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PrROLOGO

A0 SER-ME SOLICITADO UM PROLOGO para o presente livro, pelo
meu amigo Mario Cerutti, professor e investigador da Facultad de
Economia da Universidad de Nuevo Léon (Monterrey, México),
acedi de imediato ao convite, ndo s6 pela natureza da tematica —
dedico-me ha décadas a historia empresarial —, mas também pelo
facto de o autor focar cidades que me dizem muito, por ter estado
em varias delas. Com efeito, ndo s6 Austin, onde fiz o0 Mestrado
em Ciéncias da Educa¢ao, como Santo Antonio, Dallas, Houston,
Sdo Paulo e Monterrey, entre outras, sdo-me relativamente
familiares.

Embora nao conhecendo o autor, Edmundo Trevifio Garza,
felicito-o pela interessante iniciativa de publicar este seu
testemunho que muito aprecio pelos motivos que passo a enunciar.

Em primeiro lugar, por focar um periodo cronoldgico proximo
de nods, que podemos considerar como incluido na chamada
“historia do presente”, a qual ainda ¢ vista com reservas por
grande parte dos historiadores profissionais. Com efeito, o autor
faz como que uma espécie de ego-histdria, relatando em pormenor
a sua experiéncia como empresario mexicano que teve a ousadia
de querer internacionalizar o seu negécio, vencendo dificuldades
e obstaculos de varia ordem.

Ao invés do que por vezes sucede, com autores que investigam
a histdéria de empresas, ndo caiu na tentacao de recordar apenas
os periodos de sucesso, mas também as situacdes de crise e
problematicas. Como a sabido, em qualquer organizagao ou



empresa, como na vida das pessoas ou mesmo na historia das
nacdes, detetam-se sempre momentos aureos, mas igualmente
crises e situagoes criticas.

De forma perspicaz, Edmundo T. Garza ndo deixa de
enfatizar um aspeto muito relevante a ter em consideragao,
quando se pesquisa a historia das organizagdes ou empresas,
que ¢ a cultura empresarial, cujo papel ¢ fundamental para
se compreender o respetivo percurso histérico. Ao contrastar,
no mundo dos negdcios, a cultura verificada no México com
a vigente nos Estados Unidos da América, salientando as suas
similitudes mas essencialmente as profundas diferengas, da
um contributo significativo para uma melhor compreensdo
da atividade econdémica, social e empresarial nos dois paises
vizinhos. Apesar de nem sempre ser devidamente valorizada,
a cultura empresarial e organizacional — influenciada pelo
ambiente socioecondmico, cultural e politico da regido ou
pais —, permite obter um entendimento mais aprofundado do
que se passa no mundo dos negocios. Ela condiciona ainda o
proprio modelo e estratégias de gestdo, mais orientadas pela
“mao invisivel” (Adam Smith) ou pela “mao visivel” (Alfred
Chandler).

Acrescente-se que, nao menos interessante e de grande
utilidade, € ainda o facto de o autor, neste seu trabalho, fornecer
uma espécie de ‘“‘guia” sucinto, para 0s empresarios que
desejem investir nesse grande pais dos Estado Unidos. Assim,
da sugestdes sobre o que se deve ou ndo deve fazer e como
atuar, destacando procedimentos que, com base na sua propria
experiéncia, “funcionam”, e alertando para outros que, dada a ja
referida cultura, geral e empresarial, sdo de evitar, sob pena de se
caminhar para o fracasso e ndo para o sucesso.

Por tultimo, ¢ de relevar a importante fung¢do que o
autor atribui aos erros e lapsos cometidos, em termos de
aprendizagem, nao sé na atividade empresarial como a longo
de toda a vida. Com efeito, a forma como o préprio fracasso
— nos investimentos e na gestdo de empresas—. no meio norte-
americano, ¢ perspetivado de modo ndo necessariamente



negativo — gragas aos ensinamentos que proporciona adquirir—,
contrasta com o que se verifica no México e noutros paises
latino-americanos ou mesmo europeus.

Coimbra, 21 de maio de 2022
José Amado Mendes
(Universidade de Coimbra)
(Universidade Auténoma de Lisboa)






PREFACIO

IMIGRACAO E EMPREENDEDORISMO NO TEXAS € publicado em
um ambiente econémico adequado, num momento mais que
oportuno. E 0 ambiente econdmico ideal porque vivemos numa
época em que o comércio entre o México e os Estados Unidos
continua a ser vigoroso, apesar de dois obstaculos colossais: as
politicas protecionistas implantadas durante a administracao de
Donald Trump e apandemia desencadeada pelonovo coronavirus.
E um momento oportuno porque 0s empresarios mexicanos, no
louvavel espirito de sobrevivéncia, procuram fugir aos efeitos
perniciosos causados pelas politicas econOmicas erraticas da
administracdo do entdo presidente do México Andrés Manuel
Lopez Obrador.

Tudo comega em 2002, quando Edmundo Trevifio abre seu
primeiro negocio nos Estados Unidos. Lendo sua narrativa muito
divertida, visualizo-o como o capitao de um navio que embarcou,
com absoluta determinacdo e seguranca total, em uma missao
para atravessar o oceano. O navegador estd sempre consciente
de todos os perigos que o esperam. Em um tom fantéstico posso
dizer que durante sua viagem ele teve encontros ndo s6 com
tempestades, mas também com criaturas marinhas mitoldgicas.
Teve de enfrentar alguns motins e de se defender dos ataques dos
corsarios ambiciosos que navegam pelos mares. Viveu vitorias e
as desfrutou. Porém também sofreu derrotas, embora elas nunca
o tenham desencorajado; pelo contrario, explorou sabiamente o
aprendizado que lhe trouxeram e sempre foi capaz de supera-las e
seguir em frente com otimismo. Sem duvida, o Capitdo Trevifio €
a pessoa certa para escrever este livro.



E notavel que a abertura da primeira empresa ocorreu em 2002,
quando arecuperacdo econdmica darecessdo de mar¢o anovembro
do ano anterior foi incipiente. Posteriormente, a expansdo da
atividade econdmica nao foi interrompida até a Grande Recessao
que durou de 2007 a 2009. E importante esclarecer que a crise
econdmica que este evento provocou ndo se limitou a América
do Norte, teve uma abrangéncia a nivel global. Seu efeito sobre a
economia mexicana em particular foi enorme. Ele nos lembrou a
todos o velho ditado que diz que quando a economia dos Estados
Unidos fica resfriada, a economia mexicana pega uma pneumonia.
De uma maneira brilhante, detalhada e vivida, Imigracdo e
Empreendedorismo ilustra como um empreendedor deve usar sua
visdo e estar preparado para superar quaisquer dificuldades que
surjam em seu caminho. Foram muitas as empresas que, diante
deste desastre, ndo foram prudentes ou simplesmente tomaram
decisdes erradas. Devido a isso pagaram o pre¢o ao serem
absorvidas por outras empresas, entrando em faléncia ou mesmo
desaparecendo.

O propdsito de Edmundo Trevifio ao escrever Imigragdo
e Empreendedorismo ¢ esclarecer a um amplo universo de
leitores - empreendedores, investidores, analistas, consultores,
comentaristas e académicos - através de um relato dinamico e
divertido, sobre o uso da experiéncia, da disciplina, da coragem,
da paciéncia e da visdo para exercer a fina arte de ser exitoso em
um ambiente empresarial estrangeiro. Este livro ¢ uma ferramenta
essencial para atingir esse objetivo.

Nao ¢ necessario usar este prefacio para ampliar a informacao
fornecida no livro, mesmo que as vezes possa parecer complicada.
Certamente alguns conceitos sd3o muito complexos, mas serao
mostrados ao leitor de uma maneira clara e didatica. O objetivo
deste livro ¢ instruir e sem dtvida vai cumprir sua missao.

A.G.Rowdark
Houston, Texas
Noviembre de 2021
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Imigragdo e empreendedorismo no Texas

COMO NASCE A IDEIA DE UM LIVRO?

DURANTE TODA A PANDEMIA DESENCADEADA pelo novo
coronavirus, passei uma enorme quantidade de tempo refletindo.
No meu caso foram pensamentos de qualidade, NAO foi pensar
sO por pensar. Me questionei muito: Como comecamos? Quem
somos nds? Alguém me perguntou recentemente no Instagram:
“Irmao, o que vocé faz da vida? Uma pergunta que levei muito a
sério.

Antes de tudo, devo confessar que tenho varias paixdes: uma
delas ¢ o futebol. Obviamente, meu sonho quando crianga era ser
jogador de futebol, e cresci admirando Tomds Boy e tantos outros
idolos. Ainda lembro de meus sabados assistindo Don Roberto
Hernéndez Jr. no Futbol al dia (programa de televisdo local) e,
terminando indo com um vizinho ao Estadio Universitario para
tentar entrar sem pagar com um adulto (naquela época as criancas
menores de 12 anos ndo pagavam entrada). Ja dentro do estadio
era s6 comprar um lanche e finalmente desfrutar do jogo.

Esta paixdo, talvez acentuada pela nostalgia de ndo viver em
Monterrey, me fez viajar para Nova York para estar em uma partida
em marco de 2020. O problema ¢ que, naqueles dias, enquanto
estava l& com meu filho mais novo, a pandemia de Covid-19
eclodiu. Todos nos sabemos o que aconteceria em seguida. Estava
sob um estresse incrivel; e ndo sei se fiquei contagiado ou se foi
tudo psicologico. Antecipei a viagem de volta a Houston, onde
atualmente resido, tive uma dor de cabeca muito forte por varios
dias. Minha esposa muito sabia recomendou que ficasse semi-
isolado em casa por algumas semanas.
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Edmundo Trevinio Garza

Eu tinha muitas preocupagdes. Mais do que o virus, estava
preocupado com a situagdo econdmica: Se as autoridades
fecharem tudo? Nossas empresas sobreviverdo? Teremos que
demitir funcionarios? Tinhamos acabado de receber grandes
aquisi¢oes de varios paises ¢ um alto nivel de endividamento. No
meio de tudo isso, me perguntava: “Como iremos pagar as linhas
de crédito? Quanto tempo nos forgardo a ficar fechados? Minha
dor de cabeca estava piorando a um ritmo exponencial: “sera que
vou pegar o virus”, pensava.

Oinstinto de sobrevivénciaempresarial me fez entrar em contato
com os bancos. Precisavamos de financiamento para reestruturar
e superar o proximo tsunami que estava por chegar, porém com
o endividamento que ja tinhamos, junto com a grande incerteza,
nenhum banco disse “eu sou o corajoso”. As preocupagdes foram
crescendo. Foi entdo que, com a sorte de ter um bom histdrico de
crédito pessoal, aproveitei dinheiro das promogdes com cartao
de crédito para, pelo menos, manter a familia segura por varios
meses. Ao final posso conseguir uma segunda hipoteca da casa,
posso até comecar de novo, mas o negocio vem em primeiro
lugar. Muitas familias dependem de seu funcionamento, tanto
aqui nos Estados Unidos como no M¢éxico, e até mesmo outras,
indiretamente, em varios outros paises.

Ha cerca de um ano e meio, decidi tentar mudangas na empresa,
juntando-me a um grupo de mentores com um coach controverso
mas muito inteligente (que, por sinal, ndo ¢ barato, o que o
torna ainda mais controverso), € com muitas idéias disruptivas e
inovadoras. Foi ele quem me influenciou a decidir compartilhar
meus conhecimentos. Lembro-me que, quando lhe contei tudo
o que tinha feito nos Estados Unidos, me disse: “Vocé tem uma
historia para contar” e pediu para compartilhar todo esse know-
how com o publico em geral; sugeriu que eu deveria ver isso como
uma oportunidade de negdcio. Mais adiante falarei a respeito.

Este evento foi importante, mas, para a idéia do livro, foi mais
importante uma sessao de zoom que tivemos com membros deste
grupo onde um modelo “anti-crise” foi proposto. Varios conceitos
foram discutidos, como agilidade, resiliéncia, entre outros, mas o

20



Imigragdo e empreendedorismo no Texas

que ficou na minha mente foi “anti-fragilidade”. A palavra nem
existe (pelo menos ainda ndo), mas decidi ler o livro Anti-Fragil de
Nassim Nicolas Talib onde propde este conceito. A idéia é: diante
da desordem ou crise, depois de cada golpe que recebemos, ndo
apenas resistamos e sejamos resilientes, que nos tornemos ainda
mais forte. O livro me encheu de idéias e decidi me fortalecer no
meio desta pandemia em cada area, para que cada golpe recebido
pudesse me ajudar a acumular a energia necessaria e crescer.

Portanto, aqui estou, compartilhando estas idéias gracas,
em parte, a Mario Cerutti, co-fundador e assessor editorial de
NortEstudios. Durante muitos anos tive uma certa culpa por
ter deixado meu mestrado inacabado. Quando terminei todas
as disciplinas, emigrei para os Estados Unidos, mas nunca
completei minha tese. Dr. Cerutti, que havia ministrado Historia
do Empreendedorismo e dos Negocios no Nordeste do México,
sugeriu que eu escrevesse minha propria historia, que comparasse
o que estava experimentando no Texas com o que havia vivenciado
anteriormente em Monterrey. Entretanto, nunca senti que minha
experiéncia fosse digna de ser contada. Até agora.

Quando voltei de Nova York, e depois de ter aquela sessdo “anti-
crise”, aproveitei o isolamento € me propus varias metas e atividades.
Estudar muito, ler, ouvir podcasts, fazer muito exercicio, tentar
negocios que nunca havia tentado antes. Entdo, um dia, enquanto
andava de bicicleta, ouvi uma entrevista que Carlos Muioz estava
fazendo com Brian Tracy, um grande orador americano. Alguém fez
uma pergunta ao Brian. Ao responder, me impressionou. Foi algo
como: “Brian, vocé falhou alguma vez nos negdcios?

Sua resposta mudou minha vida. Ele explicou que tinha tido
muitos projetos em que as coisas ndo haviam acontecido como
ele esperava, mas nunca sentiu que fosse um fracasso porque
sempre fazia um exercicio: pegava papel e lapis e escrevia tudo
o que tinha aprendido sobre aquele projeto. E ao fazer isso,
mesmo que tivesse perdido dinheiro, sentia que tinha ganhado
muito conhecimento, o qual poderia usar no futuro. Tinha sido,
continuou Brian, como ir a escola. Afinal de contas, se vocé paga
para aprender na escola, por que nao nos negocios?
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Edmundo Trevinio Garza

Assim que pude, decidi fazer o mesmo. Tendo experimentado
dezenas de projetos nos Estados Unidos, a maioria dos quais
fracassei, perguntei se tinha aprendido alguma coisa com cada
um deles. Também tivemos grandes sucessos, mas aqueles planos
que ndo funcionaram sempre carregava nas minhas costas como
um grande peso, e freqlientemente sentia que isso me impedia de
seguir adiante.

Faz quase vinte anos que emigramos e iniciamos nosso primeiro
negocio. A partir dai, muitos mais surgiram, € no computador me
empenhei em escrever sobre cada um deles e as licdes aprendidas,
pelo menos como uma idéia geral. Compartilhei o documento
com Jorge Orozco Contreras, nosso gerente de operagdes, que
vem trabalhando conosco hé quase dez anos. Jorge complementou
o arquivo e disse: “ndo se esqueca desses outros projetos”. Foi
assim que continuei a narrar idéias derivadas do aprendizado
que me trouxeram. Analisando a fundo o documento, percebo
que temos um grande conhecimento e experiéncia acumulados.
Apenas a partir de idéias sem detalhar preenchi quinze paginas
e disse para mim mesmo: “ndo ¢ uma experiéncia qualquer; ndo
¢ qualquer um que sabe sobre ela; definitivamente precisa ser
contada”. E me lancei nas redes sociais, montei uma equipe e
comecamos a atacar meu medo de gravar videos e compartilha-
los. Aos pouco temos melhorado. Tomei a decisdo de procurar o
Dr. Cerutti, e foi ai que fui convidado a escrever um livro. Foi-nos
sugerido, e acreditamos, que nossa experiéncia era digna disso.
Portanto, aqui estou, compartilhando junto com o NortEstudios
este acimulo de conhecimentos e experiéncias.
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QUEM E VOCE? QUEM SOU?

Os Treviio

SE EU QUISER RESPONDER QUEM SOU E DE ONDE VENHO, acho que
tenho que voltar no tempo e falar do espirito empreendedor de
meus avos. Don Edmundo Trevifio Cuéllar era um homem de
negocios, um verdadeiro comerciante. Trabalhou no setor de
transportes na década de 1950. Era proprietario de pedreiras em
Monterrey. Trouxe mercadorias dos Estados Unidos e as revendia
localmente. Especulou comprando e armazenando graos, comprou
imoéveis, e Deus sabe quantos outros projetos pode ter tentado.
Teve mais de vinte filhos, a maioria deles com minha bela avo,
com quem foi casado.

Admirava certas coisas sobre meu avo: quando crianga, nos
esperavamos ansiosamente vé-lo porque, quando o viamos
chegar, ele ia sempre para seu quarto: atrds da porta tinha seu
cofre, no qual guardava a nova moeda do momento (isso nao
era nada de extraordinario no México, dada a tremenda inflacao
naquela época). Entretanto, para uma crianga, ter um daqueles
pedacos brilhantes de metal em suas maos era como possuir um
grande tesouro. A medida que fui crescendo, percebi que ajudou
a maioria, se nao todos, de seus filhos dando-lhes uma casa e,
ocasionalmente, algumas outras terras, de modo que agora,
como adulto, estou impressionado com a enorme quantidade
de bens imobilidrios que conseguiu acumular. Lamento nao ter
conversado mais com ele: penso o quanto poderia ter aprendido!
E gostaria de imaginéa-lo agora em suas negociagdes de compra
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Edmundo Trevinio Garza

e venda; gostaria de té-lo visto cada vez que decidia embarcar
em um novo empreendimento, porque, aparentemente, era uma
maquina de idéias que nao parava.

Um dia meu pai disse que meu avo decidiu ir comprar todos
os graos que estavam sendo produzidos por varias localidades
em Cadereyta (municipio mexicano) € embora até os proprios
fazendeiros o chamassem de louco, continuou comprando-os ¢
armazenando-os. Naquele tempo, o preco era muito baixo. Semanas
mais tarde, um desastre natural fez com que os precos subissem
muito. Meu avd, com os armazéns cheios, tinha ganho a aposta. S6
posso imaginar o grande sorriso em seu rosto e felicidade quando
percebeu seu enorme lucro com a venda dos graos.

Suaesposa, minhaavd, Dofia Felicitas Hinojosa, eradescendente
de pais michoacanos (estado mexicano) que emigraram para
os Estados Unidos. Nasceu em Tulsa, Oklahoma, e falava um
inglés perfeito. Adorava o sotaque dela. Um dia tive o prazer de
pesquisar e encontrar documentos de sua infancia: sua certidao de
nascimento em Tulsa, sua certidao de batismo em Gonzalez, Texas,
sua certiddo de primeira comunhao em Richmond e seu boletim
escolar de uma escola primaria em Edinburg. De Oklahoma
tiveram que fugir. Era uma época de muita discriminag¢ao racial,
e um dia um de seus irmaos desapareceu. Quando tinha dezenove
anos, se mudaram para Monterrey, € em poucos dias havia caido
nos bracos de Dom Edmundo. Ela sempre viveu como americana
até os ultimos anos de sua vida, embora minhas tias a tenham
registrado como mexicana.

Os Garza
Don Juan Garza Garza, agricultor e pecuarista em um ambiente
muito complicado, em um dos municipios de Cadereyta, tentou
escapar de uma pobreza muito marcada, mas sempre com a visao
de dar um futuro melhor para seus filhos. Ele também tinha um
grande coragdo; teve onze filhos com minha outra avd, Dona
Emma Garza Garza, a quem, por sinal, havia “roubado”.

Lembro como ela costumava se levantar as seis da manha para
ordenhar as vacas e ter leite fresco para servir ndo apenas como
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alimento, mas também como matéria-prima. Assim como um
caminhdo passava para comprar leite deles, minha avé e minhas
tias preparavam queijos para vender. Os clientes vinham de varios
localidades ao redor para comprar esses queijos, bem como ovos das
centenas de galinhas que tinham. Das ovelhas obtiveram 13, do gado
obtiveram leite, e algumas vezes um animal era abatido para um
evento. Meu avo e meus tios também cultivavam trigo, milho, feijao,
tomate, pimentdo, entre outras culturas. Como sempre no campo
mexicano, os tempos em que viveram nao foram faceis, o que fez
com que muitos agricultores emigrassem para os Estados Unidos.

Meu avo Juan viveu alguns anos de sua infancia no Texas,
mas a maioria de seus irmaos ficou aqui, e mais tarde varios de
meus tios e primos também emigraram. Portanto, sempre havia
uma desculpa para vir de férias a Houston e visitar parentes.
Era a coisa mais barata a fazer, o que podiamos pagar, como
nos entusiasmava quando éramos criangas cada vez que diziam
“Vamos para os Estados Unidos”!

Ambos tinham um amor incomparavel pelo trabalho.
Morreram quando estavam na casa dos 90 anos, mas fazendo o
que gostavam: trabalhar.

Meus tios

Fazendo parte de familias tdo grandes, meus pais tinham irmaos
e irmas de todos os tipos. Cada um me ensinou de alguma
forma, mas, obviamente, aqueles com os quais talvez tenha
identificado mais e marcado meu crescimento profissional
foram os mais jovens.

Minha tia Emilia Trevifio casou-se com meu padrinho, Ricardo
Tijerina, que por sinal vivia a poucos quarteirdes do Tecnologico de
Monterrey. Lembro-me muito bem como ele e meu pai contavam
histérias de empresarios, gerentes ¢ grandes estudantes que se
formaram nessa universidade, e estava entusiasmado em estudar
e me preparar o melhor possivel. Apenas lembra-los me leva de
volta no tempo e sinto que estou ouvindo-os falando sobre bolsas
de estudo e oportunidades de crescimento para os melhores. Nos
ultimos anos, tive a sorte de compartilhar muito tempo com eles
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e seguir aprendendo sua filosofia de vida, seu amor ao proximo e
seu grande exemplo de amizade e f€¢ em Deus.

As minhas tias Tere e Rosy Garza, as irmas mais novas de minha
mae, que, com muito sacrificio e trabalho duro, conseguiram
cursar carreiras profissionais, merecem uma mencao especial.
Elas nunca deixam de causar admiracdo e respeito pela forma
como, vivendo em uma zona rural muito pobre, conseguiram
progredir em suas carreiras: Tere no ensino primario e secundario,
e Rosy como contadora publica e mais tarde como especialista
em financas. Pessoalmente, Rosy me ajudou muito: primeiro,
para entrar no ensino médio no Tecnolégico de Monterrey;
depois, para fazer um estagio no departamento de contabilidade
que administrou em uma empresa transnacional. Devo muito do
conhecimento administrativo que tenho hoje a ela.

Meus pais

Sempre se esfor¢gando para nos dar uma vida melhor e para oferecer
oportunidades, meus pais a vida inteira foram empreendedores.
Meu pai, engenheiro civil, percebeu rapidamente que trabalhar
para outra pessoa lhe daria menos renda do que trabalhar para
si proprio. Assim, preferiu tornar-se um motorista de caminhao,
tempos depois ja era dono de sua propria unidade e posteriormente
abriu sua propria oficina mecanica de servigos. Com seu
conhecimento e sua vontade de crescer, foi criando gradualmente
oportunidades. Um dia fez uma grande aposta, mas as coisas nao
correram bem. Quando a desregulamentacdo do transporte de
carga estava chegando, pensou que a mesma permitiria 0 acesso
a mais e melhores fretes, endividou-se significativamente para
comprar caminhoes e reboques, € assumiu um risco consideravel
em sua atividade principal: o servigo de reparos. Infelizmente,
as coisas ndo sairam como esperava. Os melhores carregamentos
foram capturados pelos grandes transportadores, e apenas os
carregamentos que ninguém aceitaria, os de baixo pagamento e
dificeis, permaneceram disponiveis. Alguns acidentes rodoviarios
sofridos por seus operadores puseram fim ao sonho. As perdas
materiais totais e enormes perdas de carga afetaram seus resultados
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financeiros, criando um espiral de dividas insustentaveis que
praticamente forcou-o a deixar as empresas e voltar a trabalhar
de empregado.

Minha mae, desde muito jovem, saiu de casa para trabalhar e
estudar. Nessa época emigrou para Illinois, onde trabalhou como
operaria enquanto fazia aulas de inglés em uma igreja e assistia a
novelas no idioma que ainda nao entendia. Acho que foi ela quem
teve a visdo de colocar meus irmaos e eu para estudar inglés; sempre
dizia: “isso lhes servira no futuro”. Também, apoiou meu pai em
seus negocios: negociava com os bancos e advogados, resolvendo
conflitos na Receita Federal, vendia bolos para eventos e festas,
assim também contribuia na renda familiar. Nunca desistiu diante
da adversidade - nunca! Ela sempre foi uma guerreira e, como
muitas “donas de casa”, pode até nao obter os holofotes quando
um filho ¢ bem sucedido em algum ramo, mas me ensinou muito!
E juntos também aprendemos como fazer negdcios.

O efeito tequila. A crise de 95. Comeca o aprendizado extremo
Lembro-me claramente que, em meio a crise econdomica de 1995,
estava ouvindo Pedro Ferriz de Con na radio. Um dia, comentou
que as crises sdo periodos de oportunidade. E me perguntei: mas
como raios encontro uma? Minha familia estava financeiramente
falida, estavamos a ponto de perder nossa casa, os carros foram
vendidos, a receita federal e os advogados dos bancos batiam a
porta todos os dias, ¢ Pedro nos fala sobre oportunidades?

Enquanto cursava Engenharia Mecanica e Administrag¢do, ndo
percebi que estava em um curso intensivo de empreendedorismo,
contabilidade financeira e fiscal, gestdio de microempresas,
economia, mercado monetario e taxas de juros, mercado cambial
e taxa de cambio, recursos humanos, manutencao preventiva de
veiculos, sistemas ou programacao.

Quando as coisas ficaram dificeis em casa, comecei a trabalhar
e estudar. Os dois primeiros anos foram mais de “brincar de
trabalhar”, fazendo um estagio no departamento de contabilidade
da Heckett Multiserv, uma empresa transnacional onde a tia Rosy
era a gerente financeira e contabil. Ganhava cinqiienta pesos
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mexicanos por més trabalhando quatro horas por dia. Aprendi
sobre conciliagdes bancarias, impostos de folha de pagamento,
ativos fixos e assim por diante, ¢ 14 vi como os contadores se
esforcavam para entregar o fechamento mensal no primeiro dia
do més na primeira hora para que minha tia se reportasse ao
corporativo da empresa localizada na Pensilvania as 10 horas da
manha. Aqui comecei a ver que, mesmo tendo apenas dezessete
ou dezoito anos, poderia ser util: de repente, por exemplo,
desenvolvia pequenos modulos de sistema que agilizariam certos
calculos. Todos ficavam impressionados ao ver como o “sobrinho
de Rosy” fazia isso. Na época, recebi uma oferta de uma da fabrica
para ser assistente contabil, mas queria outras experiéncias porque
ndo estava pronto para um compromisso real.

Em 1996 tive muita sorte porque fui selecionado por uma
das empresas mais renomadas de Monterrey para fazer estagio:
Celulosa y Derivados. Na Faculdade de Engenharia os escolhidos
para trabalhar nas empresas locais mais grandes e importantes
(Cerveceria Cuauhtémoc, Cementos Mexicanos, Caterpillar, entre
outras); eram invejados porém no terceiro més renunciei. Percebi
que ajudar minha familia nas microempresas e projetos aprendia
mais e, a0 mesmo tempo, fui mais util do que ser secretario de
um engenheiro de manutencao que s6 queria que fizesse alguns
graficos que, certamente, nao utilizaria. Finalmente, alguém teria
pedido pra ele trabalhar comigo, e obviamente ndo ia arriscar seu
emprego me colocando para fazer coisas reais. Foi entdo que, na
melhor das hipdteses, “ajude-me a traduzir este manual” tornou-
se a coisa mais interessante ¢ desafiadora. As vezes, passava mais
tempo no banheiro respingando 4gua no meu rosto para me manter
acordado ou conversando ao telefone com os amigos. Decidi nao
perder mais tempo.

Na mesma época, meu pai conseguiu um emprego como
gerente de manutencdo em uma fabrica de sucata de aco: era
encarregado ndo s6 da maquinaria pesada, mas também das
unidades de carga. Os negocios nao estavam indo bem, além de
continuar no ramo de transportes e atender a oficina mecanica , ele
viu a necessidade de conseguir este emprego. Lembro-me muito
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bem quando aos domingos iamos a fabrica para trocar o 6leo
dos guindastes de carga; acabava mais sujo do que os proprios
motores! Foi assim que aprendi muito com meu pai seu plano
agressivo de manutencdo preventiva. A fabrica ja tinha quatro
ou cinco caminhdes prontos para serem colocados na sucata; o
proprietario, desesperado porque apenas um ou dois caminhdes
estavam funcionando corretamente, e foi assim que meu pai
implementou a manutencdo preventiva. Em menos de um ano
a frota havia crescido para treze caminhdes e nenhum registrou
problemas na estrada; o plano tinha funcionado. Entendi que nao
era melhor apenas consertando (acdo corretiva), mas evitando
consertos também (acdo preventiva). Eventualmente, este se
tornou nosso primeiro negocio nos Estados Unidos.

Nesta mesma empresa havia necessidade de pegas automotivas
e outros componentes para seus equipamentos. Tradicionalmente,
compravam tudo de uma empresa em Houston pelo simples
fato de que podiam ser atendidos em espanhol. Naquela época
eu era o “faz tudo” de meu pai, dizia com freqiiéncia: traga-me
esta autopeca, pegue o cheque e deposite-o no banco, e coisas
assim. Assim, quase todos os dias visitava a empresa e muitas
vezes passava tempo com o pessoal de compras e armazém. Um
dia, quando souberam que falava inglés, me pediram um favor.
Queriam que os ajudasse com um telefonema. Esta foi minha
primeira experiéncia no comércio internacional. A partir dai
comecei a trabalhar com eles algumas horas por dia e comecei
a traduzir manuais e diagramas de manuten¢do, mas também a
desenvolver fornecedores internacionais e a contatar fabricantes.
Lembro com grande orgulho como haviam pecas onde consegui
reduzir o custo em mais de cinqiienta por cento. O proprietario era
um miliondrio com admirdveis habilidades empresariais. Ouviu
falar do meu trabalho e ofereceu um pagamento semanal, o que
me deixou mais apaixonado pelo trabalho.

Uma das pessoas que teve influéncia mais positiva em minha
vida, meu amigo Javier Garcia, que foi comprador internacional
de uma das subsidiarias da Maseca (empresa mexicana do ramo
alimenticio), comegou a me assessorar ( passou velhos diretérios
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de fabricantes). Foi ai que comecei a averiguar: consegui varias
propostas para aempresa e 0 proprietario aprovou que assumissemos
0 riSco, que comegassemos a comprar pecas em outro lugar. Fiquei
mais do que surpreso e orgulhoso do que estava conquistando. Me
sentia como uma crianga e tudo parecia um jogo, mas na verdade
estava economizando milhares de ddlares para a empresa. Aprendi
que existem definitivamente muitas oportunidades se saimos de
nossa pequena area geografica e de nossa zona de conforto.

Nessa periodo estava fazendo maravilhas com meu tempo:
as sete horas da manhd minhas primeiras aulas na universidade
comegavam, as nove e meia saia correndo para a empresa, fazia meu
trabalho de compras e ia dar a volta ao negocio da familia conforme
necessario; as duas horas da tarde tinha que estar na Celulosa (outra
empresa) depois voltava para a universidade, chegando atrasado
para minha proxima aula. As seis e meia era minha aula de alemio
(até entdo estava cansado e entediado de estudar inglés), a qual
também chegava atrasado. De 14 correria de volta para a faculdade
para ter mais algumas aulas até as dez horas da noite.

Minha segunda experiéncia no comércio internacional foi
muito informal, mas real, demandante e desafiadora como poucos
outros. Muitas vezes minha mde me buscava em uma sexta-
feira a noite na faculdade de Engenharia e iamos de carro até
Houston para chegar 14 de madrugada, dormir um pouco e sair
para os bairros a procura de vendas de garagem. Procurdvamos
produtos em bom estado e a precos suficientemente baixos para
comercializa-los em Monterrey. Depois iamos as lojas para
comprar eletrodomésticos novos e usados, que também traziamos
conosco. A parte mais estressante era cruzar a fronteira. Tivemos
que negociar com a alfaindega e pagar o minimo possivel de
impostos. Isso me deixava realmente mal-humorado, mas cada
centavo poupado era um aumento na rentabilidade do produto e
na possibilidade de progredir. Acho que vendemos centenas de
maquinas de lavar, secadoras e refrigeradores. Um dia um amigo
me ligou para dizer que queria uma garantia, que a maquina de
lavar roupa que seu irmao havia comprado tinha quebrado, com
detalhe que tinha apenas oito anos de uso. Ha Ha Ha, Que hilario.
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O que mais me surpreendeu nessas viagens foi ver as enormes
oportunidades que podem ser aproveitadas por coisas tao simples,
e as enormes diferengas de preco entre um pais e outro: como ¢é
que uma bicicleta praticamente nova pode custar alguns dolares
em Houston e no México se tornar um item com muito mais valor
monetario? Da mesma forma, comer uma fruta tropical no Texas
pode ser um luxo, enquanto em Tampico (cidade localizada no
Norte do México) minha sogra colocava sacos de mangas fora da
casa para quem quisesse leva-las, porque a arvore dava muita fruta
e ndo queria que fossem desperdicadas. Aos poucos descobrimos
oportunidades de ambos os lados, tanto para trazer como para
levar. Um dia comegamos com um carrinho Nissan, depois
acoplamos um reboque a ele, depois uma pequena caminhonete,
depois uma maior, até que nosso comércio comecgou a ser realizado
por transportadores profissionais, o que acabou com nossas largas
jornadas na estrada. Apds mil e uma anedotas, de conhecer todas
as travessias internacionais de Tamaulipas ¢ Nuevo Ledn (estados
localizados no Norte do México), comegamos a ser reconhecidos
pelas autoridades alfandegarias de ambos os lados; de uma vez
até ficar sem gasolina (uma falha devido a meus célculos ruins de
consumo de combustivel ao trazer uma geladeira de para-quedas
no caminhdo); de evitar acidentes; de trocar pneus no deserto;
de ser perseguidos e extorquidos pela policia municipal; de ver
comandos armados de perto, ou de perder mercadorias na estrada.
A lista, em resumo, poderia ser interminavel.

Durante anos, viajamos assim: foram centenas de viagens
rodoviarias. Enquanto muitos dos meus colegas da faculdade
se encontravam para se divertir ou iam ao clube, eu dirigia e
dirigia. Definitivamente esses milhares de quilometros foram de
muitos pensamentos, reflexdes e aprendizados. Aos poucos nossa
economia em casa foi melhorando.

Durante minha adolescéncia, meu pai teve varias
microempresas registradas e entusiasmou-se com empréstimos
bancarios para fazer cresce-las. Sempre foi um especialista e um
amante da manutenc¢ao, mas ninguém o ensinou a administrar, e
o mais importante ainda, ver a questdo delicada dos impostos.
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Um primo, muito joven, fazia a contabilidade e infelizmente,
quando os impostos tinham que ser pagos, meu pai dizia apenas:
“Nao hé dinheiro”; e meu primo, sem lhe dar mais explicagdes, se
contentava em apresentar zeros na hora da declaragao de impostos,
o que era um erro. Obviamente, naquela época, o Ministério da
Fazenda ndo reagia tdo rapidamente, mas em algum momento
seria inevitavel. Gradualmente, as cobrangas de impostos foram
chegando, até se transformarem em multiplas auditorias das quais
obviamente ndo saimos bem.

Minha mae procurava por todos lados e conseguiu um contador
que ndo ajudou, ao contrario, nos cobrava por nao fazer nada, depois
conseguimos outro chamada Lupita Aguilar: um anjo da guarda
que pegou nosso caso, nos orientou € comegou a negociar com 0s
auditores para liberar gradualmente certos processos. Esses foram
anos muito dificeis, mas sou grato ao meu pai. Se ele ndo tivesse
cometido tal erro em sua estratégia tributria, nunca teria aprendido
tanto, nem teria desenvolvido a paixdo que tenho por sempre me
envolver de forma significativa na administragdo de empresas, em
enfrentar com tranqiiilidade auditorias, aprendendo tanto sobre
questdes tributarias, além de pagar o minimo legalmente possivel
as autoridades fiscais. Aos dezesseis anos de idade ja recebia
faturas em todos os lugares, vendo como pagar aos fornecedores,
preparando a folha de pagamento, entre outras coisas. E 6bvio
que a universidade me deu uma preparacdo académica que nunca
atrapalha, um pensamento abstrato que ¢ indispensavel no ambito
empresarial, mas estes anos de sofrimento super necessario nos
negodcios familiares, sem duvida, fizeram de mim quem sou. Para
muitos, esses eventos poderiam ser considerados fracassos, mas
para mim, com o tempo, se tornaram um trunfo. Estou falando de
uma riqueza de experiéncia que ndo poderia ter qualquer recém-
formado de uma universidade.

Recém-Formado

Quando me formei na universidade, me senti muito mais preparado
do que a grande maioria dos meus colegas. Além de ser fluente
em inglés, também ja havia aprendido alemao; mas o melhor era
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que ja tinha experiéncia em contabilidade, compras, cobranga,
financas e empréstimos. E tudo isso em carne e 0sso.

Como recém-formado, naturalmente, o entorno lhe diz:
procure um emprego. Nao tive muitos problemas para conseguir
um trabalho. Logo em seguida ja era engenheiro de design em
uma empresa de condutores na qual tinha uma alianga com
investidores japoneses, onde as 8:00 da manha tinha que sair para
o estacionamento de frente para a rua e sofrer o constrangimento
das pessoas te verem fazer rotinas de exercicios com uma
musicazinha irritante. Eventualmente, descobri que metade dos
meus colegas se refugiavam no banheiro enquanto o aquecimento
acontecia. A outra questao era que esta empresa, ou pelo menos o
departamento onde trabalhei, tinha bastante reunides: diariamente,
das 7:50 as 8:00; segundas-feiras das 8:30 as 11:00 nos reunimos
com o gerente do departamento para que nos lesse algum artigo
de jornal que tinha lido, nos dava certas informagdes, e todos
tomamos notas como se fossemos fazer um teste no dia seguinte;
as tercas-feiras a reunido durava toda a tarde com os gerentes da
area; as quartas-feiras com o chefe direto; as quintas-feiras com
seus colegas; e as sextas-feiras com minha av6. Diante de tudo
isso, a pergunta era: a que horas se trabalha aqui?

Renunciei a esse trabalho quando encontrei o emprego
dos meus sonhos: comprador internacional para uma empresa
germano-americana. Usaria meus conhecimentos em inglés e
alemdo! Uma excelente experiéncia na qual pude contribuir
muito e estava ganhando bem. Mas quando iniciei meu mestrado
em economia, minhas prioridades mudaram e o trabalho teve
uma desvantagem: estava localizado em Ramos Arizpe, Coahuila
(outra cidade). Atravessar a serra todos os dias era muito perigoso
principalmente com a neblina do inverno além de motoristas
negligentes.

Nesta empresa, comecei a aplicar muito do que havia
aprendido nos anos anteriores. Foi dificil desenvolver
fornecedores porque 90% do que compravamos tinha que
vir de fabricas em Michigan e na Alemanha. Entretanto, isso
me permitiu enfrentar problemas de abastecimento, rotagao
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de estoque e agilizacdo de entregas. Percebi que o processo
de compras era muito importante para qualquer empresa,
especialmente se vocé vende produtos. Sem material, ndo ha
venda e sim muitos vendedores e clientes incomodados. Assim,
comecei a trabalhar com os armazenistas, com o pessoal
de faturamento e até mesmo com os proprios vendedores
para ver como poderiamos melhorar os prazos de entrega, a
comunicacdo entre nos e o acesso a informagao.

Aprendi que para vender bem precisa comprar muito bem, ndo
apenas negociar um bom prego. E sempre necessario programar
datas de entrega, controlar inventarios de consignag¢do, avaliar e
otimizar condi¢des de crédito, obter descontos para pagamento
antecipado, preparar a apresentacdo dos produtos, determinar
métodos de envio e tempos de transporte. Tantas ferramentas que
ndo parei de usar até hoje.

Lembro com carinho que preferia ndo sair para almogar e
usar essa hora para ser capacitado via telefonica de Detroit sobre
como usar o software de compras de nossa empresa matriz. A
empresa fornecia alimentos e poderia usar uma casa alugada
para os empregados que vinham de outras cidades. Preferia ficar
até tarde da noite do que sair para tomar uma cerveja com meus
colegas. E incrivel o progresso que podemos realizar das cinco
as nove da noite, quando todos j& estdo em suas casas! Mas era o
unico esquisito; todos os outros ja iam embora porque pensavam
“ ndo sou pago por ficar até tarde”. E eu estava dando o extra
sem pedir nada em troca. Era o simples desejo de progredir,
que um dia o chefe do meu chefe notasse e me desse o emprego
do meu chefe. Meu maior sucesso foi um dia quando o grupo
de trabalhadores do armazém criou coragem e solicitou a meu
chefe para serem supervisionados por mim e ndo com ele. Claro
que ndo aceitou, mas que sensac¢do incrivel de ser visto como
lider por um grupo de colegas, e ndo porque os liderasse, mas
porque os escutava, porque lhes perguntava como meu trabalho
afetava seu trabalho e via como resolvé-lo. Entdo, obviamente,
eles também estavam preocupados em ver como isso me afetava
de maneira favoravel.
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Grupo Quality

Um diarecebiuma proposta de dois jovens empreendedores, Mauricio
Arcq e Melesio Gonzalez, proprietarios do Grupo Quality. A idéia
era iniciar um negocio de comércio internacional, era basicamente
promover e levar produtos mexicanos para os Estados Unidos. Meu
salario seria um ter¢co do que ganhava como comprador, mas me
prometeram que cresceriamos juntos. Fiquei tdo impressionado que
decidi juntar-me a eles sem pensar muito sobre isso.

Isto representou alguns meses de muito aprendizado, mas
zero vendas. Acho que falhamos de duas maneiras: primeiro,
nos concentramos por um periodo muito longo em um Unico
projeto que no final ndo foi realizado; e segundo, pensamos
que poderiamos vender desde nossa mesa de escritorio apenas
enviando orgamentos e cartas por fax. Agora, apos dezenas de
projetos de importacao e desenvolvimento de multiplos produtos
latino-americanos, entendo que esta pratica ndo era unicamente
nossa: a maioria dos proprietarios ou dirigentes de empresas
ainda pensam que de seu escritorio podem desenvolver todas as
estratégias comerciais corretas para o mercado norte-americano e
conseguir aglomerados de clientes. Vemos o mercado americano
tdo grande que sonhamos em ganhar milhdes de ddlares
facilmente, sem investir muito. E claro que ndo funciona dessa
forma. Discutirei estas experiéncias detalhadamente mais adiante.

Apos alguns meses de tentativas e fracassos, o projeto de
exportacdo foi encerrado, entdo fui convidado a trabalhar em uma
outra empresa, agora como gerente de atendimento ao cliente.
Basicamente, era um receptor de reclamagdes. Em uma empresa de
servigos de limpeza ndo ¢ facil lutar contra a extrema rotatividade e
absenteismo do quadro de funcionérios, enquanto se trata de manter
um padrdo de qualidade que ¢ muito subjetivo para o cliente. O
melhor que pude fazer foi, novamente, ajudar outros departamentos
a resolver seus problemas para tentar minimizar os meus, € isSo
fez com que me tornasse rapidamente o gerente geral da empresa.
Gerenciar quatrocentos funciondrios aproximadamente nao ¢ facil,
especialmente quando se tem apenas vinte € quatro anos de idade.
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Assim chega outro periodo de aprendizado extremo. Em
menos de dois anos pude aprender sobre auditorias do Ministério
da Fazenda e do Instituto Mexicano de Seguridade Social. Em
uma ocasido, um auditor nos disse: “Nao encontrei nada de
errado, mas ndo posso dizer isso ao meu chefe. Nao acreditaria
em mim e me demitiria, entdo vou colocar esta quantia”. E de
nao acreditar! Dentro do mal ha sempre algo positivo, e foi por
isso que praticamente me tornei um especialista em impostos e
obrigacdes de folha de pagamento, bem como compreender os
custos relacionados aos funcionarios e que tipos de estratégias
podem ser postas em pratica para contorna-los.

O entorno estava longe de ser simples. O custo da folha de
pagamento representou uma grande porcentagem do custo total
e quase fixava o preco da venda. Por outro lado, os clientes
ndo queriam pagar mais e ndo havia espago para manobras,
especialmente em um mercado hiper-competitivo onde havia
dezenas de fornecedores oferecendo os mesmos servicos. Tudo
isso me obrigou a formar um temperamento e uma forma criativa
de pensar em como contornar a situacao diariamente.

Aprendi muito e cresci a0 maximo como profissional, mas
meu destino estava definitivamente em outro lugar. As viagens a
Houston me fizeram procurar um projeto de vida diferente, e com
o espirito empreendedor e o apoio de Gaby (Gabriela Larraga),
minha esposa, decidi deixar este grande trabalho, um salério
muito bom e emigrar em busca do sonho americano.
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O QUE NOS FEZ EMIGRAR PARA OUTRO PA{S?

ToDOS DEFINITIVAMENTE TEMOS UM ESPIRITO empreendedor
dentro de nos, pelo menos essa ¢ a minha visdo. O problema ¢
que muitas vezes nao ousamos por medo ao fracasso, do que as
pessoas vao dizer ou simplesmente por causa da memoria de uma
experiéncia negativa passada.

Foi pensando com perspectiva que nos fez partir de Monterrey.
Acho que naquela época nem sequer tinhamos um objetivo muito
claro. Obviamente, queriamos ganhar dinheiro, porém, mais do
que isso, queriamos apoiar a familia, ter uma melhor qualidade
de vida, e ndo passar por uma crise econdomica novamente. Estou
convencido de que, sem perceber, 0o medo das dividas, da incerteza,
de estar a beira de perder tudo novamente, me motivou em grande
medida. Nao fazia muito tempo que tinhamos acabado de sair de
um tsunami de desafios, que levamos varios anos para superar.

Por outro lado, Gaby e eu ainda estivamos em nosso periodo
de lua-de-mel. Sempre pensamos que as coisas iriam melhorar,
tinha acabado de vir de uma ascensdo meteodrica em meu trabalho.
Estavamos cheios de confianca, e quando me veio a idéia de tentar
um negdcio em Houston, ndo pensamos muito sobre isso. Lembro-
me claramente das palavras de Gaby: “Se vocé quer ir vamos, eu
nao sou daqui, entdo ndo sera tdo duro para mim como para voce”.
Ela mentiu: foi muito dificil para nés deixarmos de lado amigos,
familiares, a cidade, a comida e tantas outras coisas (embora
1sso, a longo prazo, tenha nos ajudado a desenvolver uma area de
oportunidade de negdcios que contarei em detalhes mais adiante).
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Entdo pedi demissao do cargo de gerente geral e, para surpresa
de todos, nos mudamos para Houston. Viviamos em um belo
apartamento em Monterrey, em uma boa area, sem luxos, mas
muito confortavel, e o trocamos pelo desconforto de uma casa
movel. Nao foi facil. Ainda lembro que, no inicio, até dormiamos
na cabine de um caminhdo de um cliente enquanto estdvamos
nos instalando adequadamente. Agora, estas simpaticas anedotas
parecem um sonho.

Nosso plano inicial era vir e trabalhar por cinco anos, economizar
dinheiro e voltar ao México para procurar um emprego novamente,
mas com capital talvez para comprar uma casa. O inesperado foi que
nunca pensamos que nos apaixonariamos tanto pelo negocio que
estava prestes a comegar, € isso nos fez ficar cada vez mais tempo.
J& estamos estabelecidos nos Estados Unidos ha quase dezenove
anos € vemos nosso retorno como uma perspectiva distante.

Desde que viajavamos para Houston nos fins de semana ha
anos, ¢ ouvia falar de caminhdes na familia desde que nasci,
estava “sempre de antena ligada” e prestando cada vez mais
atencao ao tema dos servicos de transporte. A verdade ¢ que nao
houve muito planejamento; decidimos apenas um dia ver como
poderiamos abrir uma oficina mecanica para caminhdes. Nossa
experiéncia foi principalmente na area de manutengdo corretiva.
Ou seja, diagnosticar, consertar e trocar pegas danificadas em
caminhdes; e decidimos fazer parceria com uma pessoa que
tinha uma vasta experiéncia na realizagdo de trocas de 6leo em
caminhdes, o servigo por exceléncia. Este socio trabalhava em
diferentes lugares hé anos, por isso era conhecido no ramo e, em
teoria, seria mais facil atrair clientes.

Os owner-operators

A industria do transporte nos Estados Unidos tem a peculiaridade
de ter uma grande forca de trabalho de proprietarios-operadores,
os “owner-operators”, como sao conhecidos por 14. Sao motoristas
ou operadores que também possuem seus proprios veiculos. E
assim que eles podem gerar mais renda, em teoria obter mais
lucro, ou pelo menos € isso que sentem e pensam.
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Nos Estados Unidos hé anos existe uma escassez significativa
de motoristas (Grafico 1). De acordo com a American Trucking
Associations (ATA), desde 2005, quando esta escassez de
motoristas de caminhdes pesados' comegou a ser documentada,
o problema se agravou e espera-se que continue a crescer na
década atual. As conseqiiéncias incluem alta rotatividade de
trabalhadores, motivando grandes empresas de transportes a “
brigar” no mercado de trabalho por esses operadores, oferecendo
melhores saléarios e beneficios e, a0 mesmo tempo, elevando seu
status socioeconomico.

Grafico 1
Escassez de caminhoneiros (2011-2028)
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Com excec¢ao dos anos da crise hipotecaria (2008 e 2009), este
déficit continuou a se intensificar sem interrupcao até 2019, e
embora possa ter desacelerado durante a atual pandemia, a medida
que a economia se recupera, a tendéncia volta e se acentua. Um
dos fatores que tem causado este déficit, além do crescimento da
economia ¢ do volume de fretes, ¢ que os motoristas que estao
se aposentando devido a idade nao estao sendo substituidos por

I https://www.trucking.org/sites/default/files/2020-01/ATAs%20Driver%20
Shortage%20Report%202019%20with%20cover.pdf
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outros mais jovens porque a juventude ndo ¢ atraida por este
tipo de ocupagdo. A conseqiiéncia mais notavel, ¢ obviamente, o
aumento da idade média dos operadores.

Se analisarmos melhor ndo apenas a quantidade, mas também
a qualidade e preparacao dos motoristas, a situacao se torna ainda
mais complicada porque ha um nimero consideravel deles sem
treinamento e experiéncia adequados no setor, criando outros
efeitos colaterais negativos, como inseguranca na estrada e custos
adicionais com seguros contra acidentes.

Uma maneira de convencer esses motoristas € atribuir-lhes uma
unidade nova ou seminova, que seja mais confortavel e confiavel,
tendo em mente que os mesmos sdo pagos principalmente por
quilometro percorrido. Obviamente, ndo seria muito agradavel
para eles sofrerem avarias na estrada que os fazem perder horas
ou mesmo dias. Isto faz com que grandes empresas invistam
continuamente grandes somas de dinheiro na renovagao de suas
unidades, muitas vezes através de esquemas de leasing (locacao),
nos quais ap6s um periodo de tempo a empresa entrega o caminhao
e aluga um novo. De acordo com a National Truck Equipment
Association (NTEA), as grandes frotas normalmente substituem
seus veiculos a cada trés anos.?

Aqui, de certa forma, ¢ gerada outra industria: a revenda de
unidades ‘“‘seminovas”, caminhdes com muitos quilometros
rodados mas em bom estado e modelos muito recentes que, a
primeira vista, atraem compradores mas escondem problemas
importantes de manutengdo. Obviamente, estas unidades sdo
oferecidas a pregos muito mais acessiveis, pois os veiculos se
desvalorizam muito rapidamente. De acordo com um estudo
publicado pela equipmentwatch.com,’ em aproximadamente dois
anos e meio um caminhao perderd 50% de seu valor e quase 70%
apos os primeiros cinco anos (Grafico 2).

2 https://www.ntea.com/NTEA/Member_benefits/Industry _leading_news/

NTEANewsarticles/Aging_trucks create more_service opportunities.aspx?fbclid=I-
wAR3mkimdcKilEbdgwvYYSwODX5Hop5g60dQWuQdIt9cJ37130kwxgv209PU

3 https://equipmentwatch.com/intel/equipment-values-market-data/heavy-du-
ty-truck-used-price-depreciation-due-high-utilization/
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E aqui que entra o desejo de realizar o sonho americano dos
motoristas de caminhdes pesados. Percebendo que as empresas
onde trabalham geram beneficios econdmicos significativos
com a operagao de transporte, eles procuram realizar seu proprio
empreendimento. Dirigir um caminhdo nas estradas dos Estados
Unidos ndo ¢ uma ocupagao facil quando se considera a quantidade
de horas que os motoristas passam em soliddo dirigindo uma
unidade antes de poderem conversar cara a cara com outro ser
humano. Entdo, quando param para abastecer ou para comer, nao
¢ dificil esbarrar em alguém que esteja disposto a conversar. E é
durante essas interagdes que a informagao flui.

E muito comum ouvir a historia de como “desde que comprei
meu proprio caminhdo, comecei a ganhar milhares de ddlares
adicionais por semana”. Em certa medida, isto ¢ uma grande
falacia, porque muitos nao sabem como avaliar comparativamente
o que lhes foi pago como funcionarios em comparagao com o que
agora conseguem com sua microempresa, operando seu proprio
veiculo.

O que € relevante aqui sdo as palavras sedutoras que encorajam
esse empregado a se tornar independente, e com algum dinheiro
economizado, a busca por um caminhdo usado comeg¢a nos
inameros lotes de veiculos “bons, bonitos e baratos” que existem.
Vale resaltar a grande disponibilidade de crédito na economia dos
EUA, bem como as taxas de juros tradicionalmente baixas em
comparagdo com os paises latino-americanos.

Assim, com relativa facilidade, essas pessoas realizam seu
sonho de adquirir um caminhdo e tornar-se independentes.
Diante da enorme escassez de motoristas, foram criadas
empresas de transporte que ndo sdo mais proprietarias das
unidades, em lugar, contratam esses caminhoneiros para
transportar a carga de seus clientes. Essas companhias as vezes
s0 declaram os reboques como parte de seus ativos. O mais
importante, porém, € que sao essas empresas que detém a carga,
que adquirem através de varios contratos. De certa forma,
terceirizam os principais custos operacionais, contratando
estes microempresarios.
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Informagdes publicadas pela Owner-Operators and
Independent Truckers Association (OOIDA) estimam que
existem 3,63 milhdes de caminhdes pesados Classe 8 nos
Estados Unidos, e que cerca de 22% (aproximadamente
oitocentos mil) pertencem a micro-empresas que possuem
entre uma e seis unidades, com quase meio milhdo no pais.*
Estes proprietarios-operadores tornam-se algo semelhante ao
“Uber” do transporte de carga, embora sem uma aplicagdo
digital. Em muitos casos, o frete ¢ adquirido por um agente
que o designa ao melhor prego.

E aqui que se cria um segmento de mercado (e uma excelente
oportunidade) dentro do setor. Como mencionado acima, as
grandes frotas substituem suas unidades ap6s alguns anos, mas
o interessante ¢ que durante este periodo, como os veiculos
sdo novos, as atividades de manutengdo sdo praticamente
inexistentes: estdo limitadas apenas a trabalhos muito
especificos, tais como troca de 6leo de motor ou substitui¢ao
de pneus.

Assim, pequenas frotas ou caminhoneiros independentes
adquirem unidades com vdarias centenas de milhares de
quilometros rodados, com necessidades significativas de
manuten¢do e defeitos ocultos em veiculos aparentemente
novos ou seminovos. Assim como aparecem centenas de
milhares de micro-transportadores, o mesmo sucede com
inimeros prestadores de servigos a esta industria. A vantagem
¢ que ¢ relativamente facil conseguir alguns clientes, ja que os
proprietarios-operadores estdo sempre procurando novas opgdes
para reduzir os enormes custos de manutencdo que podem
surpreendentemente enfrentar.

Nao requer muito trabalho de vendas ou participagdo em leildes
ou licitagdes com grandes empresas; exige apenas promogao e
oferta de servigos diretamente aos tomadores de decisdes - neste
caso, os proprietarios de uma Unica unidade.

4 https://www.ooida.com/trucking-facts/#:~:text=The%20typical%20own-

er%2Doperator%20has,crash%20rate%20for%20the%20overall
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Uma vez identificada a oportunidade, decidimos abrir nossa
primeira empresa

Durante uma visita a uma oficina mecanica existente, conhecemos
uma pessoa que queria se tornar independente, mas ndo se atrevia
a fazé-lo por conta propria. Além disso, a falta de capital ndo o
ajudou. Decidimos formar uma empresa, mas diria que de uma
maneira um tanto inocente. Nao estava legalmente estabelecida,
mas trabalhariamos por um tempo em seu nome. Nao tinhamos a
menor idéia de como um negdcio era legalmente constituido nos
EUA e s06 saberiamos alguns anos depois.

Com o pouco capital inicial que minha familia tinha disponivel,
foram adquiridos algumas ferramentas, equipamentos, autopegas
e estoques de oOleo. O sbcio conhecia alguns americanos que
tinham varios negdcios e propriedades em uma boa area da cidade
e alugou um terreno. Foi construido um telhado, um piso de
cimento e um contéiner maritimo utilizado para o armazenamento
de ferramentas. Depois de contratar um tio carpinteiro que nos
fez um mini escritorio de madeira, comegcamos nossas operagoes.

Basicamente copiamos o modelo comercial das outras oficinas
mecanicas em Houston; ofereciamos mais ou menos os mesmos
niveis de pregos (talvez um pouco mais baixos) e implementamos
algumas idéias sobre como tratar os clientes. Nossa prioridade
naquela época nao era diferenciar o negdcio, mas obter ganhos para
sobreviver. Gradualmente foram contratados mecanicos e ajudantes.
Os clientes comegaram a aparecer € 0 projeto comegou a prosperar.

Tenho pensado muitas vezes sobre como e porque os clientes
hispanicos decidem ir para uma pequena empresa recém-
estabelecida. Por um lado, quero ser muito otimista e assumir que
de alguma forma queremos ajudar uns aos outros; que a grande
maioria dos hispanicos sofreu para vir a este pais, para encontrar
um emprego e melhorar sua qualidade de vida, e que isto nos
faz sentir compaixao por aqueles que estdo comecando e, de uma
forma genuina, estdo dispostos a ser solidarios. Uma vez ouvi
meu amigo Javi dizer que o ato de ajudar os outros ¢ na verdade
um ato egoista: o fazemos ndo tanto para ajudar, mas porque
queremos nos sentir bem.
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Por outro lado, cheguei a pensar que os latinos temos a pretensao
de nos sentir superiores aos outros. Foram tantas as geragdes
através das quais vivemos oprimidos, a maioria na pobreza, que
quando temos um negocio, mesmo que seja pequeno mas ainda
um pouco maior que o de nossos pares, sentimos que temos um
certo poder sobre os outros. Tenho atendido centenas ou milhares
de motoristas desde que abrimos nosso primeiro negdcio, €
acho que muitos clientes, especialmente latinos, sdo um pouco
arrogantes, com uma mentalidade que vai algo como: “se sou seu
cliente e vocé me oferece um servigo, entdo sou “melhor” ou mais
poderoso do que vocé porque seu negdcio depende de mim”.

Depois de quase vinte anos vivendo nos Estados Unidos,
vi como os anglo-saxdes brancos se apoiam uns aos outros € a
populagdo afro-americana ou “negra” se protegem reciprocamente.
Os asiaticos, especialmente os de origem indiana ou paquistanesa,
possuem muitos postos de gasolina. Uma vez perguntei a um
amigo que tinha um negodcio porque isso acontecia, € explicou:
“quando cheguei, a comunidade primeiro me deu emprego e
depois ofereceu apoio para ter meu proprio negocio; da mesma
forma, quando alguém mais vem, sou obrigado a ajudé-los”.

Pego desculpas antecipadamente, mas isto ndo ¢ facil de ouvir
entre nos hispanicos nos Estados Unidos. Existe uma piada no
Meéxico que exemplifica isso: uma banheira com caranguejos
pode ficar descoberta, € nenhum ird poder sair porque eles vao
puxar uns aos outros para que se mantenham no fundo e evitar
que subam até a superficie, ou seja, evitar o €xito dos outros a
qualquer custo (seria equivalente ao que se diz no Brasil de puxar o
tapete do outro).Concorremos entre nos ao invés de cooperarmos.
Muitas vezes € frustrante passar por cima dos outros para crescer.

Nao duvido que comegamos a conseguir clientes porque, por
um lado, queriam nos ajudar e, por outro, se sentiam superiores
a nds; mas também porque comeg¢amos a oferecer um servigo
diferente que era apreciado e gerava vendas. Muitas das
empresas com as quais estdvamos competindo eram na verdade
uma espécie de “operadores proprietarios”, porém de servigos
e reparos de caminhdes. Muitos mecanicos sem treinamento

47



Edmundo Trevinio Garza

profissional - bastante empirico - haviam aprendido o oficio
e um dia decidiram se tornar independentes, mas sem ter
uma visdo empresarial ou a intencdo de profissionalizar suas
atividades.

Foi ai que encontramos nosso nicho. Comegamos com algo
muito elementar: usar o computador para realizar operagdes
administrativas. Quando se nasce e é educado no México,
pensamos que nos Estados Unidos tudo ¢ melhor do que em
seu pais, que tudo ¢ muito mais avangado. Finalmente, isto ¢ o
que nos foi projetado do primeiro mundo. Ainda hoje, em 2021,
existem muitas pequenas empresas que compram um taldo de
recibo em uma papelaria e o entregam a seus clientes como prova
de servigos.

Usando habilidades e conhecimentos em sistemas que
havia adquirido no México, decidi criar uma planilha de
Excel e tentar “automatizar” a criacdo da nota fiscal ¢ sua
impressao. Lembro-me de que havia clientes que diziam:
gosto de vir com vocés por causa da nota fiscal, parece
um recibo de verdade, se um dia for auditado, isto parece
credivel, ndo como aqueles que entregam em outros lug-
ares; um auditor federal nunca os validaria porque qualquer
um pode compra-los e preenché-los a seu critério.

Quanto aos servigos propriamente ditos, criamos um formato
de inspe¢do de veiculos com o qual procuramos encontrar pegas
ou componentes desgastados ou danificados que pudessem
representar um risco para o motorista ou possiveis acidentes na
estrada. Através de mais de cem pontos de inspe¢ao, comegamos
a cativar clientes porque “ inspeciondvamos caminhdes” e
procuravamos oferecer um valor agregado e ndo eram poucos
0s que comecavam a apreciar. Na verdade, sem darmos conta,
comecamos a discriminar os clientes. Havia um grande grupo que
tomou este servigo como uma oportunidade de “arrancar até o
ultimo centavo deles”, se sentiram ofendidos e preferiram nao
vir mais, enquanto outros o tomaram como um Servigo superior e
de alta qualidade.
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Com o tempo aprendemos que no mercado de trabalho
americano, infelizmente, a maioria da populagdo imigrante
latino-americana ndo tem formagdo profissional, muito menos
em negodcios ou atendimento ao cliente (Grafico 3). Segundo o
Pew Research Center,” em 1990 apenas 10% dos hispanicos nos
Estados Unidos tinham diploma de bacharelado ou equivalente e,
embora essas porcentagens tenham aumentado nas ltimas duas
décadas, ha industrias como a de transportes e seus prestadores
de servigos que ficaram para trds porque, em Ultima andlise, as
pessoas com niveis mais elevados de escolaridade ndo estdo
interessadas em consertar caminhoes.

Grafico 3
Porcentagem de imigrantes hispanicos com 25 anos ou
mais com diploma de bacharel ou superior, por tempo de
residéncia nos EUA.

Grafico 3.
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5 https://www.pewresearch.org/fact-tank/2020/04/07/education-levels-of-recent-

latino-immigrants-in-the-u-s-reached-new-highs-as-of-2018/
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Isto significa que as empresas de servigos ndo oferecem
necessariamente reparagoes realizadas nas melhores condigdes,
com os técnicos mais bem treinados ou com as ferramentas
e equipamentos mais apropriados. Como resultado, muitos
clientes ficam decepcionados e até desconfiados quando visitam
outras empresas, € quando realizamos esta inspecdo pensam que
queremos tirar proveito deles como outros podem ter feito.

Independentemente de se gostavam ou ndo da inspecdo,
continuamos atraindo mais clientes até chegarmos a um ponto de
ndo caber mais no terreno alugado. Porém, o proprietario nunca
revelou que era residencial, causando-nos multiplos problemas
com os inspetores do municipio (ou “cidade”, como chamam
aqui). E assim, as multas comecaram a chegar.

Durante esse tempo, estudamos em detalhes a legislagdao
tributaria dos EUA. Vim com uma formagao muito soélida de
Monterrey e queria entender melhor como as coisas funcionavam.
Tinhamos um fornecedor de autopecas (o proprietario da empresa
era de origem paquistanesa) que gostou de nds, ndo sei se foi
por causa do volume que compramos dele ou porque realmente
queria nos ajudar. Acho que foi uma mistura. A verdade ¢ que foi
ele quem nos ajudou a abrir legalmente nossa primeira empresa.

Minha mae havia se mudado para Chicago ainda jovem e tinha
um numero de seguro social designado a ela enquanto trabalhava.
Pensando que era necessario ter um (soube mais tarde que nao
era necessario), decidimos usa-lo para abrir a empresa em seu
nome. Foi aberta uma “corporacao”, com uma estrutura juridica
muito semelhante & de uma sociedade anénima. O documento
que nos entregaram foi um fax que chegou do escritorio do
estado do Texas. Era acompanhado do comprovante de registro.
A mesma pessoa nos ajudou a obter um numero de contribuinte e
uma licenga estadual de vendas. Com toda essa papelada, pode-se
ir ao banco e abrir uma conta corrente. Apos algumas semanas,
tinhamos formalmente um negocio.

Comecamos entdo a separar nosso faturamento do de nosso
socio, e cada um era responsavel de sua propria contabilidade e
recursos humanos, compartilhando apenas despesas como aluguel
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e servicos. A medida que crescemos, fomos economizando
dinheiro com o proposito em usar para um adiantamento e
comprar nosso proprio terreno. Sem perceber, isto nos afastou e
eventualmente nos separou.

Minha familia e eu tinhamos muita vontade de crescer, de
melhorar ndo apenas nosso presente, como também nosso futuro,
e estdvamos dispostos a sacrificar nosso conforto. Preferiamos
viver em condi¢des muito modestas, privando-nos de luxos
com o objetivo de realizar nosso sonho. E nosso s6cio? Nao:
suas necessidades eram mais a curto prazo; ele adquiriu uma
hipoteca para comprar uma casa. Afinal, estava aqui ha muitos
anos, trabalhando duro, e agora que estava realizando o sonho de
possuir seu proprio negdcio queria desfrutar de seus frutos.

Decidimos ndo desistir de nosso objetivo, € comecamos a
procurar terrenos. Durante meses o proprietario nos manteve na
esperanca de nos ajudar a comprar um pedaco de terra que havia
visto, e aparentemente estava negociando em nosso nome, mas
nenhum progresso foi feito. As visitas cada vez mais freqiientes dos
inspetores ameagavam com fechar nosso negocio. A intimidagao
a que fomos submetidos foi forte. Ainda lembro quando um deles
deixou uma citagdo para comparecer no tribunal. Nao desejaria
para ninguém o nervosismo ¢ a tensdo de estar ali com dezenas
de pessoas esperando para falar com o juiz. Me perguntava: O
que nos dirdo? Sera que iremos a prisao?, Vamos ser deportados?
Fechardo o neg6cio? A resolugdo foi apenas uma multa, mais cara
por reincidéncia, mas com um plano de pagamentos.

Procuravamos urgentemente um terreno. O so6cio tinha
a proposta de outra pessoa: um terreno de tamanho muito
semelhante ao que estdvamos na época, com a vantagem de
que ndo pediam um adiantamento para conceder o empréstimo.
Tinha conseguido pedir informacdes € me encontrar em varias
ocasides com um ““gringo”, um homem que a primeira vista
poderia até parecer racista, mas que de certa forma se identificava
muito com nosso projeto. Atualmente um investidor imobiliario
milionario, havia acumulado sua fortuna depois de comecar da
mesma forma que nds. Havia sido mecanico em uma oficina de
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caminhdes. Sr. Robert: quando conseguiu se tornar independente
montou sua propria oficina, posteriormente revendeu caminhdes,
autopecas e até comegou a consertar e comercializar pequenos
avides particulares. Acabou adquirindo propriedades enormes.
Uma delas nos foi oferecida ao mesmo preco que o prometido
por nosso sdcio, mas com o dobro de tamanho.

Como o socio ndo tinha recursos, decidiu se mudar para o
terreno que ndo pedia adiantamento, e nés decidimos ir ao do
Sr. Robert. Nao tinhamos idéia no que estdvamos metendo. Era
verdo de 2002 e gradualmente essa amizade ou parceria foi se
deteriorando. Nossos nervos estavam a flor da pele devido a
construcdo da oficina, enquanto o sdcio continuava a ver como
se desfazer de nos. O apice veio durante um almoco em 31 de
dezembro daquele ano. Pediu para sair o quanto antes da oficina
que compartilhdvamos. Afinal, foi ele quem assinou o contrato de
aluguel e ndo constdvamos no documento. Ameagou com tomar
medidas legais para nos despejar se ndo o fizéssemos rapidamente,
independentemente de estarmos ou ndo prontos com a nova
oficina. Alegava que tinha novos s6cios que exigiam nossa saida
imediata. Nao ¢ de modo algum a melhor maneira de comegar um
novo ano. Foi assim que nossa parceria terminou: for¢ando-nos,
agora, a comegar o que seria realmente nosso primeiro negocio.
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AGORA SIM: ESTE E NOSSO
PRIMEIRO NEGOCIO

Sr Robert: um anjo

DURANTE AS REUNIOES CONSTANTES que comecei a ter com o
Sr. Robert para fazer-lhe perguntas sobre o terreno e, de certa
maneira, negociar sua compra, eu tinha muita confianca nele. O
admirava muito e adorava ouvir suas historias. Ele havia feito
muitos negocios ao longo dos anos com latinos, principalmente
mexicanos, e narrava sobre quando voava em seu jatinho particular
com amigos e clientes para cagar e pescar em cidades mexicanas
sem nenhum tipo de permissdo. Diria, rindo: “Eu amo seu pais.
L4 as permissdes sdo obtidas quando aterrissa, € apenas questao
de distribuir algumas notas de vinte dolares; aqui, por outro lado,
o governo torna tudo muito burocratico”.

No ambito dessa confianga, um dia lhe confessei que ndo tinham-
os dinheiro suficiente para construir a oficina e também fazer o adi-
antamento do empréstimo, entdo propds que alugassemos o terreno
por dois anos para que pudéssemos construir, iniciar nossa operagao
e levantar o capital necessario para comprar o terreno, ou pelo menos
fazer o adiantamento. Assim, assinamos o contrato de arrendamento
por volta de julho de 2002 e comegamos a pagar mensalmente. Ain-
da estavamos tdo assustados e intimidados pelos inspetores munic-
ipais, que ndo queriamos mudar imediatamente, decidimos esperar
para poder construir e ndo interferir nas licencas e inspegdes do pro-
jeto. Finalmente era nossa primeira sociedade e ndo havia urgéncia
em ocupar as novas instalagdes até que estivessem prontas.
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Porém encontramos um grande obstaculo: ndo tinhamos idéia
de como construir; estavamos nos Estados Unidos, mas ndo
podiamos fazer as coisas como costumavamos em Monterrey:
construir e depois, se uma inspecdo fosse ordenada, obter as
respectivas licencas. Eramos estrangeiros e ndo queriamos
problemas. Afinal de contas, apenas estdvamos iniciando no
negdcio de nossas vidas.

Nem sei como consegui mas encontrei um arquiteto aposentado
que tramitava licengas de constru¢do do municipio a partir de sua
casa. Primeiro tivemos que preparar todos os planos, realizar
alguns estudos de mecanica do solo e depois poderiamos comecar.
Para isso, ja havia recebido or¢camentos de varios fabricantes de
constru¢des metalicas e decidimos por alguém de San Antonio.
Este fabricante, em troca de um pagamento inicial, forneceu
as plantas do edificio; juntamente com os planos do terreno, o
arquiteto teve que projetar a base de concreto, o sistema elétrico,
canalizagdo e outras instalacdes.

Devido ao fato do arquiteto nao estar muito atualizado, ou de ter
se acostumado a trabalhar com empresas com recursos ilimitados,
e além de nossa inexperiéncia, o caminho para obter as licengas e
iniciar a construcao tornou-se muito complicado. O cumprimento
destas exigéncias era constantemente adiado. Os planos eram
continuamente rejeitados, o pessoal da prefeitura levava muito
tempo para revisa-los e as discussdes com o arquiteto eram
constantes. Entretanto, o terreno permanecia em total desuso, mas
todos os meses depositavamos o aluguel ao Sr. Robert.

Quando aquele tragico 31 de dezembro chegou, com um
projeto de expansao em maos, parecia que tudo estaria perdido
novamente. Lembrando-me disso, sinto novamente o vazio em
meu estomago que experimentei naquele dia: o0 mesmo que nos
atingia toda vez que um advogado batia em nossa porta quando
estavamos quebrados em Monterrey; o mesmo que sentia quando
negocidvamos com o auditor fiscal; 0 mesmo que aparecia toda
vez que cruzavamos a fronteira de volta ao México carregados de
mercadorias para revenda.
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Acredito em Deus e definitivamente acho que tem anjos entre
nds. A primeira coisa que veio a mente foi pedir conselhos ao
Sr. Robert. Pensei: pode até ter algum outro imovel para alugar
enquanto terminamos de construir. Porém, nao sabiamos se
podiamos pagar dois aluguéis. Quando cheguei e lhe contei o
que havia acontecido conosco, ele saiu de seu escritorio e disse
a Margie, sua assistente: “Vou com Armandou para ver um
terrenous” ( nunca conseguiu pronunciar meu nome corretamente,
mas nao me importava; nunca o corrigi).

Se dirigiu imediatamente a uma determinada propriedade,
localizada aum quarteirdo de distancia da que estavamos alugando,
e disse: “Isto ¢é perfeito para que se instalem temporariamente. Na
verdade, se vocé se instalar de uma s6 maneira, nao tem vista para
a rua e nenhum inspetor o incomodard”. Era um lote em forma
de “L”: um lado estava atras de outro negocio e nao era possivel
ver da rua se um caminhdo estava sendo consertado. Mas assim
como os inspetores ndo o veriam, os clientes potenciais também
ndo o veriam.

Ao voltarmos ao apartamento que o Sr. Robert usava de
escritdrio, receosamente, envergonhado e timidamente perguntei
quanto seria o aluguel do novo imével. Ainda lembro de sua
resposta, e ¢ inevitavel nao chorar: “E barato o suficiente se eu
o der de graca? Nao tinha palavras para lhe responder. Nao sabia
como agradecer. Voltamos com Margie, pediu que me desse as
chaves do cadeado, que retirasse a placa de aluguel e a informou
que estariamos usando o terreno até que pudéssemos mudar
para o nosso, uma vez terminada a constru¢do. Além disso, ndo
pagariamos pela eletricidade e nem pela d4gua. Nunca pensei que
um gringo miliondrio se transformaria em um anjo da guarda e
nos protegeria dessa forma.

Foi assim que preparamos a mudang¢a com rapidez, € na
segunda-feira seguinte, quando o antigo socio chegou ao negdcio,
tinhamos desaparecido. Assim como surpreendeu dias antes
nos expulsando, agora queriamos devolver o presente, ndo lhe
informando sobre nossa partida...
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A construcao

Como mencionei anteriormente, meses atras, havia conseguido
um arquiteto aposentado para obter as licengas de construgao.
Projetava as instalacdes elétricas e a canalizag¢do, mas tinha sempre
em mente que o projeto era para uma grande empresa. O detalhe
era que ndo tinhamos mais capital disponivel, especialmente agora
que tinhamos sido for¢gados a mudar para outro local junto com a
respectiva perda de vendas e os custos de mudanga e reinstalacao.

Tivemos discussdes intensas sobre como minimizar o
investimento em seu projeto, mas alegava que ndo podia mais
fazé-lo. No desenho de um projeto como o nosso, as diretrizes
da cidade estabelecem regras ndo apenas para a fiacao elétrica
mas também para: linhas de canalizagdo, tamanho e espagamento
dos banheiros, ventilagdo, ar condicionado, o torque ou aperto
dos parafusos que seguram as vigas e cabos de tensdo do edificio
metalico, a posi¢ao das portas, o sinal de saida de emergéncia,
a presenca maxima de combustiveis no interior do edificio,
extintores de incéndio, iluminagdo, a necessidade de um filtro de
gordura no ralo, estacionamento para carros com vagas reservadas
para deficientes, com seus respectivos acessos a oficina e, o que
acabou sendo nosso maior desafio: a drenagem pluvial.

Como o terreno que estdvamos adquirindo era de cerca de um
hectare, o governo municipal queria saber como iriamos manejar
a agua da chuva, onde seria armazenada ou canalizada. Uau!
Duvido muito que as autoridades no México tenham tal plano
para as vias publicas, e acontece que nos Estados Unidos pedem
as empresas privadas que o facam! E ficamos parados. Como
sO tinhamos acesso a uma rua, que nao tinha rede de esgoto ou
drenagem pluvial a céu aberto, o arquiteto pretendia utilizar quase
um quarto do terreno para a constru¢ao de uma represa de retengao
de agua, conectada a um sistema de tubulacao subterranea. E me
perguntava: como poderiamos pagar por isso?

Depois de meses paralisados por este procedimento, e com
o resto dos planos aprovados, tomei a iniciativa de visitar o
departamento de aguas pluviais, encorajando-os a aprovar sem
fazer o projeto descrito. Nosso arquiteto ja havia se afastado das
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negociacdes enquanto continudvamos a sofrer com a falta de
recursos devido as baixas vendas.

Nove meses de aluguel haviam passado. Quando finalmente
conseguimos a aprovacao do projeto e pudemos comecar a
constru¢do, o departamento de aguas pluviais percebeu que
estariamos construindo apenas em uma pequena area € que a
maior parte das dguas pluviais se infiltrariam no solo, de modo
que ndo eram necessarias grandes mudangas no projeto!!!
Decisao abengoada... embora s6 tomada depois de muitos meses
e milhares de ddlares desperdigados no pagamento do aluguel.

O tema continua a ficar mais interessante. Nos Estados Unidos,
nao qualquer um pode fazer instalagdes, especialmente elétricas,
encanamento, ar condicionado, aquecimento e ventilacdo. Estes
trabalhos devem ser realizados por técnicos certificados pelos
proprios municipios, de modo que os custos aumentam (estes
técnicos, quando contratados para um projeto “comercial”,
aumentam significativamente seus pregos). Nao sei se € porque
pensam que uma empresa sempre dispde mais dinheiro ou se tem
a ver com maior risco e responsabilidade social.

Finalmente conseguimos alguém para cuidar do concreto e da
montagem do edificio, apenas para descobrir que a base estava
super dimensionada. Com a desculpa de que seria usado para
reparar caminhdes de carga, o arquiteto adaptou o projeto como
se fosse para tanques de guerra. Tornou a constru¢do mais cara
€, a0 mesmo tempo, o pobre empreiteiro perdeu dinheiro porque
nao verificou os planos corretamente antes de cotar. A cada passo
do processo de construgdo ¢ necessario fazer pausas e aguardar
alguns dias para que o inspetor do governo chegue e dé a luz
verde. Mais dias se somam. Obviamente, nunca orcamos por
tudo isso e os recursos financeiros acabaram, obrigando-nos
a fazer progressos a noite no que podiamos: limpeza, pintura e
assim por diante, para economizar alguns ddlares. Foi aqui que
apareceram outros anjos: amigos como Elio, Isa, Luis e Javi,
que emprestaram dinheiro. Nao foi facil ir até a familia e amigos
para pedir empréstimos, mas como estrangeiros ndo era facil
neste pais obter financiamento, especialmente se um negdcio nao
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tem historico de crédito, ou nenhum ativo para penhorar como
garantia.

Minha tia Rosy havia dito alguns anos antes que queria comegar
um negocio, mas nao tinha coragem e precisaivamos de capital
para terminar o nosso. Assim, engolimos nosso orgulho: lembro-
me muito bem como Gaby e eu, com todo o constrangimento
do mundo, lhe oferecemos uma parceria conosco. Ela aceitou e
conseguimos terminar. Em agosto de 2003 finalmente terminamos
a construgdo, obtivemos a licenca de ocupagdo e felizmente
comegamos nossa mudanga para a oficina com a qual haviamos
sonhado.
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A CULTURA LATINO-AMERICANA NOS
ESTADOS UNIDOS

O shock dos recém-chegados

CoMO ILUSTRADO ACIMA, embora uma grande propor¢do dos
latinos que migraram para os Estados Unidos nos ultimos anos
tenha uma educagdo superior, ¢ improvavel que um profissional
com diploma universitario trabalhe como motorista de veiculos
pesados, salvo raras excegdes. E se acrescentarmos a isso o
fato de que nem todos no Texas sdo mexicanos ou, mais ainda,
de Monterrey, a diferenga cultural se torna abismal. Para os
americanos todos parecemos mexicanos, mas entre nos existem
diferencas importantes; pelo menos foi assim que sentimos
desde que chegamos, e levamos anos para reconhecer e nos
adaptar.

Antes de abrir 0 neg6cio, eu vinha de um trabalho de escritorio
muito administrativo, onde se esperava que me vestisse muito
formal. Portanto, quando cheguei em Houston me vestia desse
modo, e como ndo tinha recursos para investir em roupas, hao
havia outra escolha sendo ir trabalhar “formalmente”. Embora
ndo usasse estritamente terno e gravata, o simples fato de usar
camisa e calgas (formais) foi suficiente para criar uma barreira
com os clientes desde o inicio. Eles gostavam do servigo e da
atencao que ofereciamos, mas ndo me aceitavam como um deles.
Me consideravam “junior” mas fui ganhando respeito quando
comecaram a perceber que estavam sendo atendidos por um
negocio diferente com uma proposta interessante.
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Com os mecanicos ou funcionarios, as coisas niao eram
muito diferentes. Para comegar, em quase todos os casos era
muito mais jovem do que os mais experientes. Nao viam com
bons olhos o fato de ser seu chefe, s6cio ou proprietario do
negdcio. No entanto, ja havia experimentado tal situacdo em
Monterrey e de certa forma havia aprendido a tolerar zombaria
ou desconfianga e depois esperar que minha capacidade e
preparacao se tornassem gradualmente evidentes para que fosse
digno de respeito. Acima de tudo, minha intencao era que eles
entendessem que ndo estava 14 para mandar ou dar ordens, mas
para criar uma equipe que prestasse um servico melhor e que
meu conhecimento estivesse a disposi¢ao da mesma. Esta forma
de agir ndo ¢ muito comum, principalmente na cultura latino-
americana.

No dia a dia fui descobrindo a maneira de pensar dos
funciondrios, € comecei a respeitar as historias, as vezes
aterrorizantes que ouvia quando migraram para os Estados
Unidos, especialmente dos centro-americanos, a ponto de sentir
vergonha de ser mexicano quando soube de todos os abusos
que muitos deles sofreram ao passar pelo México: extorsdao por
parte das autoridades, mulheres abusadas sexualmente, suas
vidas em risco a bordo de trens, atravessando desertos, por
exemplo. Para completar, em muitas ocasides, uma vez que
chegavam ao seu destino, eram vitimas do trafico de imigrantes
ilegais onde lhes exigiam milhares de ddlares extras para sua
libertagao.

Assim, durante os primeiros anos ndo estivemos integrados em
nenhum circulo social; nos encontramos totalmente desadaptados,
trabalhando catorze ou quinze horas por dia, sete dias por semana,
com todo tipo de estratégias: primeiro para sobreviver, depois
para poupar dinheiro e assim pagar a entrada do terreno. Isto teve
dois efeitos: por um lado, as viagens relampago a Monterrey para
visitar familiares e amigos gradualmente nos ajudou a desenvolver
fornecedores e produtos; e por outro lado, uma desconexdo da
cultura texana, uma perda de oportunidades para criar uma rede
de contatos em Houston que poderia ajudar no futuro.
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O servico médico

Uma das questdes que tem sido mais dificeis de digerirmos
intelectual e economicamente ¢ a da assisténcia médica. Os
médicos nos Estados Unidos ndo sdo tao acessiveis ou faceis de
localizar como no México. E praticamente impossivel obter seu
numero de celular para ligar para ou enviar uma mensagem e
receber uma resposta. Tudo tem que ser feito durante o horario de
expediente, precisa marcar uma consulta e s6 pode ver o médico
depois de preencher a papelada interminavel com a recepcionista,
passar por uma ou duas enfermeiras e depois de uma longa espera
finalmente falar com o médico. Se alguém passa mal e € urgente,
precisa ir diretamente para uma sala de emergéncia (que, por
sinal, se espalharam como uma praga nos ultimos anos - e ¢ assim
que cobram!).

O primeiro contato com o servico médico foi quando o
motorista de um cliente teve a idéia de entrar no compartimento
do motor para verificar o ajuste da correia. Lamentavelmente
fez justo quando um de nossos técnicos estava prestes a ligar
o motor para um teste... Quando deu marcha, um par de dedos
voou pelo céu! Sem pensar, ligamos para o 911. Em poucos
minutos a ambuldncia chegou para leva-lo a um hospital
publico, onde foi tratado. Infelizmente, o motorista nao
recuperou seus dedos.

Quais eram os nossos receios? Primeiro, que seriamos
cobrados pelos servicos médicos; segundo, e talvez ainda mais
grave, uma acao legal por parte do cliente ou de seu motorista.
Em um negdcio que estava apenas comecando, era ébvio que
ndo tinhamos seguro; ndo sabiamos nem mesmo onde adquiri-lo.
Tinhamos ouvido historias horriveis sobre os custos dos servigos
médicos. E tinhamos visto tanto na televisdo como em cartazes
de publicidade varios advogados relatando como estavam
ganhando acordos de milhdes de dolares em reivindicacdes por
acidentes.

As cobrangas comecaram a chegar pelo correio. Dois mil
dolares da ambuldncia por levar o motorista ferido, outros
varios milhares da cirurgia feita pelo médico, gastos por parte
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do hospital, as consultas, a reabilitacdo. O patrdo do motorista
simplesmente disse que era nossa responsabilidade arcar com
todas as despesas porque o acidente tinha acontecido em nosso
negdcio, independentemente do fato de que o motorista nao
tinha nada que estar ali naquele momento. Além disso, meses de
incapacidade pelos quais tinha que receber um saldrio semanal.
Foi um grande golpe para nossas finangas.

A primeira coisa que aprendemos foi como negociar, e
descobrimos que os prestadores de servicos médicos oferecem
descontos se ndo estiver coberto por uma apélice. Perguntavamos:
Por qué tudo é mais barato sem seguro? Um servigo com seguro
pode custar mil dodlares, mas sem o mesmo pode ser menos da
metade disso. Nao estou dizendo que ¢ inutil ou que ndo ¢ um
bom investimento ter uma apolice; o que digo ¢ que as diferengas
de preco simplesmente ndo tém sentido.

Neste contexto, a primeira coisa a fazer é negociar; argumentar
aos fornecedores que nao tem seguro, que nao dispdoe dessa
quantidade de dinheiro para pagar, muito menos em espécie,
para assim fazer um acordo sobre um esquema de pagamentos.
Levou mais de um ano para superar o golpe, mas o melhor foi a
atitude do lesado, que aceitou que tinha sido um erro colocar a
mao debaixo do capd; mas também ajudou que nenhum advogado
tivesse muito interesse em processar um negocio sem grandes
recursos para cobrir uma grande soma de dinheiro em face de
uma sentenga judicial. Foi por esta razdo, também, que prometeu
ndo tomar medidas legais. Por esta ocasido conseguimos evitar
um processo judicial.

Ficamos gravidos

A etapa seguinte foi quando Gaby ficou gravida e esperdvamos
a chegada de nosso primeiro filho, Emilio. Fomos confrontados
com o dilema de realizar o parto em Houston ou voltar para
Monterrey, onde seria significativamente mais barato. Embora
nunca tivéssemos deixado de pagar o plano de satide mexicano
em Houston, havia o problema da cidadania: nascendo no México,
teriamos que obter um visto para Emilio, e isso ndo seria imediato.
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Além disso, quando chegasse a idade adulta, ndo poderiamos
ajuda-lo e teria que voltar ao México sem ter vivido 1a. Por outro
lado: Quanto custaria o atendimento médico em Houston? Foi um
grande dilema.

Tivemos muita sorte de encontrar um médico de Tampico
(cidade natal da minha esposa) que exercia nos Estados Unidos
h4 anos. Alguém nos disse que seu consultorio tinha um plano
pré-pago com descontos para pessoas sem plano de saude. Ele
recomendou que aproximassemos do hospital para discutir algo
semelhante. O detalhe era que incluiam apenas o essencial:
quaisquer complicagdes, anestesia, tratamento, medicagdo, dias
adicionais, tudo seria extra.

Como poderiamos ir e vir a Monterrey, todos os exames
que Gaby precisava (ultrassom e andlises de laboratorio, entre
outros) seriam realizados l4. Foi de grande ajuda. Em Monterrey,
os ginecologistas tinham a sua disposi¢do equipamentos para
realizar os exames de ultrassom necessarios. Nos Estados
Unidos, por outro lado, apenas alguns sdo realizados durante a
gravidez, e ndo sdo feitos pelo mesmo médico: tem que ir a um
especialista.

Poder-se pensar que pessoas de recursos limitados, até
mesmo imigrantes indocumentados, sofrem mais do que aquelas
que, como nos, teoricamente tém uma renda melhor. Entretanto,
em muitas ocasides tém acesso a certos servicos publicos que
podem até ser gratuitos, embora talvez as vezes ndo sejam o0s
melhores (pelo que vemos no México, acho que sdo). O detalhe
em nosso caso foi que, tendo um visto de investidor (falarei
sobre isso mais adiante), ndo deveria usar recursos publicos.
Vocé vem para investir, para gerar empregos € pagar impostos,
ndo para tirar proveito do governo dos EUA. E, obviamente, o
medo de se meter em problemas e ndo ter seu visto renovado ¢é
enorme. E por isso que evitamos a todo custo utilizar programas
publicos.

Por outro lado, alguém poderia perguntar por que nao
compramos um plano de saude. Uma apoélice familiar pode
representar um investimento de varias centenas de dolares
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por més. Uma familia poderia gastar até mil dolares ou mais,
e geralmente aqueles que tém seguro sdo funciondrios de
grandes empresas: com centenas de trabalhadores negociam
descontos e melhores condigdes. Embora a Lei ndo obrigue as
empresas a oferecerem planos de saude, as maiores o fornecem
como beneficio. O que a legislacdo exige ¢ que a empresa, se
oferecer, pague ao menos a metade da apolice pela cobertura
do funciondrio, ndo pelos membros da familia. Assim, o
dependente paga uma parte de seu plano, mais o total para o
conjuge e filhos; em muitos casos, isto pode ser uma dificuldade
para muitas familias.

Em uma pequena empresa com trés ou quatro funcionarios,
ndo ¢ possivel obter descontos significativos. Vendo a empresa
como parte de nossas finangas pessoais, 0 investimento era
muito alto. Além de ndo ser muito facil de encontrar, decidimos
assumir o risco, especialmente porque o pagamento por servigos
médicos seria mais do que dobrado pelo plano (esta barbarie
¢ generalizada no Texas), e consultas ou procedimentos nao
seriam muito diferentes sem a cobertura. Obviamente, isto
ndo era aconselhavel porque estdvamos apostando que nunca
teriamos um evento importante. Gracas a Deus, nossos dois
filhos vieram ao mundo de parto natural e sem complicagdes.
Portanto, além do plano pré-pago, ndo tivemos que desembolsar
mais dinheiro.

O estresse de tal situacdo, aliado com a pressdo “cotidiana”
de dirigir um negdcio que busca se estabelecer em um pais
estrangeiro, ¢ definitivamente consideravel. Os casos que se
conhecem ao longo dos anos e as histérias que se ouve sobre o
servico médico podem ser intermindveis. Ainda lembro da vez
em que Gaby levou Emilio a uma clinica de emergéncia por
um deslocamento no brago: custou mais de oitocentos dolares,
enquanto a consulta médica mal durou dez minutos.

Também vivenciei isso. Um dia ndo estava me sentindo
bem, entdo pedi a Gaby para que me levasse a uma sala de
emergéncia para uma consulta. Tinha tido febre e algo nao
fazia sentido para mim. Minha suspeita apontava para meus
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rins porque anos atrds no México disseram que tinha pedras
neles. O super diagnostico desta vez custou algumas centenas
de dolares. “Vocé tem influenza”, dizem, mesmo que tenha
dado negativo; “todos tém e, portanto, vocé também tem”.
Em busca de uma segunda opinido (e mais confidvel), minha
mae fez o favor de me levar para Monterrey. Em poucas horas
fui diagnosticado: um de meus rins estava obstruido por uma
grande pedra, que estava se deformando e se expandindo quase
trés vezes mais do que o normal. Eu quase o perdi. S6 Deus
sabe se poderia ou ndo estar escrevendo estas palavras hoje. O
péssimo diagndstico em Houston custou mais do que o dedutivel
por uma semana no hospital, a cirurgia e o atendimento em
Monterrey. Na minha terra tive a oportunidade de conhecer
o Dr. Raul Chapa, que atende até mesmo por whatsapp. Nos
Estados Unidos, embora tenha conseguido um excelente
urologista, so respondia e-mail por meio de um portal on-line,
e quase sempre através de uma enfermeira. Nao sei se algum
dia seremos capazes de nos adaptar a isso, especialmente
quando comparamos os cuidados personalizados que estamos
acostumados a ter no México.

E as criancas cresceram

Gaby e eu sempre tivemos a grande sorte de pertencer a familias
unidas, e assim como minha mae estava atenta aos netos, as tias
das criancas nos apoiaram durante os meses em que eram recém-
nascidos; mas gradualmente fomos confrontados com certos
dilemas que todo imigrante enfrenta, e que normalmente poucas
pessoas falam. Pior ainda: em determinadas ocasides, todos
querem lhe dizer o que fazer, e infelizmente as opinides giram em
varias dire¢des e s6 confundem mais.

E claro que sempre falamos espanhol em casa para que 0s
bebés se familiarizassem com o nosso idioma nativo. A primeira
vez que Emilio saiu da “bolha” foi quando o inscrevemos na
creche. Para comecar, o servi¢o nao era barato. Por volta de
duzentos dolares por semana, nem todos podem pagar e, ao
mesmo tempo, € muito raro encontrar casamentos onde apenas
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um dos conjuges trabalha. O custo de vida ¢ alto e a renda de
ambos € necessaria. Isto € ainda mais complicado quando se tem
mais de um filho.

De acordo com o Centro para o Progresso Americano (CAP),
uma familia destinaria em média entre 13% e 18% de seu salario
para pagar a creche de uma uUnica crianga.® O mesmo instituto
descobriu que, apesar do alto custo do servico, sua qualidade
ndo € necessariamente extraordindria. As familias sdo, portanto,
confrontadas com um dilema dificil, pois querem que seus filhos
passem tempo em um lugar que ofereca um desenvolvimento
integral em seus primeiros meses de vida. Somando a essa
situacdo, constatou-se que uma em cada trés criangas hispanicas
nos Estados Unidos vive na pobreza.

Penso que as mulheres imigrantes tém ainda mais dificuldade.
Por um lado, quando trabalham, t€ém um duplo impacto
negativo sobre os saldrios: porque sao mulheres, porque sao
estrangeiras, porque nao sao qualificadas, ou porque nao falam
a lingua. Entdo, quando se tornam maes, perdem ainda mais
“valor” no mercado de trabalho e sua renda ¢ diminuida. Em
outro estudo publicado pela mesma institui¢do,” que compara
as mulheres com os homens deste grupo, ha outra distin¢ao
muito importante nos salarios ganhos pelas pessoas nascidas
entre 1940 e 1960 (Grafico 4). A pesquisa descobriu que as
maes que retornam ao trabalho depois de alguns anos de folga
para cuidar de seus filhos normalmente ganham menos do que
as mulheres que nunca pararam de trabalhar. E a lacuna entre
homens e mulheres ¢ mais significativa, especialmente com o
passar dos anos.

¢ https://www.americanprogress.org/issues/early-childhood/re-

ports/2018/11/15/460970/understanding-true-cost-child-care-infants-toddlers/#:~:tex-
t=0n%20average%20it%20c0sts%20%241%2C230,center%20in%20the%20Unit-
ed%?20States

7 https://www.stlouisfed.org/publications/regional-economist/october-2016/

breaking-down-the-gender-wage-gap-by-age-and-by-hours-worked
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Grafico 4
Graduacio em Estudos da Populacdo Imigrante nos Estados
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Além disso, as mulheres sdo confrontadas com o problema do
cuidado das criangas, o que complica ainda mais a situacao. Muitas
tém que decidir entre ficar em casa e reduzir sua renda, ou sair
para trabalhar e ganhar um pouco mais. Nos experimentamos isso:
gracas a importante contribui¢do de Gaby para a administrag¢ao da
empresa, pude concentrar-me na operagao e estratégia comercial.
O que ela acrescentou foi muito importante para nossos negocios.

Finalmente, de acordo com um estudo publicado em 2017
pelo Federal Reserve Bank of St. Louis,* 27,7% da populacao
migrante nos Estados Unidos ndo possui sequer um diploma de
ensino médio, em comparagdo com apenas 9,3% da populagado
nascida nos Estados Unidos (Grafico 5). Isto certamente esta
diretamente correlacionado com o nivel médio de renda. Enquanto
a populag@o migrante ganha 20.400 ddlares por ano, os cidadaos
ndo migrantes ganham 28.000 ddlares, quase uma diferenca de
30%. Tal discrepancia ¢ definitivamente abismal.

8 https://www.stlouisfed.org/publications/regional-economist/second-quar-

ter-2017/comparing-income-education-and-job-data-for-immigrants-vs-those-born-in-us
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Grafico 5
Diferenca salarial mediana na populacio imigrante em

Estados Unidos
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Mais sobre a lingua nativa
Por muitos anos cruzamos a fronteira para visitar parentes em
Houston. Desde nossa perspectiva, sempre criticamos como meus
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primos pequenos ndo aprendiam bem o espanhol, assim como seus
pais ndo falavam bem o inglés. Além da dificuldade de comunicagao
uns com 0s outros, vimos como as criangas perderam grande parte
da conexao com suas raizes. E esta foi apenas a primeira geragao...
para ndo mencionar as geragoes posteriores.

Portanto, decidimos nao passar pela mesma situacao. Antes de
mais nada, procuramos obter o servigo mexicano de televisao via
satélite. Dessa forma, se as criangas vissem programas de TV,
pelo menos estariam em espanhol. Este sempre foi o idioma
que falavamos em casa. Foi assim que eles cresceram: como
mexicanos que vivem no México. Mas, obviamente, sentiram
alguma dificuldade quando comegaram a jogar futebol, ir a
escola e até mesmo conviver com os vizinhos. Simplesmente
nao entendiam. Nossa logica era que o inglés ¢ uma lingua mais
simples do que o espanhol e que o aprenderiam facilmente,
especialmente quando criangas, € que era importante usar nossa
lingua o maximo possivel, especialmente nos primeiros anos da
escola primaria.

Tinhamos que dirigir quilometros todos os dias para que
pudessem freqiientar uma escola que oferecesse instrugao bilingtie,
o que lhes permitiria continuar aprendendo em espanhol: embora
ndo fosse 100% como o nosso, era o mais proximo possivel.
Foi um sacrificio porque nem todas as instituigdes educacionais
oferecem este programa; a maioria, ao contrario, ndo o fazem. O
problema ¢ a falta de professores capacitados e a insuficiéncia de
recursos financeiros do governo para esses programas.

Ainda n3o sabemos se nossos esfor¢os e centenas de horas
dirigindo valerdo a pena, mas vé-los agora, sentados a mesa
jogando domind em familia, a luz de velas, no meio de uma
tempestade de inverno que nos deixou sem eletricidade, e falando
espanhol sem o sotaque texano, me deixa mais do que feliz e
satisfeito.

Finalmente conseguimos socializar
Quando Emilio entrou no pré-escolar aos trés anos de idade, aos
poucos comegamos a conhecer outras familias que, como nos,
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queriam que seus filhos aprendessem espanhol: ou porque era a
unica lingua que seus filhos falavam por serem recém-chegados aos
Estados Unidos, ou porque estavam interessados em preserva-la.

Tudo comecou porque um pediatra disse que em uma
determinada idade a crianga tinha que dizer um certo numero de
palavras, e como lhe faltava, recomendou a terapia de linguagem.
Pensei que ndo era nada demais, mas, no final, era um programa do
governo estadual ao qual Emilio, como cidaddo americano, tinha
direito, e s era necessario deixar uma gorjeta para a terapeuta.
Foi ela quem recomendou que Emilio iniciasse no pré-escolar,
embora ainda nao fosse a idade. Entdo, comecamos a leva-lo
algumas horas por dia.

Foi bom porque comegamos a conhecer uma area diferente da
cidade. Estavamos tdo concentrados no negdcio que s6 sabiamos
nosso caminho desde a casa até a oficina. Descobrimos novos
supermercados e também um clube esportivo onde as criangas
podiam jogar futebol e assim iniciamos também nossas primeiros
amizades. Tivemos a oportunidade de comprar uma casa em uma
area de classe média alta, o que nos permitiu conheger pessoas
com formacao académica, com gostos e ideologias semelhantes,
de modo que finalmente pudemos socializar e, com isso, a abrir-
nos para outras culturas. Passamos a conviver com anglo-saxoes
americanos, afro-americanos e outros, e a aprender com eles e seus
costumes. Isto ¢ extremamente necessario para poder funcionar
melhor neste mercado, qualquer que seja a atividade profissional.
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O VISTO E A EMPRESA

Ignorancia na abertura. Estruturas juridicas e tributagao
EM MUITAS OCASIOES PENSEI que se tivesse analisado ou tido
informagdes disponiveis sobre as implicagdes de iniciar um novo
negocio em outro pais (onde as estruturas legais, trabalhistas,
empresariais, comerciais e outras ndo sdo conhecidas),
provavelmente ndo o teria feito. Também acho que gostaria de
ter tido conhecimento disso: talvez tivéssemos poupado meses
ou anos de trabalho e, acima de tudo, muitos recursos investidos
para, no minimo, ter uma certa estabilidade econdmica.

Quando iniciamos a empresa, o fizemos sem nenhuma
informagao estatistica. Simplesmente analisamos e pensdvamos
ser uma area de oportunidade, um nicho, tudo foi baseado
no feeling e sem fundamentos econdmicos. No dia em que
conseguimos um sécio, dissemos sim, vamos fazé-lo, e a partir
dali as coisas aconteceram.

Para um estrangeiro, ha duas opcdes antes de criar uma
empresa nos Estados Unidos. Pode formar uma Corporagdo C
ou uma Companhia de Responsabilidade Limitada (LLC). No
primeira, os proprietarios sao socios, enquanto na segunda, sao
membros. As corporagdes sdo tributadas sobre a renda gerada;
se 0s socios optarem por pagar dividendos, entdo, ao recebé-los,
devem “acumular” ou declara-los em sua declaragdo de imposto de
renda pessoal. Para a LLC o regime fiscal ¢ totalmente diferente:
a empresa como tal ndo paga imposto sobre os lucros, mas, apds
deduzir as despesas operacionais da renda, distribui o equivalente
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do lucro para cada membro; estes ultimos, mesmo que o dinheiro
nao tenha sido transferido da empresa para eles, deve declara-lo
como renda pessoal e pagar os impostos correspondentes.

Além disso, nos Estados Unidos, a criagdo de empresas ¢
regulamentada a nivel estadual, ndo a nivel federal como no
México. O federalismo € mais amplo nos EUA: muitos impostos
ndo sdo federais, mas estaduais, e cada estado impde sua propria
taxa e base tributdria. H4 um debate sobre qual estado registrar
uma empresa para evitar encargos fiscais, mas a maior economia
¢ feita por grandes empresas que operam nacionalmente, nao por
pequenas empresas que apenas estdo comegando.

Virios estados deste pais t€ém um imposto de renda: ou seja,
assim como o governo federal, através do IRS, (equivalente
a Receita Federal do Brasil) cobra um imposto sobre os lucros
corporativos, alguns estados também o fazem, ¢ ha até mesmo um
imposto analogo para pessoas fisicas. Quando se estd acostumado
a pagar impostos de renda, ndo parece tdo diferente para nos.
Penso que sdo outros impostos que sao mais dificeis de entender,
J& que em nivel estadual existe uma taxa de franquia (franchise
tax), ou uma taxa de venda e uso (sales and use tax), que sao
muito diferentes daquelas do México, ou mesmo exclusivas dos
Estados Unidos.

A taxa de franquia (franchise tax) ¢ calculada de vérias
maneiras e seguindo diversas regras. Pode ser um imposto
sobre as vendas totais, sobre os lucros, sobre o capital ou sobre
os estoques. E complexo entender ¢ um pouco mais calcular,
especialmente considerando que nem todos os estados aplicam
as mesmas regras. Penso que o imposto mais “popular” entre
as entidades ¢ o imposto sobre vendas (sales tax). Cada estado
tem uma taxa de imposto estadual sobre vendas. As vezes, uma
pequena porcentagem € adicionada para os municipios ou casos
especiais. Normalmente estd entre 6 ¢ 9,55%, com excecao de
alguns estados que ndo tém um imposto sobre vendas ou tém uma
taxa muito baixa. Os registros da Tax Foundation mostram as
taxas médias por estado’ (mapa).

9

https://taxfoundation.org/202 1 -sales-taxes/

72



Imigragdo e empreendedorismo no Texas

Mapa
Quado altos sdo os impostos sobre vendas em cada estado?

TAXAS MEDIAS COMBINADAS DE IMPOSTOS ESTADUAIS E LOCAIS
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Este caso parece ser o equivalente no México ao imposto sobre
o valor agregado (IVA), embora a grande diferenca seja que o
imposto sobre vendas (sales tax) ¢ pago apenas pelo consumidor
ou usuario final de um bem ou servigo. No caso do México, €
passada ao longo da cadeia de valor. Todos na cadeia a cobram e
em teoria todos a pagam, embora haja um efeito negativo sobre
o fluxo de caixa das empresas. Nos EUA, ¢ apenas obrigado a
cobrar somente se vender para o usuario final ou consumidor;
caso contrario, seu cliente esta isento e a transac¢dao de venda nao
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¢ tributada. Na verdade, sob meu ponto de vista, ¢ muito mais
simples do que o proprio IVA. Mas, para comegar a entender
como funciona e suas regras significa romper com esquemas
mentais profundamente enraizados para aqueles que trabalharam
no México nas esferas empresarial e privada.

Olhando as coisas sob essa perspectiva, estou convencido de que
tivemos muita sorte porque definitivamente ndo sabiamos nada.
Acho que qualquer empresario que, esta procurando emigrar, deve
ser informado, e embora hoje haja muita informagao na Internet,
a mesma pode ser esmagadora e, em vez de ajudar, confunde o
interessado. Para nos, abriram uma C-Corporation, deixando-nos
a deriva para aprender a medida que iamos avangando. Algo do
tipo “com estes papéis que vieram do estado do Texas, va ao banco
de sua preferéncia, abra sua conta corrente € comece a trabalhar!

Impostos sobre as vendas

A primeira questdo a ser considerada ¢ o imposto sobre vendas
(sales tax). As primeiras semanas ou meses foram um periodo de
analise porque este imposto tem um impacto direto no prego que
os clientes pagardo pelos produtos ou servigos que adquirem. No
Texas, a taxa ¢ de 6,25%, mais 2% em alguns municipios, como
Houston.

Pode ndo parecer um tema importante, mas quando decidimos
pelo terreno que compramos nunca pensamos neste imposto,
e acontece que se tivéssemos procurado o imoével a alguns
quarteirdes de distancia de onde estamos hoje, o municipio seria
diferente e o imposto que teriamos que cobrar aos clientes seria
mais baixo. Entdo poderiamos ter tido pregos ligeiramente mais
altos, que ao longo dos anos teriam representado centenas de
milhares de ddlares de receitas adicionais. Com o passar do tempo,
percebemos que o local também ndo ajudou a obter um visto para
qualificar-nos para residéncia permanente por investimento, mas
discutirei isso mais tarde.

Embora este imposto ndo esteja normalmente incluido nos
precos dos produtos, o consumidor ira revisar o valor total pago
e ndo apenas o que foi realmente gasto com o bem, por isso ¢é
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definitivamente importante analisa-lo ao apresentar as cotagoes.
Foi aqui que apliquei muito da minha experiéncia administrativa
e encontrei uma oportunidade de diferenciarmos: se a fatura
separa a mao-de-obra e as autopegas usadas nos reparos feitos aos
clientes, o trabalho esta isento do imposto sobre vendas, portanto,
em vez de cotar aos clientes um preco que inclui tudo, decidimos
separa-lo e assim economizar uma boa quantia de dinheiro em
impostos, e assim percebiam que “gastavam’ menos no servigo.

Como mencionei nas se¢des anteriores, os latinos sao muito
desconfiados, e os motoristas sdo ainda mais com 0s mecanicos
que realizam as reparagdes. Diante disso, pequenas ferramentas
administrativas podem ajudar significativamente a reduzir o
estresse dos clientes. O detalhe foi que estudei este imposto em
particular durante varias semanas. Mas realmente ndo o aprendi
totalmente, me concentrei no que o cliente perceberia; anos mais
tarde, quando recebemos a primeira auditoria, entendi que era
ainda mais complexo do que apresentei até agora.

J& que menciono essa primeira revisdo de nossa experiéncia
fiscal, vou compartilhar varias li¢des: primeiro, que o auditor ¢
também um ser humano que s6 esta fazendo seu trabalho, portanto
otrate com dignidade e respeito e ele devolveraa cortesia; segundo,
que ¢ muito importante buscar aconselhamento especializado ao
enfrentar essas auditorias e ver como reduzir o possivel impacto
de erros ou omissdes para corrigi-los antes que a autoridade os
detecte; terceiro, o “eu ndo sabia” ndo se aplica, e custa dinheiro.
Finalmente, manter ordem administrativa e contabil serd sempre
muito apreciada por quem estiver fazendo a auditoria, assim
evitando possiveis multas. Nossa primeira experiéncia com o
governo estadual na verdade passou de uma situagdo de estresse
maximo para uma grande oportunidade de gerar conhecimento
que se tornou muito util ao longo dos anos ¢ em face de varias
revisdes feitas por outros 6rgaos governamentais. Sempre lembro
do dia em que falei com minha familia e lhes contei:

“Sabemos que a concorréncia ndo estd declarando impostos
corretamente. Vemos como cobram e crescem com base nessa
estratégia, mas ndo somos daqui e ndo quero ter problemas com
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um governo estrangeiro; quero dormir em paz e, mesmo que nao
sejamos tao lucrativos quanto outros, vamos pagar impostos”.
Nao tenho certeza se teria ousado tragar uma linha tao nitida
em minha estratégia fiscal se vivesse e dirigisse nossos negocios
no México. Em nosso pais do6i muito pagar impostos, € a evasao
fiscal parece ser o esporte nacional de varias empresas. Nao € que
nos Estados Unidos ndo doa: o governo simplesmente devolve
mais através de melhores servicos e infra-estrutura, o que por sua
vez permite aos empresarios encontrar uma estrutura legal mais
clara e um mercado mais fértil que estimule o empreendedorismo,
gere mais emprego e se traduza em mais receitas governamentais.
Desta forma, cria-se um circulo virtuoso que ajuda a melhorar a
qualidade de vida de seus cidaddos: God bless América.

O visto

Uma das questdes que tem tido um impacto muito forte em nossas
vidas ¢ a migratoria. Me refiro, acima de tudo, ao famoso visto. E
muito raro para aqueles do norte do México nao termos um parente
que tenha migrado ilegalmente por anos e que, um dia, depois de
muito tempo, conseguiu “a residéncia”. A informagdo que sempre
nos chega no México € que a maneira de obter ¢ através de um
familiar que solicita as autoridades de imigragdo, e apds muitos
anos consegue um visto ou residéncia para permanecer legalmente
nos Estados Unidos. Ha também historias (menos freqiientes) de
um amigo que foi contratado por uma empresa e obteve um visto.
Ou talvez alguém que foi trabalhar como professor € o0 mesmo
governo o apoiou. Mas como posso conseguir um? E aqui a
ignorancia floresce novamente. Estou convencido de que existe
uma terrivel desinformagdo, e os empresarios precisam saber
mais sobre o assunto porque, obviamente, isto vai custar muito
tempo, dinheiro e esforgo.

Como ja foi mencionado, minha familia e eu identificamos
uma oportunidade e um dia decidimos simplesmente iniciar um
negdcio em Houston. Fizemos com planejamento zero, ou pelo
menos o que fizemos ndo foi suficiente. Saltamos no vazio, sem
para-quedas. A empresa foi legalmente constituida, parcerias
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foram formadas, imoveis foram alugados, decidimos construir
a oficina, comprar estoque, contratar funcionarios, arriscar todo
o capital que tinhamos disponivel e, no inicio, ndo pensamos
no visto. S6 o fizemos quando, aos poucos, comegcamos a nos
perguntar: Quem pode garantir que quando estiver atravessando a
fronteira, e o funcionario da imigragdo perguntar para onde estou
indo ou por que estou vindo, me deixara passar? O que acontecera
se um dia alguém disser ndo s6 que nao podemos passar hoje,
mas que devemos revogar o visto; € 0 meu negocio, quem vai
cuidar? Perderei todo investimento? O consulado mexicano em
Houston me apoiard? E como os grandes empresarios conseguem
ter empresas nos Estados Unidos? Ha alguns dias ouvi dizer que
os Azcarraga da Televisa comprou uma parte da Univision na
Florida, e os Zambrano da Cemex adquiriu varias empresas de
cimento no Texas, mas: Como conseguem visitar as empresas?,
E apenas para ultra milionarios?, Existe um programa para
microempresarios?

O maior susto de nossas vidas

Algumas de minhas perguntas se transformaram em situagdes
reais. Lembro-me como se fosse hoje quando fui parado na
alfandega, e ao escrever estas linhas sinto novamente o né que
se formou em meu estomago. O mais estranho naquele momento
foi que isso ndo aconteceu quando estava entrando nos Estados
Unidos, mas quando estava saindo...

Tradicionalmente, a travessia da fronteira mais utilizada era
Laredo. Naquela tarde houve um trafego de veiculos inacreditavel,
e excepcionalmente lento. Gaby e eu estdvamos voltando para
Monterrey. Um inspetor aduaneiro americano tinha um laptop
ao pescoco. Caminhava entre os carros digitando informagdes.
Aparentemente, estava inserindo numeros de placas no sistema,
e o fazia apoOs passar por uma area onde, alguns meses antes,
haviam sido instaladas cameras que, presumimos, eram cameras
de raios X.

Ainda estdvamos viajando em um carro com placas mexicana,
um Tsuru, mas que, neste caso, ja havia passado varios meses nos
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Estados Unidos. A partir do momento em que vimos o agente com
o dispositivo acima mencionado, comegamos a sentir que algo
estava errado. Pensdvamos que ia perceber que ja estdvamos no
Texas ha bastante tempo e, portanto, nos detinha e tirava nossos
vistos. Parecia que tinhamos chamado telepaticamente o agente:
de longe ele caminhou em nossa dire¢do. Primeiro pediu para
parar, e depois fez uma pergunta: “Vocé esta trazendo mais de dez
mil dolares em dinheiro? Pensei imediatamente: “Se tivesse, ndo
estaria dirigindo este Tsuru”. Respondi com muita seguranca que
ndo. O problema veio quando perguntou novamente: “Senhor,
vou repetir a pergunta, vocé estd carregando mais de dez mil
dolares em dinheiro?

Quando fazem uma pergunta com tanta insisténcia e grau de
certeza, vocé duvida de quem € e qual ¢ seu nome. Apds minha
segunda recusa, o oficial parou o transito e pediu para irmos a um
posto de controle. Gaby e eu estavamos nervosos, ndo sabiamos
o que fazer. Centenas de perguntas passavam pela cabeca: Por
que nos parou? Para que? Uma vez 14, fomos recebidos por um
novo agente e fez muitas outras perguntas: “Entenderam o que
meu colega perguntou? Trazem mais de dez mil dolares em
dinheiro? A certa altura ja estava prestes a dizer, muito confuso
com tantas perguntas, “Acho até que sim, mas ndo tenho a menor
idéia de onde, porque na minha carteira duvido que sejam mais
de duzentos™.

Fomos solicitados a sair do carro e levados separadamente a
uma pequena sala para mais perguntas enquanto outros oficiais
vasculhavam o veiculo com um cao treinado. Penso que vivemos
alguns dos minutos mais dificeis de nossas vidas. Vocé responde
a perguntas sem saber se estd cometendo erros ou que tipo
de conseqiiéncias havera. “O que Gaby responderd? Nossos
testemunhos serdo coerentes? Esperemos que ndo nos tirem o
visto...”.

Claro que nao disseram por que ou como fomos selecionados
para a revisdo, mas os agentes € o cdo estavam procurando
dinheiro. Como nao havia, ndo tivemos nenhum problema e nos
deixaram ir... mas ndo antes de dizer que o dinheiro tem um cheiro
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e como o cio podia detecta-lo. E incrivel o que podem descobrir
sobre n6s com a ajuda da tecnologia que tém.

Talvez as caixas de documentos que tinhamos na mala os
tenham alertado. Nosso medo era a possivel interferéncia deles
com esses papéis. Afinal de contas, trouxemos um grande nimero
de faturas de vendas, compras ou despesas referentes ao negocio;
levamos para Monterrey para contabiliza-las e organiza-las com
a assisténcia de um funcionario que tinhamos contratado e que
trabalharia remotamente. A preocupagao era que, se perguntassem
por que estdvamos trazendo aqueles papéis, teriamos que dizer-
lhes que era do nosso negocio e que interpretassem como algo
ilegal. Afinal, tinhamos um visto de turista... € ndo sabiamos se
era legal operar um negdcio nos Estados Unidos sob esse status
imigratério. Quando chegamos em Monterrey, ainda estavamos
tremendo.

Uma vez que estdvamos mais calmos, pensamos que nao
poderiamos continuar assim. Mas nao tinhamos idéia por onde
comecar. Em nossas mentes, pensamos que os advogados de
migracao estavam em Houston, ndo em Monterrey. Por outro lado,
achamos que tratavam apenas de temas referentes a residéncia e
de permissdes de trabalho para pessoas com familiares. Nunca
pensamos falar com alguém para averiguar se, por ter negocios,
poderiamos iniciar qualquer procedimento.

Do susto ao consulado
Quando era estudante, costumava visitar os escritorios do agora
extinto Bancomext no centro de convengdes Cintermex, onde até
fiz alguns cursos de comércio internacional porque meu sonho
era que nossa empresa familiar vendesse nos Estados Unidos.
Quando passava por 14, via o escritério de representagdo comercial
de San Antonio, Texas. Depois do susto que tivemos em Laredo
varios anos depois, ocorreu-me ir a este escritorio. Pensei comigo
mesmo que se estavam la, seria para promover 0s negocios no
Texas. Talvez até nos ajudassem com o processo de visto.
Perguntei mas ndo me ajudaram muito. Tudo o que fizeram
foi recomendar que fosse a Camara Americana de Comércio (a
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famosa American Chamber). Pensei que essa agéncia realmente
sO trabalhava com empresas americanas sediadas no México, mas
fiz a ligacao de qualquer forma. Os funciondrios da cdmara foram
um pouco mais simpdticos. Sugeriram que ligasse para onde
menos esperava: o Consulado Americano em Monterrey (como se
meu corpo precisasse de mais adrenalina do que tinha liberado em
Laredo). Foi-me dado um ntimero de telefone e decidi ligar. Foi
um dos telefonemas mais importantes da minha vida. Confesso
que o fiz com pavor do possivel resultado. Fui transferido de uma
extensdo telefonica a outra, até finalmente chegar a pessoa certa:
do outro lado da linha estava o consul que podia tratar do meu
assunto.

O anjo do consulado
Uma mulher muito gentil, cujo nome ndo sabia mas seus conselhos
carregavam um toque de divindade, respondeu com muita aten¢ao
as minhas perguntas. O principal: quem garante que o oficial na
fronteira me deixara passar para visitar meus negocios? Ela me
disse que, mesmo sendo estrangeiro, ndo era crime possuir uma
empresa nos Estados Unidos e que, na verdade, o famoso visto
de turista B era “dois vistos em um” (¢ por isso que ¢ designado
B1/B2). O primeiro “B” era para o turismo, enquanto o segundo
era para o turismo de negocios. Com este ultimo, poderia visitar
a empresa quantas vezes quisesse, embora atravessar o rio
certamente sempre dependeria da discri¢ao do funcionario da
imigracdo em servico. Infelizmente, eles ndo se distinguem por
sua compreensao € atengdo ao visitante: seu trabalho ¢ desconfiar
de todos para deter o fluxo de migrantes indocumentados.
Durante sua conversa esclarecedora, o anjo do consulado
explicou que existiam diferentes tipos de vistos e que, de fato,
um empresario podia solicitar um deles para permanecer e
viver legalmente no pais vizinho, e assim supervisionar o
funcionamento de sua empresa. Na verdade, eu mesmo poderia
fazer o procedimento, embora fosse sempre aconselhédvel
procurar orientacdo de um advogado especializado, a fim de ter
mais chances de sucesso.
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Esta conversa nos deu muita paz e, acima de tudo, esperanca.
Agora o trabalho seria encontrar um bom advogado de imigragao
e com especialidade em negdcios. Infelizmente, os unicos
profissionais juridicos que conhecia eram aqueles que anunciavam
em radio, televisdo e outdoors em Houston. Apenas ouvindo a
maneira como falavam “espanhol”, nenhum deles inspirava muita
confianga, especialmente depois de ouvir as historias de horror de
migrantes enganados por empresas que prometiam completar o
processo e a unica certeza era o dinheiro que cobravam.

O anjo Todd

De volta a Houston, uns amigos nos convidaram para uma reuniao
de “despedida” com antigos colegas que estavam retornando ao
Meéxico depois de varios anos de residéncia nos Estados Unidos.
Uma das perguntas que todos faziamos era sobre o tipo de visto que
tinham e como o haviam obtido. Ajudou porque recomendaram
um bom advogado, e decidi imediatamente chama-lo. O que
contatei primeiro ndo pdde nos ajudar, mas nos encaminhou para
outro colega. Foi ai que outro anjo entrou em nossas vidas: o Sr.
Todd Rubin.

Apds contar-lhe sobre nosso caso, Todd esclareceu muitas
davidas e, acima de tudo, dissipou a idéia daquela disposi¢ao
restritiva em relag@o a investir mais de um milhdo de ddlares para
poder entrar no pais como um investidor. Acontece que havia
ainda um outro visto, o visto E-2, que os americanos chamam de
“treaty treader” - algo como um comerciante que opera através
de um tratado internacional. Basicamente, este visto é concedido
aos empresarios que sdo cidaddos de paises com o0s quais os
Estados Unidos tém os chamados tratados de “navegac¢do”. O que
¢ importante para o acesso a este visto ¢ investir uma quantia
substancial dependendo do tipo de negocio, criar empregos e pagar
impostos. Mas quanto representava esta quantia substancial?

A lei ndo define um valor especifico. A quantia depende
muito do tipo de negocio, e Todd explicou com um exemplo
que ainda lembro: “Talvez para uma empresa aeroespacial,
investir meio milhdo de délares ndo ¢ suficiente, mas para uma
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lavanderia, dez mil délares é suficiente”. Sua recomendacao
era ultrapassar os cem mil dolares. A parte dificil foi que ndo
tinhamos essa quantia, e o negocio ja estava operando com o
capital que tinhamos conseguido investir. Além disso, Todd
disse que a origem do dinheiro tinha que ser comprovada.
Também era necessario provar que a transferéncia tinha sido
feita a partir de uma conta pessoal e diretamente para os cofres
da empresa.

Desfazemos de varios bens que nos restavam no México:
tinhamos alguns caminhdes e reboques que gradualmente foram
vendidos; trocamos dodlares e fizemos transferéncias (descobri
que as casas de cambio ndo s6 manuseiam dinheiro, mas
também podem trocar pesos por cheques emitidos por bancos
americanos). Tivemos que ser muito criativos para chegar a essa
cifra. De fato, no inicio, ficamos aquém das expectativas; como
ja tinhamos comprado muitas ferramentas e equipamentos,
Todd disse que também poderiamos incluir transferéncias em
espécie, de modo que pudemos alcangar o investimento que
havia recomendado.

Ao mesmo tempo em que trabalhdvamos na comprovagdo do
investimento, estavamos no meio da constru¢ao da nova oficina.
Este foi o inicio do nosso proximo desafio: verificar a criagao
de empregos. Para fins de visto, o emprego ¢ definido como
ter dependentes que sdo formalmente contratados e registrados
junto a varios 6rgaos governamentais. Todos os custos derivados
da relagdo de trabalho sdo deduzidos e/ou aplicados como
base para o pagamento de certos impostos. Outra questdo que
desconheciamos.

Naquela época ndo era tdo comum ou popular depositar
diretamente na conta dos empregados, portanto, também
pagavamos por cheque. Por ignorancia, ndo os inscrevemos na
folha de pagamento como verdadeiros funciondrios, nem retemos
impostos sobre eles.

Nos Estados Unidos, ¢ muito comum, especialmente em
empresas informais ou iniciantes, que os trabalhadores recebam
seu salario integral por cheque, sem que nenhum imposto
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seja retido. Ao final do ano fiscal, eles sdo responsaveis por
apresentar suas declaragdes de impostos pessoais ao governo
federal. A empresa, neste caso, s6 ¢ obrigada a informar o
valor total recebido por estes individuos em uma declaragao
informativa. O detalhe esta no fato de que a lei ndo os considera
como funcionarios, mas como subcontratados, uma espécie de
terceirizagdo (uma figura tao popular no México nos ultimos
anos).

Estes subcontratados ou agentes independentes ndo estao fora
da lei, mas o conceito se aplica apenas as pessoas sem hordarios e
que ndo trabalham em tempo integral, ndo tem supervisao direta
do negdcio, ndo estdo incluidos no organograma da empresa e,
em teoria, tém suas proprias ferramentas de trabalho e seguros.
Nosso advogado, contador, encanador e eletricista, entre outros,
se enquadram nesta categoria. Em resumo, uma relagdo cliente-
fornecedor.

Muitos funciondrios também estavam acostumados a serem
remunerados em dinheiro ou recebé-lo imediatamente em uma
das muitas empresas de “troca de cheques”,'® tais como postos
de gasolina, lojas, supermercados, casas de penhores e pequenos
bancos que cobram entre 1% e 3% pelo desconto de cheques. Nao
seria mais facil neste caso abrir uma conta bancaria, depositar o
cheque e um dia util depois retirar o dinheiro do caixa eletronico
do seu banco e ndo pagar nenhuma comissao? (ndo sabia se as
pessoas se sentiam mais seguras tendo o dinheiro imediatamente;
ou se ja o tinham gasto e precisavam fazer outros pagamentos, ou
se em vez disso necessitavam de algumas cervejas para o fim de
semana).

Entdo embarcamos em outra odisséia: Como explicar aos
trabalhadores que agora eles iriam receber 10-20% menos, porque
tinhamos que calcular os impostos e que o dinheiro descontado
ndo era para nds, mas para o Tio Sam?

10 Forma de pago muito utilizada para pagar a empregados e incluso nas relacdes en-

tre clientes e fornecedores. Somos afortunados por ter clientes importantes que nos pagam
pelas vendas que lhes fazemos, enviando-nos um cheque por correio. Algo impensavel no
México..
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Assim comegou uma tarefa ardua: os funcionarios,
acostumados durante meses a receber seus salarios sem dedugoes,
de repente ndo concordaram em receber menos. Vale lembrar que
nao estdvamos lidando com profissionais instruidos, mas com
mecanicos e ajudantes que ndo entendiam de impostos e estas
mudangas geravam incerteza e desconfianca. Enquanto isso,
nosso plano era cumprir os requisitos o mais rapido possivel, a
fim de poder processar o visto.

Comecgamos a explicar aos funciondrios, um a um, e quase
ninguém aceitou. Todd tinha fixado um objetivo inicial de ter pelo
menos trés. Mas para registra-los como verdadeiros funcionarios,
isso significava ndo apenas reter impostos mas também informar
a varios Orgdos governamentais os dados e a renda de cada um. A
ma noticia foi que varios deles ndo tinham seu status legal 100%
em ordem.

Tivemos que substituir os funcionarios gradualmente. Se
algum deles pedia demissdo por qualquer motivo, o substituiamos
por alguém que “tinha documentos”, embora ndo fosse tao facil
encontra-los. Por um lado, os trabalhadores eram seres humanos,
com familias e necessidades - Como dar-lhes um pontapé
no traseiro e deixa-los na rua? Por outro lado, estavamos tdo
acostumados a contratar qualquer um que viesse bater a porta, e
agora tinhamos que atender a multiplos requisitos, implementar
certos processos ¢ filtra-los, o que era uma tarefa administrativa
que ndo conheciamos. Todd recomendou como fazer uma triagem,
mas sem sondar demais, pois havia o perigo de que o entrevistado
achassem que estava sendo discriminado com base na raga ou cor
e comecasse um processo judicial. Foi certamente uma grande
curva de aprendizado.

O mercado de trabalho

Outro aspecto era o mercado de trabalho. H4 uma escassez
significativa de motoristas de caminhdo nos Estados Unidos,
uma situacdo que se manifesta em muitas outras profissoes ou
oficios. Varias publicagdes analisaram e abordaram esta questao.
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O Bureau of Labor Statistics dos EUA!! informa que até 2022,
aproximadamente 67.000 novos técnicos de servico diesel
serdo necessarios apenas para substituir aqueles que estdo se
aposentando, sem considerar os 75.000 motoristas adicionais
que a industria precisara para crescer (Grafico 6). De acordo com
a Fundagao TechForce, a escassez de técnicos aumentara nos
proximos anos, podendo chegar a mais de 600.000."” O grafico
a seguir mostra a marcada escassez de mao-de-obra de acordo
com a publicacdo da Autoworld, com informagdes da mesma
Fundacgéo."

Grafico 6
Vagas de emprego de técnico
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U https://www.fleetowner.com/fleet-management/article/21692967/is-the-techni-
cian-shortage-becoming-a-catastrophe
12 https://www.repairerdrivennews.com/2020/09/02/techforce-finds-technician-

shortage-continues-to-worsen-notes-covid-19-might-help-supply/
13 https://www.autoserviceworld.com/tech-shortage-continues-to-worsen-new-study

85



Edmundo Trevinio Garza

Comecamos a perceber esta situagdo ha quase duas décadas.
Acrescentaria outro problema a disponibilidade de mao-de-obra: a
falta de experiéncia. No pais, os jovens sem formagao ou diploma
académico nao estao dispostos a investir tempo no aprendizado
de um oficio. Saltam de um emprego para outro ou mesmo de uma
profissdo a outra, estdo apenas procurando uma renda imediata, de
modo que ndo desenvolvem talento ou habilidades para o futuro.
Em nosso caso, estavamos acostumados a contratar pessoal
quase imediatamente, sem fazer pesquisas ou testd-los. Se eles
se apresentassem como “‘mecanicos experientes”, simplesmente
eram contratados.

O esquema também tinha seus inconvenientes, € percebemos
que esses funciondrios “experientes” estavam causando dores
de cabega em vez de trazer beneficios porque cometiam muitos
erros, eram negligentes, ou seu servico ndo era bem executado.
Assim, comegamos a tomar uma série de decisdes que mudaram
nosso rumo: primeiro, deixar de contratar “mecanicos” e buscar
aprendizes e assistentes; segundo, redefinir a gama de servigos
a serem oferecidos e eliminar os que ndo eram suficientemente
lucrativos, que aumentavam as responsabilidades ou causavam
problemas. Ao mesmo tempo que deixamos de reparar motores e
transmissdes (para concentrarmos nos freios, rodas, suspensao,
direcdo, alinhamento e trocas de 6leo), também refinamos nosso
sistema de recrutamento ¢ contratacao. Nas entrevistas faziamos
perguntas como: “Vocé tem experiéncia? Se a resposta era ndo,
os contratavamos imediatamente. Preferimos saber que nao
sabiam, e que precisavam ser treinados. Se estivessem dispostos
cresceriam conosco.

Nao foi facil, mas assim aos poucos conseguimos aqueles
trés funcionarios magicos que Todd pediu para a analise do
pedido de visto. Agora era apenas uma questao de manté-los no
quadro de funcionarios, aguardar o tempo de apresentar varias
declaragdes de impostos e ter todas as provas de que cumprimos
a segunda e terceira exigéncias do visto: gerar empregos e pagar
impostos.
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Aos poucos aprendemos como registrar funcionarios junto
ao governo estadual, j& que tem uma comissdo que administra
o seguro-desemprego (este ¢ um imposto do empregador).
Depois nos familiarizamos com os impostos e suas taxas de
retengdo para relatdrios ao governo federal. No inicio fizemos
isso manualmente, até adquirir um software de contabilidade
que, com o pagamento de uma anuidade, permite calcular
simultaneamente a folha de pagamento e administrar os impostos
a serem pagos.

Solicitacao de visto

Levamos cerca de um ano e meio para preparar a empresa ¢
montar o dossié€. Todd nos acompanhou durante todo o processo:
por exemplo, fazendo dezenas de ligagdes telefonicas, e sem
cobrar até iniciarmos formalmente o processo. E por isso que
acho que foi um anjo. Nenhum advogado faz isso, todos cobram
uma taxa adiantada apenas para sentar e conversar.

Umsuperarquivo foipreparado, aconstrucdo foidocumentada,
dezenas de fotografias foram tiradas, copias de contratos e faturas
foram preparadas, copias de folha de pagamento, declaracdes
de impostos estaduais, federais e municipais foram incluidas,
assim como permissoes, licencas, aniincios em listas telefonicas
(se usava na época), sites da Internet, folhetos publicitarios,
cheques, depdsitos e extratos bancarios pessoais e da empresa
para provar o investimento. Também incluiu cartas de familiares,
provas de escolaridade, documentos de identidade e até uma
carta detalhada de Todd explicando o projeto e nosso plano de
negocios para o Consulado. Centenas de paginas compunham
este grande pacote. Apos multiplas comunicacdes entre Todd
e o Consulado dos Estados Unidos em Monterrey, finalmente
tivemos a tdo esperada entrevista. A data tinha chegado. A hora
tinha chegado...

Gaby e eu estdvamos mais nervosos do que quando nos
casamos, ou quando revisaram nosso Tsuru na fronteira. O futuro
do negocio estava em jogo em uma Unica entrevista. Nossos
escassos bens e a renda de nossa familia dependiam da decisao
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de uma tUnica pessoa. O consul tinha em suas maos todo o poder
para conceder ou negar a oportunidade de tornar nosso sonho
americano realidade.

Nos preparamos, estudamos o dossi€, tentamos memorizar
alguns nimeros e ensaiamos respostas a possiveis perguntas,
sempre levando em conta o que Todd havia recomendado. “Basta
responder ao que for perguntado”, havia dito. “Nada mais”.
Estavamos vestidos muito formalmente; até vesti um terno, algo
que nao usava ha anos. Nao lembro de ter tomado café da manha
de tao nervoso.

Chegamos ao consulado. Todd havia dito para entrar pela frente,
ndo pela entrada para aqueles que solicitavam vistos turisticos. A
partir dai, percebemos um tratamento diferenciado. Os guardas da
policia de Nuevo Ledn nos trataram como se fossem o consul ou
americanos. Com uma atitude agressiva e desconfiada, perguntaram
o que estdvamos fazendo 14. Quando mencionamos a frase magica,
(“Estamos tramitando um visto E”), o tratamento mudou; quase
pediram desculpas. Gaby e eu ndo entendemos o motivo. “Por
favor, venha por aqui”, foi-nos dito. “Sente-se aqui, fique a sombra,
ja& vamos atendé-los. Também nao compreendemos, estavamos
totalmente confusos. Ao mesmo tempo, mostravam uma atitude
muito ruim para com outras pessoas, especialmente os idosos e
humildes, e os trataram com grosseria e rudeza.

Entregamos nosso arsenal de documentos e pediram para
esperar. Fomos fotografados, tiramos impressoes digitais,
e novamente a esperar. Na verdade, nao foi por muito tempo
porque ndo estavamos fazendo fila. Permanecemos sentados em
uma area especial, sem misturarmos com os outros. Nao tinha
passado muito tempo quando fomos chamados a janela 9. A
espera tinha sido curta, mas os nervos o tinham tornado eterna.
Tivemos uma estranha sensacdo de “s6 quero que isto acabe
rapido” mas, a0 mesmo tempo, “eu nao quero ir a entrevista”.
Nao era medo, era pavor.

Chegou nossa vez e o oficial nos cumprimentou em espanhol.
Perguntou se poderia continuar a entrevista em inglés. Agradego
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aos meus pais porque desde os 8 anos de idade me colocaram
para estudar o idioma. Fez algumas perguntas sobre o negocio,
que giro, sobre a constru¢do e assim por diante. Enquanto isso,
folheou o longo dossi€, basicamente verificando as informagdes
que apresentamos. Minhas maos e meu corpo inteiro estavam su-
ando; me sentia encharcado. As borboletas estavam tremulando
no meu estdmago. Naquele momento, fez algumas perguntas a
Gaby e depois que ela respondeu, o oficial disse ( lembro como
se fosse ontem): “O negdcio esta apenas comecando, ndo posso
dar-lhes um visto de cinco anos. Vou dar somente por dois anos,
e se vemos que a empresa estd indo bem, sempre pode continuar
renovando-o, e certamente por esses cinco anos. Quando vocé
precisa dele? Posso tentar, se o sistema responder devolver-lhes
seus passaportes com seus vistos impressos hoje a tarde. Caso
contrario, pode voltar para busca-los amanha”.

E claro que dissemos que sim, agradecemos e saimos do
consulado. Nao podiamos acreditar, tinhamos conseguido.
Meses e meses de preparacdo culminaram com a tdo esperada
aprovacao do visto. Ligamos para Todd e o informamos. Deus o
abengoe sempre. E também ao oficial que aprovou os vistos. No
mesmo dia, recebemos nossos passaportes, pegamos nosso carro
e imediatamente dirigimos até a fronteira para cruzar com nosso
novo visto. L4, a maioria dos oficiais nem sequer sabia o que era
um visto “E-2”.

Nem ndés mesmos sabiamos disso. Naquela época, este
tipo de visto ainda ndo era muito popular. Nos primeiros anos
do século XXI, ndo mais do que 800 foram concedidos aos
mexicanos,' e gradualmente cresceram em popularidade
(grafico 7). Talvez fosse uma rota de fuga para os empresarios
que queriam fugir da inseguranga que comegava a piorar no
M¢éxico e em Nuevo Ledn, bem como de suas dificeis condi¢oes
economicas.

14 https://travel.state.gov/content/travel/en/legal/visa-law(0/visa-statistics/nonim-
migrant-visa-statistics.html
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Grafico 7
Visas de comerciante para mexicanos por aio
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Lembro-me claramente de uma visita posterior ao consulado
para renovar o visto, em agosto de 2011. Quando saimos, algo
estranho sucedia. Quando chegamos a casa de uma tia, nos
perguntou se nao sabiamos o que havia acontecido: um cassino
havia sido incendiado em Monterrey e dezenas de pessoas haviam
morrido 14 dentro. Conheci empresarios que, como resultado
desses eventos similares, cansados de extorsdo pelo crime
organizado, tentativas de seqiiestro, corrup¢do governamental
e temendo por suas vidas e pelas de suas familias, solicitaram
esse tipo de visto e emigraram para o Texas. De fato, era muito
comum encontrar familias que tinham vindo com um visto de
turista e, tendo ja comprado uma casa e matriculado seus filhos
na escola, procuravam um advogado para ajudé-los a regularizar
sua situacdo, muitas vezes sem a minima idéia de que negocio
comegar para conseguir uma mudanga de status de imigragao.

Durante os tlltimos dois anos do mandato de seis anos do Presidente
Vicente Fox, a inseguranca comegou a ser sentida fortemente. Em
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dezembro de 2006, o recém-eleito Felipe Calderon langou a Operacao
Michoacan,"” declarando guerra aos cartéis de drogas. Ao mesmo
tempo, os pedidos de vistos tipo E aumentaram: ndo pararam de
crescer até 2013, quando atingiram seu pico e mostraram um declinio
gradual. A propdsito: em 2018, devido ao aperto das politicas de
imigracdo do Presidente Donald Trump, os “pedidos” para este tipo
de visto diminuiram drasticamente. Na realidade, os procedimentos
ou regras nao tinham mudado. Ao contrario, foi o0 medo instigado
pela retorica e politicas do presidente acima mencionado, que fez
com que muitas pessoas ndo quisessem emigrar.

Outro ponto importante do declinio deste visto nos tltimos anos
¢ anecessidade de renovacdo anual. A lei americana estabelece que
estes vistos podem ser concedidos por até cinco anos. Entretanto,
em reciprocidade as mudangas do governo mexicano na concessao
de vistos aos americanos, o periodo de validade foi reduzido para
um ano para os mexicanos nos Estados Unidos. E o processo
estd longe de ser simples, especialmente se considerarmos os
milhares de ddlares que devem ser gastos para pagar os honorarios
dos advogados que tratam do processo. Mais de um empresario
mexicano, vendo uma recuperacdo ou melhoria na percep¢ao da
seguranga em seu pais, cansou-se de renovar e preferiu voltar.

O visto E-1

No grafico 7 também mostra uma irma ou parente préximo do E-2
(visto de “investidor de tratado™): o E-1. Este visto pode ser solicitado
por proprietarios ou gerentes de empresas dedicadas a promover o
comércio bilateral entre 0 México e os Estados Unidos. Embora um
investimento ainda seja obviamente necessario, nesta modalidade o
mais importante ¢ demonstrar que do total de vendas e/ou compras
nos Estados Unidos, a maioria esta relacionada a empresas mexicanas
(ou seja, que a maioria de suas vendas sdo exportacdes, e/ou metade
de suas compras sao importacdes). Este tipo de visto existe para apoiar
empresas que dependem de fornecedores ou clientes estrangeiros, e €
concedido para que possam crescer e gerar renda com a contribuicao
de executivos estrangeiros. Obviamente, o que se busca ¢ a criacao

15 https://www.excelsior.com.mx/nacional/2016/12/12/1133699
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de empregos de maior remuneracdo nos Estados Unidos com a
tributacdo correspondente.

Investimento direto mexicano e criacio de empregos

Ha abundante informacgdo estatistica a nivel macroecondomico
sobre o investimento estrangeiro direto no México, um assunto
que ¢ freqiientemente mencionado como uma conquista de
nossos governos estaduais e federais. A idéia ¢ fazer com que
as empresas internacionais venham ao México, se estabelecam e
criem empregos.

E muito comum ouvir que esta ou aquela empresa transnacional
decidiu nos “abencoar”, e gracas ao grande trabalho do governo X,
uma fabrica foi trazida para a cidade y que a empresa vai investir
tantos milhdes de dolares e que vai gerar Z nimero de empregos
diretos e tantos empregos indiretos. O que poucas pessoas sabem
¢ o que ofereceram a gentil empresa para convencé-la a tomar
esta decisdo.

Mas também ha um éxodo de pequenos e médios empresarios
mexicanos para o exterior, particularmente para os Estados
Unidos. E ndo se fala sobre isso. Na verdade, quase ndo ha
informacao a ser encontrada, especialmente porque, novamente
no nivel macro, estd misturada com os grandes movimentos. Por
exemplo, se Bimbo investe varias centenas de milhdes de dolares
para comprar uma padaria regional nos Estados Unidos, nesse
ano fiscal os numeros disparam, e ¢ claro, isso ndo permite ver
a participacdo nessa mesma area de pequenos empresarios que
também decidiram investir ao norte do Rio Bravo.

Como uma possivel solugdo surgiram os vistos E. Embora ndo
saibamos ao certo quanto cada mexicano investiu, nem quantos
empregos seu capital gerou, podemos fazer uma simulagdo
destes calculos. Vamos ver. Entrevistei pelo menos uma duzia
de advogados ao longo dos anos, e cada um tem uma opinido
sobre quanto se deve investir para obter o visto E. Se levarmos
em conta que a maioria estd na faixa entre cem e duzentos mil
dolares, poderiamos usar um ponto médio como referéncia para
nossos calculos.
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Assim, tomando 2013 como exemplo, quando 3.001 E-2 e
1.198 E-1 vistos foram emitidos, temos um total de 4.199 vistos.
Se os multiplicarmos por nossos 150.000 ddlares de investimento,
obtemos investimentos mexicanos diretos de PMEs nos Estados
Unidos superiores a 600 milhdes de ddlares: um valor que mais de
um governador teria o prazer de anunciar como uma conquista de
sua administracdo. Da mesma forma, pode-se tentar adivinhar o
numero de empregos gerados pelos paisanos que emigraram para
os Estados Unidos através destes vistos. Na época, Todd comentou
que, no minimo, tinhamos que gerar trés empregos. Outros disseram
cinco. Tomamos quatro para o recalculo e propusemos:

4,199 vistos x 4 empregos = 16, 796 empregos totais

Como diria um famoso jornalista esportivo: “Uff, uff, uff,
uff, uff, uff, uff! Em 2016, o jornal Excelsior publicou a grande
noticia de que a Audi estava abrindo uma nova fabrica. O entdo
governador do estado de Puebla, Rafael Moreno Valle, juntamente
com o Secretario de Economia do México, Idelfonso Guajardo, se
felicitaram pela criagdo de pouco mais de 4.000 empregos.'®

Nao posso dizer com certeza qual foi o investimento econdmico
de cada um que emigramos com este tipo de visto, mas estou
convencido de que os empregos que geramos sao muito mais do
que os dezesseis mil estimados no céalculo acima. A maioria de
meus conhecidos ou amigos que tém este tipo de visto gera muito
mais empregos do que nos, e ja vi até empresas com mais de 250.
Na época, ninguém se importava com aquele microempresario que
decidiu tomar quase todos os seus bens e arriscar 100 ou 150 mil
dolares nos Estados Unidos. Hoje, em um mercado mais fértil, esse
mesmo empresario ganha milhdes de dolares por ano, gera centenas
de empregos e paga uma quantia consideravel em impostos.

Existemoutrostipos de vistos. Varios, até mesmo apossibilidade
de obter residéncia permanente no pais apds varios anos, se
determinados requisitos forem atendidos. Mas em alguns deles,

16 https://www.excelsior.com.mx/nacional/2016/09/30/1119956
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como o EB-5, os niveis de investimento sdo mais altos: podem até
ser mais de um milhdo de dolares, e em muitos casos promovem
atividades mais passivas, ndo necessariamente relacionadas com
as de um verdadeiro empreendedor ou microempresario. Com
base nesta analise, eu ficaria com os vistos E.

O lado positivo da migracio

Durante a pandemia desencadeada pelo novo coronavirus descobri
uma maneira de aprender sobre diferentes topicos: ouvir podcasts
em alguma plataforma digital. Tenho meus favoritos, a maioria
deles relacionados a negocios e empreendedorismo. Em um deles,
ouvi como ¢ mal visto que um empresario leve sua empresa e seu
capital para outro pais. No exemplo, um cidaddo espanhol havia
emigrado para Andorra em busca de melhor trato fiscal e qualidade
de vida para si mesmo, seus colaboradores e suas familias.

O especialista que participou do podcast comentou suas
proprias experiéncias e mencionou que as vezes foi rotulado como
antipatriotico, ingrato € nao sei quantos outros adjetivos (alguns deles
ndo muito agradaveis). Entretanto, também referiu-se ao caso de um
engenheiro a quem foi oferecido um emprego em uma economia
mais avancada, bem como um salario melhor. O profissional migrou,
mas ndo foi visto como uma pessoa ma, mas sim como parte de uma
fuga de cérebros ou talentos. Infelizmente nao havia encontrado
uma op¢ao melhor para sua familia no pais e “teve que sair”. Mas
ele ndo foi crucificado; ao contrario, foi justificado e, em certa
medida, considerado uma vitima. O comentarista perguntou por que
a mesma atitude nao poderia ser tomada em relacdo ao empresario.

Como mexicanos que vivem nos Estados Unidos, muitas vezes
encontramos pessoas que emigraram, mas a maioria delas vem de
origens econdmica e culturalmente desfavorecidas. Os governos
mexicanos tradicionalmente os consideram herois; aqueles
compatriotas que um dia arriscaram suas vidas para atravessar
o Rio Bravo ou caminharam pelo deserto para buscar seu sonho
americano ¢ dar uma vida melhor a suas familias, sdo objeto de
grande admiragdo e respeito. Esses mesmos compatriotas que
transcenderam as fronteiras enviam remessas fartas para suas
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familias. Conseguem, sem duavida, ajudar a amortecer a falta
de oportunidades e as péssimas condi¢des de vida causadas por
politicas sociais e econdmicas inadequadas e pela tremenda
corrupcao historica de nossos governos: e também impedem que
os problemas sociais de nosso pais atinjam propor¢des maiores.

Em 2020, apesar da pandemia, estes mesmos herdis enviaram
ao México um valor recorde de 40,6 milhdes de dodlares, um
valor que continua a crescer. Em termos de geragao de divisas, as
remessas dos Estados Unidos ja sdo mais importantes em termos
relativos do que outras industrias que, em principio, deveriam ser as
mais representativas. Um grafico publicado pelo E/ Economista'
mostra como, desde 2015, as remessas de dinheiro tém crescido
a taxas impressionantes (grafico 8), trazendo oxigénio puro para
nossa economia nacional estagnada.

QGrafico 8
Renda de remessas em dolares

JANEIRO-DEZEMBRO DE CADA ANO
EM MILHOES DE DOLARES E VAR%

2015 2016 2017 2018 2019 2020

4.8 8.9 12.2 11.2 8.2 1.4
VAR%

17 https://www.eleconomista.com.mx/economia/Mexico-recibio-40606-millones-
de-dolares-en-remesas-en-el-ano-de-la-pandemia-20210202-0052.html.
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Obviamente, seria quase impossivel obter um valor de quantas
dessas remessas provém dos empresarios que emigraram, mas
certamente devem contribuir. O que impressiona ¢ que muitos
dos empresarios que conhe¢o ndo se livraram cem por cento
de seus negocios no México, ao contrario, em alguns casos os
impulsionaram gragas a sua presenca nos Estados Unidos.

Em primeiro lugar, a operacdo do negocio “americano” de
muitos portadores de visto E também gerou empregos no México.
Conhe¢o uma grande empresa de transporte no Texas, por
exemplo, que tem todo seu pessoal de logistica operando a partir
do México: cerca de quinze pessoas que encontraram empregos
com saldrios muito competitivos € que, a0 mesmo tempo,
representam uma economia consideravel para a empresa, pois
seus salarios sdo inferiores ao que seria pago a um funcionario
menos qualificado nos Estados Unidos.

E muito comum ouvir de colegas empresarios que sua
administracdo ou algumas de suas operagdes ainda sao dirigidas
a partir do México, entdo me pergunto: Quantos empregos serdo
gerados em nosso pais por empresas de propriedade mexicana
que operam nos Estados Unidos? Se em 2013 éramos 4.199
empresarios com um visto E, e cada um criou trés empregos no
Meéxico, entdo estamos falando de quase 12.600 empregos. Mais
uma vez, estes numeros sao muito interessantes e muitos politicos
gostariam de se vangloriar deles. Se acrescentarmos a isso o fato
de que esses empregos geralmente sdo pagos acima da média que
o mesmo profissional ganharia em outra empresa nacional, entdo:
Quao grande ¢ o efeito? Se esses empresarios tivessem ficado em
casa, teriam criado os mesmos empregos? Em caso afirmativo:
Teriam pago melhores saldrios a seus funcionarios?

Fico com tantas perguntas, imagino minha vida em Monterrey
antes de partir, minhas operagdes, meu emprego, minha
microempresa, ¢ a verdade ¢ que nao vejo como minha propria
empresa poderia ter gerado o nimero de empregos que temos agora
em minha terra natal, oferecendo servigos administrativos, fiscais,
auditoria, compras, logistica, marketing ou publicidade para meus
negocios e projetos em andamento nos Estados Unidos (dez, a
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partir de hoje). Temos até mesmo uma duzia de colaboradores
que comegaram a gerar renda para nossa organizagao, prestando
0s mesmos servicos a clientes externos, todos operando de suas
casas em Tampico, Ciudad Victoria, Pachuca, Tulancingo, Puebla,
Guadalajara ou Monterrey. Bendita seja a tecnologia que nos
permite comunicar quase de graca através de whatsapp, e-mail
ou conferéncias virtuais em tempo real. E o famoso Home Office
ao qual me referi anteriormente, mas em sua maxima expressao
internacional! (Na préxima se¢do informarei com mais detalhes
como tudo comegou em nosso caso).

Resta uma grande duvida, que descrevo aqui: Foi realmente
algo ruim que esses mexicanos ingratos, traicoeiros, maus,
mesquinhos e sem escrupulos tenham decidido procurar um
mercado mais fértil, com mais oportunidades, e que tenham levado
seu capital, fundado uma empresa, dado mais seguranga para
sua familia e emigrado? Proponho que os empresarios também
sejam reconhecidos como herdis porque estou convencido de
que ndo esquecem suas raizes € muitos geram empregos, enviam
remessas, consomem produtos mexicanos € passam as férias em
seus lugares de origem e nas praias de nosso pais, contribuem
muito para a economia nacional e, embora indiretamente, também
pagam impostos dignos de consideragao.
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A CADEIA DE NEGOCIOS

De uma oficina

MINHAS ESTRATEGIAS INICIAIS depois que abrimos o negocio
e comecamos a ter alguns clientes, consistiam em manter um
rigido controle administrativo, gerar muitas informacdes e
depois analisd-las: tudo com a intencdo de identificar areas de
oportunidade na compra de insumos utilizados na operagao da
oficina.

Logo desde o inicio, e uma vez que j& havia adquirido software
para contabilidade, faturamento e registro de despesas, ofereci a
minha cunhada Rosy (recém formada como contadora publica,
e com um saldrio pouco atraente) para se juntar a nossa equipe,
para nos apoiar remotamente do México com a administragao do
dia-a-dia.

Ao longo dos anos percebi a importancia de manter os nimeros
contabeis atualizados, bem como os graves problemas que
surgem quando sé se usa o contador para preencher declaragdes
de impostos e dizer quanto tem que pagar as autoridades fiscais.
No nosso caso, sendo estrangeiros, queriamos garantir que tudo
estivesse em ordem e conformidade; ndo percamos de vista o fato
de que desde o inicio tinhamos medo de uma revisdo por parte
das autoridades.

Foi assim que comegamos a administrar e, sobretudo, a adquirir
conhecimentos importantes, na medida em que, quando tivemos
que apresentar nossos primeiras declaragdes anuais, Rosy e eu
conseguimos descobrir os erros cometidos pelo contador que
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tinhamos contratado. Apds alguns anos, deixamos seus servigos
e decidimos estudar a lei com mais profundidade, a fim de
administrar nossa propria contabilidade fiscal.

Uma das recomendagdes sugeridas pelo contador foi a de
separar nossos negocios em varias entidades juridicas. O objetivo
era proteger nossos bens no caso de algum processo judicial,
por parte de funciondrios ou clientes pelo tipo de negdcio em
que estavamos inseridos. Explicava que era muito comum nos
Estados Unidos as empresas administrarem imdveis, maquinas
e equipamentos através de uma holding, ¢ em uma entidade
separada manter os funcionarios como “prestadores de servigos”.
Seguimos a recomenda¢do, embora obviamente tenha tornado
nossa operagao administrativa complexa.

Com o passar dos meses, geramos muitas informagoes,
especialmente na area de autopecas. As estatisticas indicavam
quais eram as mais populares, por isso ativamos o plano para
melhorar nossos custos. Preparamos uma lista que convertemos
em pedidos de cotagdes. Sai com entusiasmo para visitar as lojas
de autopartes de Houston e pedi-lhes que nos dessem uma cotagao.
Passaram-se varios dias, mas ninguém respondeu. Embora tivesse
vindo de trabalhar no México em empresas que exigiam a maior
formalidade no processo, minhas técnicas em Houston estavam
totalmente deslocadas em nossa industria.

Decidi revisitar algumas das lojas. Tive até a oportunidade
de ser recebido por um dos proprietarios. Lhe entreguei a lista
e ele disse: “Por que ndo facilitamos as coisas? Diga-me quanto
vocé paga quando compra todas essas coisas, € te dou um melhor
preco”. Para minha “linhagem” de comprador internacional isto
foi mais do que um insulto, por isso se tornou um desafio pessoal.
Decidi fazer um esfor¢o para encontrar melhores fornecedores.
Quase jurei ndo comprar nada localmente, diante de tanta apatia.

Recorri a internet. Comecei a enviar a mesma lista por
fax e e-mail para empresas de fora da cidade e de imediato
recebi respostas. Logo de cara, encontrei melhores precos.
Era necessario investir mais dinheiro e aumentar o valor do
pedido para amortizar o custo de envio de outros estados, mas,
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incrivelmente, a compra de produtos na Georgia ou Miami
comecou a refletir em melhores nimeros.

Localizamos um fabricante de componentes de eixos de
direcdo que nos agradou muito. Tinha um armazém a partir do
qual fornecia a seus distribuidores locais. Outro fornecedor que
encontramos na Flérida ofereceu-nos um preco muito atraente, por
isso fizemos um pedido. O produto chegou a nossa satisfagado, e
continuamos a comprar. Decidimos encomendar uma quantidade
maior para que o distribuidor nos ajudasse com o custo de
envio, mas quando aumentamos nosso pedido para mais de trés
mil dolares, concordou em nao cobrar o frete. Nossas margens
estavam melhorando. Ficamos surpresos ao descobrir que estes
componentes chegavam do armazém de Houston e, mais ou
menos ao mesmo tempo, fomos visitados por um representante
da fabrica.

Nossa primeira distribuiciao

Naquela época estadvamos trabalhando em uma oficina temporaria,
com instalagdes muito precarias, enquanto conseguiamos
permissdo para construir no terreno que estdvamos alugando do
Sr. Robert. Os mecanicos trabalhavam ao ar livre. Nao tinhamos
teto para protegé-los do sol ou da chuva. Nao havia piso de
concreto para estabilizar o trabalho, ou para ficar embaixo dos
caminhdes. O banheiro era portatil, com uma conexao de agua
para lavar as maos. Utilizamos dois contéineres maritimos: um
como escritério, outro como armazém.

Lembro-me carinhosamente daqueles dias naquele escritorio:
atendendo os clientes, faturando, ficando até tarde da noite para
contabilizar os movimentos do dia, colocando pegas de reposi¢ao
no contéiner, achando que tinhamos um grande estoque disponivel.

No mesmo dia em que adquirimos material do fornecedor de
Miami, John McKee chegou. O tipico “gringo” em seus 50 anos,
com cabelos loiros a grisalhos, pele muito clara, olhos azuis.
Se apresentou como representante do fabricante das autopegas
que tinhamos acabado de comprar. Entrou no contéiner e, apos
dizer ola, perguntou: O que esta acontecendo aqui? Ao invés
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de querer saber o que estava acontecendo, ele estava mais
preocupado com o porqué de uma oficina que ndo era uma
oficina, operando dentro de um contéiner dilapidado, estar
comprando uma quantidade interessante de pecas da empresa
da qual foi enviado. Lembro-me de dizer a Gaby: “Parece que
estamos em apuros. Parece-me que vao nos bloquear, que nao
vao permitir continuar comprando desta forma para proteger
seus distribuidores locais”.

O melhor que pude dizer ao visitante foi quais eram nossas
intengdes, o trabalho que estdvamos fazendo na oficina, como
queriamos nos diferenciar e, acima de tudo, como os componentes
que ele estava promovendo desempenhavam um papel
significativo em nossos planos de negdcios. Em minha pesquisa
tinha desenvolvido algumas ferramentas visuais que ajudaram
a identificar facilmente o nimero de pegas necessarias em cada
veiculo. Ao estudar o catdlogo do fabricante e definir algumas
variaveis, elaborei uma metodologia que permitiu oferecer estas
pecas aos meus clientes de forma rapida e eficiente. Nem mesmo
os fabricantes, tinham algo semelhante.

John ficou muito surpreso quando ouviu o que lhe disse.
Nunca pensou que naqueles velhos contéineres descobriria nossa
visdo e preparacdo. Ainda lembro claramente como tirou um par
de catalogos, uma lista de precos e um pedido de crédito de sua
pasta e disse: “Preencha este formulario e se vocé for aprovado no
departamento de crédito, comprard diretamente da fabrica”. So de
lembrar isso fico com os olhos enevoados porque, ainda hoje, isso
¢ muito dificil de conseguir. A partir desses velhos contéineres,
estdvamos nos tornando distribuidores de fabrica. John foi outro
anjo em nossas vidas. Desde entdo, tem desempenhado um papel
muito importante em varios projetos. Anos mais tarde, contou
tudo em confidéncia, inclusive o que lhe passou pela cabeca (uma
bela anedota da qual rimos muito).

Quando John partiu, olhei imediatamente a lista de pregos.
Ao passar de comprar em Houston para trazer da Florida,
pudemos reduzir nosso custo em 20-25%. Quando vimos o preco
de distribuidor oferecido pela fabrica, ndo podiamos acreditar:
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estavamos reduzindo nosso custo em até 30%. Em poucas
semanas, tivemos acesso a um preco tao atraente que podiamos
ser muito competitivos com os clientes, a0 mesmo tempo em que
nos davam rentabilidade em um produto que nunca haviamos
oferecido antes. Preenchi o formulario de solicitagdo e em poucos
dias recebemos o anuncio de que tinhamos uma linha de crédito
aberta, para que pudéssemos fazer nosso primeiro pedido.

ApOs a primeira, nos tornameos internacionais

A medida que ganhavamos vendas para esses itens, fomos
aumentando gradualmente os estoques e, a0 mesmo tempo,
ganhando a confianca de John, tanto que nos oferecia outras
distribui¢des. Entusiasticamente, investimos e reinvestimos em
mais pecas. De certa forma, isto nos manteve vivos enquanto
lutdvamos contra a dificil situagdo de trabalhar ao sol e
sonhavamos com nossa oficina terminada. Quando mudamos,
jé& estdvamos comprando em vérias fabricas, e tinhamos cortado
consideravelmente as compras locais.

Uma vez que obtivemos nosso visto, comegamos a viajar
mais freqlientemente para Monterrey, sem mais medo de cruzar
a fronteira. Sentimos tanta falta de nossos amigos e familiares
que, em qualquer oportunidade, pegdvamos o carro e a Rodovia
59 até Laredo. Sacrificamos horas de viagem em troca de alguns
minutos de carinho. Ha muita saudade quando se estd longe.
Mas as viagens comecaram a dar muitas informagdes. A longo
prazo, nos tornaram o que somos agora. Pouco a pouco as viagens
de volta de Monterrey ndo eram mais aos domingos: as vezes
ficavamos até segunda-feira ou chegavamos ja na sexta-feira para
entrar em contato com as lojas de autopartes.

Quando era adolescente e aprendi a dirigir carros, meu pai me
transformou em seu “trazidor”: “traz-me isto, traz-me aquilo, va
aqui, va la...”. Como tinha caminhdes e uma oficina de servigos,
encomendava pecas para mim. Aos poucos, fui familiarizando
com os nomes das pecgas e, a0 mesmo tempo, fui conhecendo
muitos fornecedores. Com tanta riqueza de experiéncias de oficina
ainda fresca em minha memoria, comecei a visitar aqueles que
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anos antes tinham sido objeto de minhas rondas diérias durante as
“férias” de verao.

Existem certas pecas que no mercado americano estdo
disponiveis apenas em “kit”, ou pacote. Em Monterrey, descobri
que podiamos compra-las separadamente. Lembro-me claramente
como uma folha de mola de suspensdo, que era frequentemente
danificada, se vendia em pacote por 260 doélares em Houston. Em
Monterrey, encontrei estabelecimentos que vendiam por menos
de 40. Foi quando comecei a trazer (sempre que pude) duas ou
trés pegas na mala do meu carro. Estas folhas, que utilizamos para
reparos, foram vendidas por 160 ddlares. Economizamos muito
dinheiro para o cliente e, a0 mesmo tempo, obtivemos um lucro
consideravel.

Comecei a desfrutar como se fosse um esporte o
desenvolvimento de fornecedores derivado da possibilidade de
encontrar mais pec¢as nessas condi¢des. Lembro-me de outro
que, incrivelmente, teve um impacto profundo em nosso futuro.
Tivemos um cliente muito bom, Tom Probasco, outro “loiro”
muito simpatico que pediu para substituir os suportes de capo
em seu caminhdo. Estas pecas s6 podiam ser encontradas em
concessionarias de automoveis novos. Estamos falando aqui de
uma pequena pega de borracha que ¢ escandalosamente vendida
por 35 dolares. Ainda lembro que tinha até vergonha de cobrar por
essa parte porque sabia que algo tdo simples ndo poderia custar
tanto. Simplesmente era mais que um abuso das agéncias (anos
mais tarde descobri que era o fabricante dos caminhdes que estava
realmente abusando, vendendo aquela parte para a agéncia).

Era um daqueles dias em que estava comprando molas em
um estabelecimento de Monterrey. De repente, vi uma peca
semelhante a que tinhamos instalado no Tom, embora tivesse
uma forma diferente porque era usada em um tipo diferente de
caminhdo. Perguntei ao gerente se poderia conseguir a peca do
Tom. Respondeu que sim, e disse que o material era melhor. O
preco: pouco menos de 90 pesos. Naqueles anos a taxa de cambio
era cerca de dez pesos mexicanos ¢ uma fracdo ao dolar. Esta
peca, que alguns dias antes havia comprado em Houston por 35
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ddlares, encontrei em Monterrey por menos de nove. Fiquei louco!
Perguntei ao vendedor quantos tinha em estoque: “Quantos vocé
quer?”, disse ele. Fui corajoso e pedi-lhe 50. Pegou o telefone
para ligar para outra pessoa e quando desligou, disse-me que os
teria prontos em algumas horas.

Estava tao feliz que nao queria sair do lugar. Perguntei-
lhe sobre outras pecas daquela marca e mostrou um catalogo.
Muitas das pegas ndo conhecia porque o que compravamos em
Houston nem sempre era oferecido por este fornecedor. Durante
muito tempo olhei o catdlogo: estava tentando identificar outra
oportunidade. Perguntei ao gerente se poderia me dar o volume,
mas recusou: era o Unico que tinha e precisava dele para seu
proprio uso. Continuei folheando; quando terminei, percebi que o
fabricante tinha varias filiais, inclusive uma em Monterrey, cujo
endereco tentei memorizar.

Estava ficando tarde e estivamos planejando pegar a estrada de
volta para Houston, entdo carreguei as pecgas, coloquei-as debaixo
do banco e dirigi até a fronteira. Estava cheio de felicidade, mas um
pouco preocupado: seria capaz de vender 50 pegas que nunca tinha
realmente prestado atengdo antes do caminhao do Tom? Tive muita
sorte porque na fronteira me deixaram passar varias vezes depois
de informar que as pegas eram apenas amostras. A certa altura, os
agentes de protecdo fronteirica despertaram em mim algum medo:
recomendaram que realizasse uma importacdo informal, o que,
além de ser muito simples, me pouparia alguns problemas.

Nossa primeira importacao
Quando descobri pecas tao competitivas e de alta qualidade, levei
a recomendagdo muito a sério. Um dia fiz uma compra muito
maior e fui até a Ponte Colombia, que se conecta a Laredo, Texas.
Estava carregando uma caixa cheia de pecas; tinha investido
cerca de dois mil délares, o que para mim foi uma compra
enorme. Acompanhei o trafego de caminhdes de carga e entrei
nas proximidades do recinto fiscal.

Quando chegou a minha vez no posto de controle, o oficial
perguntou o que estava fazendo 1a com uma caminhonete. Quando
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lhe disse que queria realizar uma importa¢do informal disse,
para minha surpresa, que este procedimento ndo era realizado
ali. Depois de fazer alguns telefonemas e me apressar para que
ndo parasse a fila, me mandou para a area de inspe¢do intensiva.
Estacionei na area indicada e entreguei a fatura de minhas
compras. Explicaram novamente que este procedimento ndo era
realizado ali, e que o manifesto de importagdo tinha que ser gerado
por um despachante aduaneiro, embora fosse um documento que
designaram como informal. Tinha entendido tudo ao contrério e
agora me perguntava como iria sair disso.

Minha caminhonete estava cheia, olhei para o lado mexicano
€ meu estOmago se agitou ao pensar na “X” numero de vezes
que discuti e negociei com funcionarios da alfandega quando,
em minha juventude, costumava levar itens de venda de garagem
para Monterrey. Perguntei aos funcionarios se poderiam me dar o
nome de um despachante aduaneiro americano que pudesse fazer
a papelada. Responderam que, como funciondrios do governo
federal, ndo podiam recomendar uma empresa.

Naquele momento alguém passou por aqui e teve piedade de
mim. Era um verdadeiro agente ou apenas outro anjo? Me deu
um nome e um numero de telefone e pediu para ligar. Peguei
meu telefone celular e disquei o numero. Quem estava do outro
lado da linha escutou educadamente e enviou uma pessoa para
classificar meus produtos e coletar meus documentos. Pediram
para esperar (afinal, que escolha tinha?), e alguém viria mais tarde
com o manifesto de importagdo. Varias horas depois chegou o
enviado da agéncia e apresentamos o documento aos agentes, que
processaram tudo no sistema. Apos um grande susto, o pagamento
da taxa de processamento ao funcionario da alfandega, varias
horas de agonia e muito aprendizado, fui liberado e pude partir
para Houston sem nenhum problema.

Nao sei quantos anos se passaram, mas até hoje ainda
trabalho com o mesmo despachante aduaneiro. Nao ¢ mais o
procedimento informal, nem sou quem realiza o movimento
fisico das mercadorias, embora por um tempo tenha continuado a
fazé-lo dessa maneira. Na verdade, foi minha mae que se tornou
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nossa transportadora oficial por varios anos. O que ficou claro ¢é
que esta importacdo informal estava apenas no nome. E sempre
necessario obter aconselhamento adequado antes de importar
qualquer produto, pois cada um tem uma classificagdo especial
no codigo tarifario; had itens que tém restrigdes ou requerem
diferentes autorizagdes. Em alguns casos, podem pagar algumas
tarifas, embora no México, sob o Acordo de Livre Comércio, ndo
se aplicam quando ha certificados de origem (relativamente facil
de emitir, uma vez que a propria empresa preenche o formulario,
e € apenas uma questao de o agente aduaneiro té-lo em arquivo no
caso de uma auditoria ser ordenada).

De distribuidor a importador

Com a confian¢a de ter um agente aduaneiro para nos apoiar com
as formalidades de importagdo, decidimos ser mais agressivos na
pesquisa e na busca de oportunidades em Monterrey. Lembrei-
me vagamente do endereco ou marca daquelas pecas que
tinha comprado muito mais baratas; perguntei-me se poderia
conseguir um negocio ainda melhor do que com o revendedor
onde as tinha comprado.

Na proxima viagem, antes de retornar, decidi voltar para
a bodega. Fui atendido por um vendedor. Quando lhe disse de
onde era e onde estava fazendo negocios, o gerente da filial nos
acompanhou, com quem conversamos por um tempo. Acontece
que a empresa j& havia tentado vender na area de San Antonio,
mas havia falhado e se mudado para San Diego, Califérnia
(parecia que para penetrar no mercado norte-americano estavam
orando a todos os santos possiveis!)

O que parecia muito atraente para Victor Zertuche, o gerente
desta empresa, era que nao tinham clientes em Houston. Em
resposta a isso, me ofereceu seu total apoio no projeto. Cotizou
aquela peca de pouco menos de nove dodlares a 7,76. Ainda
mais feliz, perguntei-lhe sobre outras autopegas que poderiam
funcionar. Comegou por treinar-me, recomendando outras pecas,
e prometeu reembolsar ou trocd-las se ndo pudesse vendé-las.
Embora tenha decidido comprar apenas cerca de quatrocentos
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dolares, senti que estava correndo um risco porque a maioria
destas pegas nunca haviamos vendido. Sua aparente seguranga,
por outro lado, inspirou confianga.

Algumas semanas depois, voltei e decidi comprar mais um
pouco da variedade, ao mesmo tempo em que repunha as que ja
tinhamos vendido. A compra agora foi de oitocentos dolares. De
alguma forma, isso também inspirou a confianca e o entusiasmo
de Victor. Insistiu que fosse a Guadalajara no més de novembro
seguinte, a uma exposi¢do onde eles estavam montando um
estande: queria apresentar-me a seus chefes, e principalmente
aos proprietarios da empresa. Victor pensou que poderia ser
obtido algum apoio no inventario, talvez através de consignacao.
Achava que se me dessem um empurrdo, o projeto poderia
crescer. Perdi a conta dos anjos que cruzaram nosso caminho,
mas serei sempre grato a Victor por sua visdo, e porque ao longo
dos anos o sucesso se materializou de uma forma que nem ele
nem eu poderiamos imaginar.

Ao mesmo tempo em que comecei a comprar desta empresa,
continuei a trabalhar com alguns distribuidores enquanto
procurava mais fabricantes. Lembrei que hd muito tempo meu
pai havia levado veiculos para uma fabrica-oficina de outro tipo
de pecas, e entrei em contato com eles. Ficaram agradavelmente
surpresos com a possibilidade de iniciar um negdcio internacional,
pois s6 vendiam regionalmente no México, particularmente nas
grandes cidades. E acreditaram em mim.
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ESTRATEGIAS INTERNACIONAIS

Fabricacio express: a grande oportunidade

CoMECAMOS A COMPRAR PRODUTOS de linha de seu catalogo,
e gradualmente desenvolvemos algumas pecas especiais para
o mercado americano. Conhecendo suas capacidades quase
artesanais, € também seu sistema de producdo extremamente
flexivel, detectamos uma grande oportunidade: trabalhar em
pecas de volume muito baixo que eram dificeis de encontrar fora
das agéncias. Comecamos a guardar pegas usadas, inutilizaveis
(e as vezes novas), envia-las para a fabrica de Monterrey como
amostras e desenvolvé-las em poucos dias (as vezes horas), e té-
las prontas para o mercado.

Lembro muito bem como, anos mais tarde, com esta empresa,
realizamos um evento extraordinario. Conseguimos um
distribuidor em Dallas que, por sua vez, fornecia pecas para uma
empresa de caminhdes com estaleiros em Houston, San Antonio
e Dallas. Acontece que este transportador havia adquirido um lote
de caminhdes de uma determinada marca e modelo - pelo menos
vinte veiculos, praticamente idénticos - que ao longo dos anos
comegaram a requerer componentes que o produtor de Monterrey
fabricava. Curiosamente, uma das pecgas necessarias para essas
unidades requeria um prazo de entrega nao inferior a dois meses
porque nem a agéncia nem a montadora tinham em estoque. E sem
uma peca que custava apenas 300 ddlares, o caminhdo, de mais
de cem mil ddlares, ndo poderia se mover: poderia ser facilmente
multado pela policia e for¢ado a permanecer fora de circulagao.
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Um desses veiculos estava parado em San Antonio. Entre o
distribuidor e o transportador, concordamos em ter a pe¢a usada
removida. Numa sexta-feira de manha dirigi de Houston para San
Antonio, peguei a pega e conduzi at¢ Monterrey. No final da tarde
cheguei em casa, e no sébado de manha cedo fui para a fabrica.
Ja os havia avisado sobre a urgéncia do projeto, e estavam me
esperando. O técnico encarregado do desenvolvimento verificou
a peca e disse que estaria pronta em poucas horas.

Me convidaram para almocgar, falamos de nossos projetos e de
como as coisas estavam indo. Rimos por um tempo e, duas ou trés
horas depois, a nova peca estava pronta. Voltei de carro para San
Antonio, e no sabado a noite estava entregando a pega. Na segunda-
feira de manhd, o veiculo poderia estar em funcionamento.
Gostaria de ter estado no local quando o funciondrio recebeu a
peca e esta foi instalada sem problemas.

Em outra ocasido, um distribuidor me levou para visitar uma
empresa americana de 6nibus muito solida. O comprador, quando
descobriu o que fabricAvamos, nos levou a oficina principal onde
tinham varias unidades paradas: precisavam de uma peca que a
mesma fabrica de montagem lhes dizia que levaria dois meses em
fazé-la. Como pode um transportador com veiculos no valor de
centenas de milhares de dolares sobreviver se tem que esperar dois
meses por uma peca de 200 dolares? Convencemo-los a emprestar
uma pe¢a usada. Conversei com o proprietario da fabrica que
representdvamos, falei-lhe da grande necessidade e, acima de tudo,
da enorme oportunidade de realizar o negdcio. Voei para a Cidade
do México com a amostra, levei-a para a fabrica e o departamento
de engenharia se envolveu imediatamente no projeto. Menos de
uma semana depois, um dos engenheiros de suporte técnico veio
comigo a Dallas. Trouxemos varias pegas para instalagdo. Fiquei
encantado em ver os mecanicos e outros funciondrios trabalhando
para resolver o problema em tempo recorde. Nao ha duvida de que,
quando nos empenhamos, podemos alcangar resultados incriveis.

Houve muitos outros eventos semelhantes: ao relata-los, os
vivo de novo. Lembrando-os traz a tona as seguintes reflexoes:
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Estou convencido de que no México temos a capacidade
de realizar coisas incriveis. Podemos ser artesdos, mas ndo
apenas para criar objetos decorativos ou roupas atraentes,
mas também para produzir itens em muitas industrias.
Este dom, este talento, poderia ser melhor aproveitado
gracas a vantagem geografica que temos sobre os gigantes
asiaticos, que estdo concentrados apenas em grandes
volumes.

Testemunhei muitas pequenas oportunidades sendo
aproveitadas. Vi microempresas identificarem e
explorarem micro-nichos e, com o tempo, tornarem-se
empresas muito lucrativas. Isso acontece porque quando
iniciam suas atividades ndo tém concorrentes, € 0S
clientes pagam precos mais altos (embora ndo injustos).
Em nosso caso, os clientes viram o valor agregado que
nosso negocio oferecia, € compraram sem reclamar. Os
grandes concorrentes nem notaram nossa existéncia, € por
muitos meses, ou mesmo anos, ndo reagiram.

Me da um certo prazer mental ver um cliente altamente
satisfeito e, a0 mesmo tempo, admirado com o trabalho
extraordinario realizado por nossas equipes. Nao tenho
certeza se o dinheiro que pagaram pelas pecas nos deu
tanta satisfacdo quanto a prestagdo de um excelente
Servico.

Mais do que uma reflex@o, nesta secdo gostaria de fazer
uma pergunta: O que estamos dispostos a fazer para o
cliente? Muitas vezes vejo proprietarios ou gerentes de
empresas reclamando que os clientes ndo valorizam nossas
propostas e tentam pagar o pre¢o mais baixo. Portanto,
devemos também nos perguntar: O que estamos dispostos
a oferecer-lhes? Parece lamentavel, mas na maioria das
vezes ndo oferecemos nada de extraordinario, o que nos
torna uma mera mercadoria, embora esperemos ser pagos
como se fossemos um produto premium.
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5. Quantas oportunidades existem para inimeras industrias
localizadas em regides especificas de um pais tdo vasto
quanto os Estados Unidos? Em cada cultura, em cada
lingua falada, no deserto, nas montanhas... Fico frustrado
ao pensar que ndo estamos aproveitando e, pior ainda,
nem mesmo procurando. Nossas universidades deveriam
nos preparar melhor para este tipo de exercicio; do meu
ponto de vista, deveriam olhar com mais freqiiéncia
para os Estados Unidos, ndo apenas para trabalhar em
maquiladoras, mas para preparar com o objetivo de
estabelecer operacdes de natureza diferente.

Se vocé procurar e tentar, eventos extraordinarios podem
acontecer.

Voltando ao assunto da empresa gerida por Victor Zertuche em
Monterrey, lembro-me de quando insistiu que fosse a Guadalajara:
aceitei o convite e percorri toda a exposicdo em um novembro ha
16 ou 17 anos atras. Gaby, que estava comigo, disse: “Nunca mais
irei a uma exposi¢ao com voc€. Voc€ para pra conversar em cada
estande!

Me sentia como uma crianga em um parque de diversoes ou em
uma loja de doces. Queria levar tudo para Houston. Vi oportunidades
em todos os lugares e muitos fabricantes interessados em trabalhar
conosco porque “viemos de Houston”; eu ja fazia parte do seu
grande sonho americano. Sai com muitos contatos e numerosas
cotizagdes. Gradualmente mais oportunidades surgiram. Adorava
estudar catalogos, comparar pregos, pesar os pros € os contras; aos
poucos, a moda em nosso negdcio era reinvestir em estoque.

Onde as coisas nao funcionaram tdo bem foi na empresa do
Victor: embora ele e seu chefe direto fossem muito gentis comigo,
nao foi possivel conversar com o proprietario; o entdo gerente de
operacdes dos EUA ndo achou meu negocio atraente (era uma
simples oficina, e seu objetivo era focado em peixes grandes).
Naquela ocasido voltei decepcionado porque o objetivo principal
(falar com o proprietario da fabrica) ndo foi alcangado. Victor
também sentiu 0 mesmo mas continuou insistindo.
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Mas as coisas definitivamente acontecem por uma razao.
Continuei confiante no projeto, comprando pecas. Como eu nao
tinha uma empresa no México, ndo exigia fatura e o proprietario
de repente estava recebendo dolares em dinheiro. Foi isso que
comecou a chamar sua atengdo. Um dia disse a Victor que estava
em San Antonio: como estava de férias 14, aproveitaria para
nos visitar. Nos preparamos muito para esta visita. Limpamos a
oficina, arrumamos as pecas, identificamos aquelas que tinhamos
comprado dele. Tinhamos um trabalho de referéncia antecipado
contra a concorréncia. Quando a delegagdo chegou, adoraram a
oficina, nossa paixdo pelo projeto, nosso espirito empreendedor.
O proprietario ofereceu pregos de importador e autorizou um
inventdrio em consigna¢do. Também deu sua aprovagdo para
trabalharmos no Texas, principalmente na area de Houston, em
regime de exclusividade.

Assim comegou uma grande aventura: depois de simplesmente
comprar para nosso centro de servigos, precos tdo competitivos
nos forcaram a buscar clientes na cidade, contratar vendedores,
definir estratégias e dar uma virada notavel em nosso negocio.
Aquela peca que Victor vendeu a 7,76 dolares, a fabrica estava
oferecendo a 2,76 dolares!

Como me considerava um comprador e ndo um vendedor, ndo
ousava procurar clientes. Comecei uma tarefa titnica de pesquisa
de mercado. Analisei todos os concorrentes que pude encontrar, item
por item. Pesquisei pregos, comparei desenhos, procurei areas de
oportunidade, vantagens e desvantagens competitivas € comparati-
vas. Também realizei testes na oficina (que acabou se tornando um
laboratorio de pesquisa e desenvolvimento) e, sem pensar, tornei-me
um especialista nessa linha de produtos. Memorizei nossos nimeros
de pecas e os de nossos concorrentes, assim como seus pregos. Fiz
meu plano de ataque com mais preparacao. O pavor de ser rejeitado
pelos clientes foi motivo para preparar-me melhor. Trabalhei até o
ponto em que nao tinha mais desculpas.

O objetivo inicial era visitar as lojas de pegas ou distribuidores
dos quais compravamos localmente, e oferecer-lhes o produto.
Lembro-me claramente da primeira visita. Cheguei ao balcao
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com o catdlogo e uma amostra em maos. Estava diante de um
amigo que me atendia e apresentei a proposta. De certa forma foi
confortavel para mim, porque este amigo ajudou com os dados,
e estava esperando minha visita. Fui apresentado ao proprietario
(um gringo), a quem expliquei tudo. Fez perguntas aos seus
vendedores de balcdo. Embora ndo tivesse certeza do que estava
acontecendo, ele disse: “Tome anotagdes”. Comecou a ditar
nimeros e quantidades; Estava fazendo o primeiro pedido!

Visitei mais lojas de pegas, mas nem todas compraram de
mim. Isso os deixava irritados por uma oficina querer vender para
uma loja. Alguns proprietarios ficaram até bastante incomodados
com a situagdo. Como era possivel que esse cara tivesse essa
linha, e nés ndo? Na verdade, a maioria deles rejeitou. Em todas
as reunides que tive com a fabrica, a pergunta sempre era: Como
estdo as coisas? De ser uma pergunta para ver se precisavamos de
apoio, mais inventario ou suporte técnico, gradualmente tornou-
se uma pressdo sobre nos. Enfim, estavam investindo capital
para obter resultados, queriam vendas, e a paciéncia estava se
esgotando lentamente.

E deixamos de vender

Assim, decidimos que nao precisavamos vender para as lojas, mas
sim competir com elas e ir direto para as oficinas. Contratamos um
par de vendedores, proporcionamos muito treinamento (fizemos
até uma viagem de duas semanas ao México), visitamos fabricas,
realizamos palestras e visitas, fizemos testes. Estdvamos prontos
para voltar e preparar nosso ataque.

Utilizamos toda nossa experiéncia na oficina para avaliar as
necessidades de nossos concorrentes ¢ oferecer-lhes solugdes,
mas, acima de tudo, pequenas oportunidades de negocios. Aos
poucos aprendemos que se lhes mostrassemos nao apenas pecas
de reposi¢ao, mas também o dinheiro que poderiam ganhar com
elas, os clientes iriam dar mais atencdo. A oficina dava informacgdes
diariamente, vimos peg¢as que quase nunca foram substituidas e
perguntamos por qué. Conversamos com os clientes, lancamos
ofertas para experimentar e aprender, e depois oferecemos esse
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aprendizado aqueles que eram nossos concorrentes mas que, ao
mesmo tempo, podiam ser clientes da nova operagao.

Lembro-me de muitas anedotas a este respeito. Uma delas
em particular. Victor, que anos mais tarde emigrou para Houston
e se tornou nosso gerente de oficina, perguntou por que uma
determinada peca ndo estava sendo vendida quando, em
Monterrey, se vendia centenas em um Unico més. Decidimos
lancar uma promocao: os clientes que quisessem substituir a peca
ndo seriam cobrados por mao-de-obra. Os mecanicos comegaram
a verificar todos os veiculos que chegavam a oficina para oferecer
a promoc¢ao. Acontece que um dia um dos motoristas ficou irritado
com Victor a ponto de quase bater nele porque sentiu que estavam
tentando tirar vantagem a seu respeito. A versao do cliente era
que os caminhdes ndo tinham as pegas sugeridas. Victor manteve
sua calma. Pediu ao motorista que lhe permitisse demonstrar que
a peca realmente existia, e que seu caminhdo precisava dela. Os
mecanicos desmontou um componente que, de alguma forma,
manteve a peca escondida. No final, ficou claro que a peca nao
existia, pois estava totalmente destruida! A pega foi substituida e
o cliente saiu satisfeito.

Aprendemos naquela ocasido precisamente que muitas vezes
os clientes desconhecem a existéncia de uma pega especifica e sua
importancia, ou simplesmente, estando “escondida”, ndo ha como
verifica-la; portanto, ndo sabem em que condi¢do se encontra.
Embora informalmente, criamos uma forma de capacitagdo e
comec¢amos a promover este método entre as outras oficinas para
ganhar alguns dolares. Nao estdo apenas comprando uma pega,
estamos ajudando-os a conseguir algum dinheiro extra também.
O objetivo mudou: ja ndo era pedir a um cliente que compre e sim
ajuda-los a crescer. E uma mudanga radical!

O crescimento local se transforma em distribuicido nacional

Conforme aprendemos e, mais importante ainda, nos
apaixonamos pela linha, pequenas oportunidades foram criadas e
experimentadas uma a uma. Os vendedores visitaram clientes em
todos os lugares de Houston. Logo depois, comecaram a viajar
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para San Antonio, Austin e Dallas; gradualmente aumentaram
as vendas. Encontramos pequenos nichos e descobrimos as
necessidades de algumas empresas especializadas. Com a
experiéncia da oficina, procuramos resolver seus problemas. Sem
perceber, nossos numeros estavam crescendo significativamente.

Ao mesmo tempo, a fabrica, que tinha um armazém e um
escritério de vendas em San Diego, estava fazendo seus proprios
esfor¢os no mercado. Entretanto, com o passar dos meses, alguma
insatisfacdo da administragdo com os funcionarios da unidade
americana comeg¢ou a se manifestar. O proprietario da fabrica
me ligou do México e perguntou se poderiamos nos encontrar
com o novo gerente geral. A reunido seria em San Diego e sua
assistente faria todos os preparativos. Dois dias depois me
encontrei com eles, embora suspeitasse do motivo. Estava quase
certo de que queriam fechar seu escritorio e procurar opgoes para
operar nos EUA. Preparei uma apresentacao com um “plano de
ataque”, detalhando como penetrar no mercado para aumentar
as vendas.

Durante o almogo dei minhas opinides, expliquei minhas
idéias, sugeri que ndo deviamos nos concentrar em vender para
grandes clientes: disse que estdvamos tentando ha anos e s6
tinhamos conseguidoum, relativamente grande,no Canada. Eisso
nao era suficiente para tornar a operagao da Califérnia lucrativa.
Estava pensando mais no sentido de procurar distribuidores
menores; ndo espalhados por todo o pais, mas localizados em
areas mais densas, e depois tentar crescer a partir dai. Falei sobre
Califérnia e a Costa Leste, mas a prioridade deveria ser dominar
o mercado do Texas. E mais para frente, poderiamos continuar a
crescer no norte e no nordeste. Recomendei que me deixassem
dirigir a operacao como distribuidor exclusivo do pais. A grande
vantagem seria que ndo teriam que alugar armazéns ou pagar
funcionarios. S6 pedi apoio em algumas atividades publicitarias,
participagdo em exposi¢des e suporte no desenvolvimento de
novos produtos.

Ainda lembro das palavras do engenheiro: “Edmundo, estamos
te chamando aqui porque vamos fechar o escritdrio, € queremos
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que vocé assuma o comando”. J4 me haviam oferecido emprego
em vdarias ocasides, mas sempre recusei porque meu espirito
empreendedor ndo permitia fazé-lo. Além disso, ja tinha meu
negdcio, como poderia deixar minha empresa para trabalhar de
empregado? Portanto, ndo tiveram outra escolha sendo aceitar
minha proposta. Pediram para tomar conta de todo o processo
de mudanca e comecei imediatamente. Nao podia acreditar em
tamanha felicidade! Aquela primeira compra na loja de autopartes
de Monterrey estava se transformando em uma distribui¢ao
exclusiva em todo o pais.

Revisei o estoque e notei algo interessante: mais da metade do
que estavam oferecendo ndo era viavel no mercado americano.
Me perguntei: Quem teve a idéia de enviar isto? A idéia tinha
vindo de um engenheiro de suporte técnico da fabrica. Por razoes
obvias, ndo funcionou, € durante anos os recursos financeiros
foram desperdicados em componentes sem potencial, sem rotagao
e em deterioragdo. Nao ¢ de se admirar que ndo vendiam!

Como ¢ importante em projetos de exportagdo ou
comercializacdo em um mercado inexplorado, primeiro validar as
necessidades dos clientes, verificar se realmente existem e depois
definir como operar. Ao longo dos anos, tenho ouvido muitos
fabricantes orgulhosos dizerem: “Isto é o que sempre vendemos
no México, e ¢ isso que vamos vender nos Estados Unidos”. Anos
mais tarde, voltam com perdas, as vezes milionarias, € a0 mesmo
tempo com grande frustrag@o: o fracasso de seu sonho americano
e a idéia de que isso ndo era para eles.

Conversando com a assistente do gerente do escritério (que
havia renunciado semanas antes), descobri que a base de clientes
era muito pequena, e que havia negociagdes de pregos especiais
com cada um deles, o que causava enorme confusdo. O pior de
tudo: zero vendas em toda a Califérnia (nem mesmo em San
Diego, onde ha um poder de compra consideravel e uma grande
necessidade de pegas porque ¢ uma area densamente povoada).
Nao pode ser lucrativo nessas condi¢des. Vocé vive no sul da
Califérnia, e ndo consegue nem pensar em tentar vender 14? E como
administrar uma fabrica de sorvete em uma area onde ha muitas
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escolas e parques, mas pensando em vender na Disneylandia, no
outro lado do pais.

Agora é facil paramim entender isto. E evidente que o primeiro
passo para ter algum sucesso nos EUA ¢ alcangar alguma forma
de lucratividade, ou pelo menos atingir o ponto de equilibrio.
A partir dessa plataforma, pode-se pensar nos peixes grandes,
nos grandes distribuidores ou cadeias; mas perdendo dinheiro
diariamente, isso ¢ impossivel. A paciéncia e os recursos
econdmicos sdo rapidamente esgotados. Sonhamos tanto com
um grande cliente que nos fara milionarios que desprezamos as
pequenas empresas que podem oferecer oxigénio para respirar,
mas principalmente porque tomam decisdes mais rapidamente,
podem se apaixonar por nosso produto e também ajudar a
aprender sobre o mercado, a encontrar areas de oportunidade.
Com tudo isso, podemos implementar melhores estratégias que
se tornardo um verdadeiro plano comercial que abrira as portas
de grandes negocios.

Voltei para Houston e elaborei outra lista de precos. Contactei
primeiro cada um dos poucos clientes na California, avisei-os
de algumas mudancas e que esperdvamos atendé-los melhor.
Analizando caso por caso, descobri que at¢ mesmo se perdia
dinheiro com algumas vendas. Embora o preco fosse mais alto
do que o custo, o frete ndo era cobrado: aqui a rentabilidade
desaparecia. Foi uma decisdo dificil, mas dissemos ao cliente
que teria um aumento de preco, gradual, de modo a nao afeta-
lo tanto, mas que seria tratado da mesma forma que os demas
distribuidores.

Primeira mudanga: ndo mais negociagdes especiais. O plano
de negocios foi padronizado. Naturalmente, havia o risco de
perder clientes. A questdo essencial era se realmente valia a
pena vender s6 por vender e perder dinheiro. Eu, pelo menos,
ndo tinha os recursos nem o subsidio da fabrica; por isso, disse
«¢é melhor nio té-los como clientes”. Obviamente, varios deles
partiram logo depois. Aqueles que valorizavam a marca, o
produto e o suporte, ficaram e comegaram a somar.
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Vender para oficinas latinas nio é o mesmo que vender para
distribuidores americanos.

Demos um passo incrivel ao conseguir essa distribuigdo. Agora
tinhamos uma grande oportunidade em maos por causa do apoio
da fabrica e da popularidade que gozava no México.

Entretanto, existia um grande problema: nunca havia vendido
a distribuidores operados por proprietarios anglo-saxdes. Entdo
recorri a um de meus anjos particulares, John Mc Kee. Contei-lhe
sobre o projeto, o produto, a oportunidade, o catdlogo, as listas de
pregos e outros detalhes. Pedi-lhe que me ajudasse a representar
a linha junto com seu socio, Don Richburg, nos estados em que
Jé estava situado além de recomendacdes com outras agéncias de
representacdo para conseguir penetragdo nacional. Concordou e
comegou a oferecer o produto, embora tenha conseguido apenas
alguns poucos clientes durante varios meses. Além disso, o nivel
de vendas alcancado foi muito baixo, levando-o a renunciar ¢
dizer que ndo era a pessoa indicada para ajudar.

Ficamos sozinhos, e a fabrica pressionava cada vez mais. O
novo gerente comercial ameacava em cada reunido tirar minha
exclusividade e relutantemente permitia assistir a alguns
eventos. Em cada exposi¢do que participAvamos, sempre
encontravamos novos clientes, mas nunca cra suficiente;
reivindicavam um crescimento exponencial nas vendas
enquanto a Unica estratégia que tinham era a de pressionar.
Estabeleciam metas de vendas altissimas, com base no tamanho
do mercado. Nao eram realistas e muito menos sistematicos.
Sua logica era: se vendemos X quantidade no México, temos
que vender 20 vezes mais 14! Portanto, estamos falando do erro
tipico dos homens de negodcios mexicanos. Fazem numeros
infundados a partir de seus escritorios, com base em estatisticas
que ndo sabemos de onde vem, ou porque “quando fui de férias
percebi o potencial”.

Existem muitas idéias distorcidas sobre o mercado americano.
Entdo, por nossa conta, tivemos que comegar cautelosamente.
Dificil, porque ndo tinhamos distribuidores fora de Houston,
mas ndo podiamos esperar até a proxima convencdo para
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encontrar clientes. Isso nos obrigou a viajar, primeiro a nivel
regional. Comecamos a visitar distribuidores e novamente vender
diretamente para oficinas, mas ndo em Houston: fomos para San
Antonio, Austin e Dallas, e gradualmente encontramos clientes,
embora a um ritmo muito lento porque ndo ¢ facil atender aqueles
que estdo acostumados a comprar tudo em outra cidade (além
disso, geralmente ndo estavam dispostos a ter estoques excedentes
em suas instalagdes).

Em tempos de dificuldade e crise, acredito que as melhores
coisas sobre noés vém a tona. Sob constante pressdo da fabrica
no M¢éxico, fomos forcados a desenvolver continuamente
estratégias. A maioria delas ndo funcionaram mas proporcionaram
experiéncias que permitiram melhorar nossa oferta a cada dia.
Com o passar dos meses, mudamos de catdlogo, desenvolvemos
ferramentas de vendas visuais, criamos novas pecas, testamos
e melhoramos muitas outras e, sobretudo, conhecemos tdo bem
o mercado que tornamos especialistas na area. E isso, a longo
prazo, nos fez crescer.

Talvez tenham passado alguns anos antes que o John
concordasse em trabalhar conosco e representar a marca
novamente. A coisa mais interessante aconteceu através de seu
parceiro, Don, que vive em Dallas. Acontece que j& tinhamos
varias lojas e pequenas empresas comprando nossos produtos,
mas nao tanto quanto gostariamos, pois a distancia afetava.
Entdo Don me apresentou ao gerente de uma loja de pegas, seu
amigo de longa data. Don lembrou que eles tinham preparado
e instalado anteriormente expositores de produtos para varias
marcas. Em certo momento notou que o lobby da loja estava
totalmente abandonado, e pensou que poderia ser uma grande
oportunidade para posicionarmos. Propusemos a Steve, o
gerente, que nos deixasse colocar pegas em suas prateleiras, e o
que quer que fosse, garantimos que venderia. Se ndo era assim,
devolveriamos o dinheiro." Na proposta do inventario, usamos

8 Esta foi uma idéia espontinea. Com o passar do tempo, aperfeigoamos muito e

isso se tornou uma excelente ferramenta de vendas e, sobretudo, uma ferramenta para
diferenciarmos da concorréncia, “A Garantia de Vendas”.
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o que aprendemos: incluimos apenas mercadorias que sabiamos
que seriam vendidas. Além disso, oferecemos exclusividade
territorial,” ou seja, por um periodo de tempo indefinido nao
procurariamos outro distribuidor na cidade, passariamos adiante
os clientes que tinhamos adquirido, assim como quaisquer novos
que nos contatassem.

Como era de se esperar, Steve pediu a opinido de seu pessoal
e comparou alguns precos, 0s quais eu sabia de cor; até mesmo
conhecia os pregos da concorréncia, o que o surpreendeu,
especialmente quando percebeu que estava lhe dando dados
precisos e documentados. No final, decidiu aceitar nossa proposta.
Fiquei muito feliz em retornar a Houston para preparar o pedido.
Nunca falamos sobre quantidades, apenas sobre a colocacdo de
um estoque em seu lobby.

Aqui decidi assumir riscos e ser agressivo. Preparamos uma
lista de produtos no valor de quase dez mil délares que poderia
modificar se, por algum motivo, ndo aprovassem. Carregamos
tudo em um reboque que atrelamos a uma caminhonete. Dirigi até
Dallas na semana seguinte, antes que a idéia esfriasse, e limpei
0 sagudo, os expositores e as prateleiras. Expus as pecas a meu
gosto, etiquetando-as para que fossem facilmente reconhecidas
pelos vendedores. Cataloguei os itens por aplicacao. Apos um dia
inteiro de trabalho, o lobby foi renovado.

Dei uma palestra de treinamento a seus funcionarios, ajudei-
os a inserir as informagdes das pegas no sistema e preparamos
tudo. Ainda estava nervoso porque Steve nao sabia quanto havia
comprado (quando lhe disse, pediu para dividir a quantia total em
duas faturas para ndo afetar o bonus do encarregado das compras).
Concordei e assim comecei uma historia ardua, mas maravilhosa,
com este novo distribuidor. Em vez de se concentrar em muitos
clientes, poderia ser muito melhor ajudar este novo distribuidor

9 Qutra idéia que tirei da manga. Nenhum fabricante nacional oferece exclusiv-

idade territorial, todos querem ter varios distribuidores na mesma cidade, mas minha
maneira de pensar era diferente, se ndo tenho distribuidores em todo o pais, e ha deze-
nas ou centenas de cidades onde néo tenho presenga, por que nao apoiar um distribuidor
por muito tempo em vez de procurar um concorrente.
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a ter sucesso com a linha e usar este caso positivo para conseguir
mais e melhores clientes.

Este ¢ outro ponto em que tenho discordado constantemente
das fabricas mexicanas. Muitos empresarios sonham
desesperadamente em vender seus produtos nos Estados Unidos,
mas a grande maioria ndo tem uma idéia clara de como fazé-lo.
Geralmente pensam que um “loiro”, de olhos azuis, bem vestido
baterd na porta de seu escritério pedindo-lhes que vendam por
favor, que paga adiantado e que possam entregar suas mercadorias
a qualquer pre¢o quando queiram. Este principe encantado nem
sequer existe nos filmes da Disney. E por isso que quando véo para
o norte querem ter muitos clientes, sem ordem, sem planejamento,
sem propostas concretas que vao além de “Diga-me o que vocé
precisa e eu cotizo”.

Desde o inicio, assumem que seu produto € 0 maximo e que os
clientes ficardo loucos pela alta qualidade e pregos baixos. Como
se nao tivessem concorréncia... E se ja t€ém um cliente em tal
cidade, ¢ porque muitos devem estar esperando por seu produto;
entdo “enquanto estamos aqui, vamos visitar sua concorréncia e
tomar conta de todo o mercado”. Obviamente, isso estraga tudo.
Nao tém paciéncia nem vontade de trabalhar duro, muito menos
de investir; ndo tém tempo nem dinheiro. Querem vendas rapidas
e faceis, algo que ndo existe. Como conseqiiéncia acabam nao
conseguindo vender nos EUA.

E a estratégia funcionou
A verdade ¢ que conquistamos novos clientes com estas
estratégias, mas a maioria de nossos recursos estava focada em
dominar o mercado de transporte de Dallas. Por pelo menos
dois anos acompanhamos e visitamos Steve e sua equipe. As
vezes o faziamos por conta propria, mas sempre promovendo
a loja, anunciando que nossos produtos estavam disponiveis
na mesma.

Estavamos quebrando muitos padrdes e paradigmas. Nenhum
fabricante nacional de qualquer componente se comprometeria
em dar exclusividade regional. Nenhum produtor enviava
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funciondrios para fazer vendas em nome do distribuidor. Nenhum
representante da empresa visitava a loja uma ou duas vezes por
més para verificar se o lobby ainda estava impecavel, abastecido
com mercadorias. Ainda lembro carinhosamente de Steve falando
com colegas ou com seus proprios chefes dizendo “Estou no setor
ha mais de vinte e cinco anos e ndo consigo lembrar da ltima vez
que tive algo exclusivo! Além disso, era comum que mencionasse
como um fabricante lhe fornecia um funciondrio para ajuda-lo a
aumentar suas vendas.

O que gradualmente percebemos foi que os nimeros de Steve
estavam melhorando ndo apenas por causa da comercializagdo
de nossos produtos: também estavam sentindo efeitos colaterais
em outras linhas, e pouco a pouco sua loja comecou a se destacar
na cadeia a qual pertenciam. Cada vez mais, a filial de Dallas
estava chamando a atencdo, e Steve estava derramando elogios
sobre nos, sobre minha empresa e nosso produto, sobre nosso
plano. Tal era a lisonja que constantemente surgia nas conversas
com seu chefe. Um dia Steve ligou (até entdo era mais do que
um fornecedor-cliente, pois tinhamos tornado amigos intimos), e
disse: “Meu chefe quer te conhecer. Avisarei quando estiver por
aqui. Vai ser necessario que vocé venha de Houston e passe pela
loja, como se fosse apenas mais um dia quando vem para verificar
tudo”. O dia chegou. Steve ligou e disse: “Vocé precisa estar aqui
amanha as 9:00 da manha”. Levantei-me as 4:30 da manha e fui
para Dallas. Cheguei com Don, pontualmente, como se fosse
apenas mais uma visita, e pude encontrar-me com o presidente
da empresa. Contei o que estavamos fazendo e quais eram nossas
idéias, mas principalmente, as oportunidades que vi em sua rede
de mais de 130 lojas.

Seu nome era John R. Uma pessoa super simples que, apesar de
voar em um jato particular e com centenas de pessoas a seu cargo,
escutava atentamente. Deixou muito claro que ndo podia fazer
com que toda a cadeia comprasse de mim, mas sim recomendar
meus produtos. E o fez, de uma forma muito original. Ao mesmo
tempo, ndo se comprometeu em nada. Ele lidou com tudo isso de
forma brilhante.
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A reunido a2 qual NAO participei, mas que mudaria
minha vida

A empresa de Steve realizava reunides regulares entre a geréncia
e os chefes regionais. Estrategicamente, John R. teve a idéia de
que a proxima reunido deveria ser em Dallas. Logisticamente
falando, isto fazia sentido ja que Dallas ¢ um importante centro
de trafego aéreo. Era importante para John compartilhar o que
as melhores lojas do pais estavam fazendo para que outras
pudessem replicar suas praticas e igualar seus bons resultados
financeiros.

No final da reunido, John R. levou os gerentes regionais para
visitar Steve. Como gostaria de ter estado 14 no momento em que
entraram e viram o lobby cheio de nossos produtos! Me perguntava
o que estava acontecendo. Steve lhes falou sobre a linha, o super
plano de negdcios, suporte técnico, variedade, eficiéncia de
distribuicdo, exclusividade, representantes de vendas. Parecia
“fora deste mundo”. Varios gerentes regionais solicitaram a Steve
meus dados para entrar em contato. Com seus gerentes de filial,
avaliariam a possibilidade de replicar o projeto.

Sem perceber, estavamos desenvolvendo uma metodologia de
vendas - um verdadeiro plano comercial com a qual, mais do que
promover um produto, estavamos ajudando nossos distribuidores
a gerar novas fontes de renda, com risco quase nulo, com baixa
concorréncia e explorando nichos regionais muito especificos:
era um sistema de treinamento Unico, um programa de incentivos
e exclusividade territorial. Uau! Ao escrever estas linhas, sinto
novamente o nervosismo de quando estdvamos inaugurando uma
nova loja de pegas. Foi nossa grande contribuicdo e maior fonte
de aprendizado.

Nao venda a seus clientes: ajuda-los a vender

Todo este projeto pode ser resumido em uma frase: “A idéia nao
¢ vender produto a nossos distribuidores, mas fazer com que
nossos clientes vendam mais a seus clientes”. Com isso, teremos
obviamente parceiros leais que comercializardo alegremente
nossos produtos.

124



Imigragdo e empreendedorismo no Texas

A idéia parece realmente simples, mas acredite: € muito, muito
dificil de implementar. Na nossa mentalidade predomina o “vender
rapidamente”, ndo de ajudar nossos clientes. E uma reviravolta de
trezentos e sessenta graus em nossas estruturas de pensamento;
nem todas as empresas estdo dispostas a sequer tentar.

Comento freqiientemente nas redes sociais* que os empresarios
latino-americanos, quando planejam vender seus produtos nos
Estados Unidos, pensam imediatamente no tamanho do pais e de
seus mercados e nos muitos milhdes que poderiam ser gerados la.
Desde o inicio, sonham com grandes clientes ou distribuidores,
a quem chamo de “Principes Encantados”: aqueles que um dia
aparecerdo as portas de nossas fabricas, pedem para falar com o
proprietario, dizem-lhe que seu produto ¢ o melhor do mundo de
acordo com a “pesquisa previamente realizada”, e que o visitante
esta disposto a pagar por tudo antecipadamente, a qualquer prego,
e até mesmo esperar o tempo de entrega da fabrica. Ah, e esqueci:
ndo tem nenhum problema em vender a seus concorrentes também.
Isso ¢ engragado? Acredite em mim, ¢ mais real do que se pensa.

E muita arrogancia pensar que operamos uma empresa de
sucesso no México, que estamos no mercado had muitos anos, que
estas estratégias nos levaram a onde estamos e que agora so temos
que copiar o esquema e aplica-lo com clientes gringos. E ¢ assim
que chegam as exposi¢des para visitar clientes. Obviamente, a
maioria deles sem éxito. Para vender nos Estados Unidos, tem
que pensar € agir como americano. Ajustar a proposta, ser muito
flexivel, humilde, aceitar que em um novo mercado ndo ¢ muito
util dominar outro, especialmente se estiver no Terceiro Mundo.

Um empresario médio nunca teria trabalhado durante um par
de anos na loja de Steve oferecendo exclusividade em sua cidade,
colocando um vendedor a sua disposi¢ao e tudo o que incluimos
no plano comercial ainda sem nome, muito menos sabendo que a
loja fazia parte de uma cadeia com outros 130 estabelecimentos.
O que um empresario tradicional teria decidido fazer € ir primeiro
ao escritdrio corporativo, dirigir-se até o diretor geral para que
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Diariamente publicamos conselhos, anedotas e experiéncias no Instagram: @
edmundo.trevino e em tiktok: (@edmundotrevino
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todo o grupo de lojas comprassem e assim ndo perder tempo.
Muito, muito raramente vi estas visitas a escritorios de empresas
progredir: vocé ¢ atendido por pessoas que ndo conhecem seu
produto; sdo compradores, ndo desenvolvedores de produtos; e
muito menos, vendedores. O resultado parece 6bvio: zero vendas
dentro da cadeia porque o burocrata responsavel estd em uma
posi¢do de seguranca no trabalho. Isto €, esta “cuidando do seu
posto”. Ninguém toma decisdes e a cadeia acaba ndo comprando.
Nestes quase vinte anos vividos no Texas, vi muitos tentarem
e depois voltarem com perdas na casa dos milhdes. E por isso que
falo em minhas redes sociais e por que valorizo a publicagdo deste
livro. Meu principal objetivo € incentivar o éxito. Voltando ao
plano comercial (e amenizando um pouco as criticas construtivas
aos empresarios), acrescento que nao deve ser estatico: precisa
estar constantemente melhorando, adaptando-se as novas
necessidades e também a resposta dos concorrentes.

E entdo veio o crescimento exponencial
Afinal, aquela reunido para a qual nao fui convidado, e que Steve
gentilmente denominou como o melhor agente de vendas de nossa
marca, apresentando nossos produtos e nosso plano de negdcios
aos gerentes regionais daquela cadeia, mudou nossas vidas.
Semanas depois fui contatado pelo gerente do sul da Califérnia
que pediu catalogos e informagdes. Enviei tudo imediatamente,
mas nosso pobre sistema de acompanhamento de clientes fez com
que esquecesse do prospecto por pelo menos alguns meses.
Emmeados de outubro, em meio a crise financeira desencadeada
pelo crash imobiliario, veio este projeto a mente. Liguei para a
pessoa que havia me contatado semanas antes. Embora nunca
haja uma desculpa para esquecer um cliente, estivamos passando
por tempos muito dificeis: a economia havia sofrido uma queda
brutal um ano antes. O furacdo Ike havia passado por Houston,
destruindo casas e deixando toda a cidade sem eletricidade. Levou
semanas, € em alguns casos meses, até que a cidade estivesse de
volta a rede em 100%. Em nosso negocio, ficamos sem energia
por aproximadamente trés semanas. Estdvamos operando com
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geradores portateis que ndo permitiam operar além de 20% de
nossa capacidade. Chegou o més de novembro e, junto, uma
queda acentuada nas bolsas de valores. Parecia que os freios da
economia haviam sido muito apertados, € se mantiveram assim
por pelo menos um ano inteiro. De atender quinze ou vinte
veiculos por dia, nosso negécio recebia um ou dois, no maximo.

Entdo liguei para essa pessoa, na Califérnia. Comentou que
minha chamada foi muito oportuna porque no dia seguinte tinha
a reunido de encerramento de ano e planejamento com todos os
gerentes da regido (cerca de treze lojas). Pediu que lhe enviasse
uma apresentagdo explicando nosso produto para mostrar durante
a reunido, obter feedback e decidir se uma relagdo comercial
poderia ser iniciada. Nao lembro se existia ferramentas como
as que temos hoje para organizar video-conferéncias. Tudo era
de forma presencial. A reunido seria realizada em Anaheim,
e passariam um dia inteiro discutindo propostas e produtos,
incluindo os nossos.

Manifestei meu desejo de participar da reunido, embora o
gerente regional (cujo nome era Frank), ndo achasse que fosse
possivel porque seria realizada no dia seguinte, e disse que iria
considerar-me para uma data posterior. Perguntava: Quando seria
a proxima? Com a urgéncia de fazer vendas em meio aos tempos
terriveis que estdvamos passando, pedi-lhe que me permitisse
estar nesta reunido. Lembro-me claramente quando disse que sim.
Falei que poderia estar 14 no dia seguinte em uma de suas lojas
no sul de Los Angeles. Teria meia hora para fazer a apresentacao,
as 2:00 horas em ponto. Prontamente concordei. Assim que
terminamos o telefonema, fiz meus preparativos de viagem. Era
segunda-feira ao meio-dia, e tinha apenas 24 horas para chegar 14.

Quando visitei o site da Continental Airlines (agora United),
vi as tarifas dos voos. Queria morrer. Uma viagem de ida e volta
variava de seiscentos a setecentos dolares. Bastante dinheiro,
ndo tinha condi¢des de pagar tanto. Verifiquei voos em cidades
mais proximas (Austin, San Antonio, Victoria, Dallas). Encontrei
um vOo na mesma companhia aérea por trezentos dolares de
San Antonio para Houston. Era o mesmo voo Houston - Orange
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County que custava setecentos. Entdo comprei a passagem barata
e preparei amostras, catdlogos, folhetos. Disse a Gaby (comigo no
escritorio), que estava partindo para Los Angeles naquela mesma
tarde. Mais uma prova de que estava louco. Fui para casa, peguei
algumas roupas apresentaveis, dirigi até San Antonio, chamei
alguns amigos, dormi em seu apartamento e, as cinco da manha,
embarquei no avido.

A diferenga de horarios com a costa do Pacifico me deu duas
horas a mais. Antes do meio-dia, ja tinha um carro alugado e
estava em um hotel préximo ao local da reunido. Reuni todas as
informacodes, ensaiei a apresentacao (alids sabia de cor), e tomei
um bom banho. Estava muito, muito nervoso.

Cheguei pontualmente a reunido. Fui cumprimentado por
Frank, agradecido pelo esforco de estar presente. Em uma pausa,
pediu para entrar na sala e preparar o material. Todos os gerentes
retornaram. Frank me apresentou com palavras que ainda ecoam
em minha cabeca e que sinto orgulho:

“Senhores, este ¢ Edmundo Trevifio, representa uma
fabrica. Gostaria de dizer que nunca na minha vida profis-
sional fui chamado por um representante de uma empresa
para pedir uma entrevista, no dia seguinte pegar um aviao
e voar do outro lado do pais para estar aqui. Isto demonstra
seu profissionalismo. Nao posso for¢a-los a comprar seu
produto, mas vou pedir-lhes que escute atentamente o que
ele vai explicar, e que digam de forma séria e honesta no
final de sua apresentagdo se estdo interessados ou nao no
produto. Nao o faga perder tempo. Pelo que ouvi de uma
de nossas filiais em Dallas, esta ¢ uma grande oportuni-
dade para nossa empresa”.

Frank tinha acabado de me conhecer... € ja estava dizendo isso de
mim. Me apresentei, falei sobre a empresa e os beneficios técnicos
do produto, mas o mais interessante foi que expliquei como minha
linha e minha marca poderiam ajudar a gerar novas receitas. Eram
vendas que ndo tinham e que todos precisavam fazer. Expliquei o
programa comercial e como tinha sido a experiéncia em Dallas.
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Estavamos confiantes de que isto poderia ser replicado na regido.
Fizeram perguntas para comprovar o que estava dizendo, sobre
os precos dos concorrentes, nimeros de pegas, disponibilidade e
assim por diante. Tudo estava correto. Ficaram impressionados
com o conhecimento que tinha sobre o mercado. Acho que fiz uma
das minhas melhores apresenta¢des naquele dia.

Mais de um gerente se levantou para apertar minha mao. Varios
me parabenizaram e prometeram entrar em contato. Tinham
um inventario geral no fechamento fiscal na tltima semana de
outubro, mas apods essa data estariam dispostos a tentar.

Quando falo com empresarios mexicanos e latino-americanos
sobre a importancia de fazer esforcos extraordindrios para
diferenciarmos, para atrair a atencdo de nossos clientes, tanto
existentes quanto potenciais, sinto que pensam que estou louco.
E desesperante ver que a Ginica coisa que lhes importa ¢ vender,
ou melhor, ser comprado, porque ndo estdo realmente dispostos
a trabalhar duro para vender. Aquele dia, tenho certeza, teve um
impacto muito forte no meu relacionamento com essas pessoas
(finalmente, mais do que clientes ou uma empresa, eram pessoas).
Muitas vezes deixamos escapar oportunidades de criar amizades
e relacionamentos que, a longo prazo, podem nos dar ndo apenas
renda, mas também grande satisfagdo.

Retornei a Houston e desta vez acompanhei de perto o projeto.
A loja anfitrid daquela reunido concordou em comegar com um
pedido que havia sugerido, modificado com muitos produtos que
nao se aplicavam ao meu gosto, mas sobre os quais nao queria
discutir. Finalmente era uma oportunidade que nao podia deixar
passar: era minha primeira loja do outro lado do pais, em uma
regido onde nossa fabrica tinha um armazém mas ndo tinha
clientes. De Houston, por outro lado, tinhamos conseguido entrar
neste mercado. A reunido seria na primeira semana de novembro.

Tive semanas para planejar a viagem. Disse ao unico vendedor
que tinhamos que iriamos dirigindo até Los Angeles, em uma van
com um reboque na qual levariamos ndo s6 o pedido inicial, mas
o equivalente a trés, com os produtos que estava recomendando,
porque a idéia era atacar aquele mercado por duas semanas. Pedi
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um periodo experimental de dois meses. Nao estava disposto a
fracassar. Se necessario, nos encarregariamos de conseguir as
vendas nas lojas; e se conseguissemos convencer um cliente,
queria ter a certeza de ter o produto disponivel para entrega
imediata em vez de esperar que fosse enviado de Houston.

Na semana anterior a viagem, enquanto o pessoal do armazém
preparava as pegas, fiz algumas pesquisas de mercado e preparei
algumas rotas proximas a loja da California para que meu
vendedor visitasse o maior nimero possivel de oficinas mecanicas
para promover o produto. Comecamos a dirigir em um sabado
ao meio-dia e 24 horas depois estavamos chegando ao hotel.
Bem, quase. Devido a alta adrenalina, ndo verificamos o tanque
de combustivel e ficamos sem gasolina a alguns quarteirdes de
distancia. Resolvemos o problema e fomos descansar.

A noite, alugamos um carro. Na segunda-feira de manhi, as
oito horas, meu representante estava a caminho para fazer as
primeiras visitas as oficinas. Levava uma lista de pregos com
margens padrdo da industria, amostras e catalogos. O plano era
que nosso novo cliente comercializasse a linha a partir daquele
dia. Enquanto isso, eu estava na loja para montar a area do lobby:
limpando, organizando o pedido inicial e preparando a reunido
de treinamento com os vendedores de balcao e de campo; além
de conversar com os clientes que estavam entrando na loja para
examinar o produto. Mais de um mostrou interesse € isso chamou
a atencao dos outros.

Por volta da hora de encerramento, meu vendedor voltou.
Encomendamos algumas pizzas e celebramos a reunido onde
explicamos como vender o produto, assim como suas vantagens
e precos. Concluimos a reunido em grande estilo: pedidos de
clientes que conseguimos durante o dia. Nao acreditavam!
Ficaram fascinados com nosso trabalho. No dia seguinte, saimos
com os vendedores de campo para visitar mais clientes. Divididos
em duas equipes, conseguimos fazer mais algumas vendas.

Frank e seu gerente de compras, Sal, estavam por dentro de
tudo e foram os primeiros a se interessarem em avangar com
outras lojas: o sucesso tinha sido imediato. Perguntaram na terga-

130



Imigragdo e empreendedorismo no Texas

feira a tarde quando poderiam comegar com mais duas lojas na
area metropolitana. J& haviam conversado com os gerentes das
filiais, que estavam interessados em ouvir os resultados dos dois
tltimos dias. E claro que ficaram surpresos quando lhes disse que
o reboque estava cheio de produtos, e que poderiam comegar o
mais rapido possivel! Na quarta-feira fomos para a segunda loja
e na sexta-feira para a terceira loja. Enquanto meu parceiro estava
trabalhando com os vendedores nas ruas, eu estava treinando o
pessoal e preparando as areas de exposi¢ao.

Os numeros das vendas eram favoraveis. Sal perguntou quando
poderiamos ir a mais lojas. Uma conversa que se tornou quase
obrigatoria para todos. Pedi que os produtos fossem enviados
diretamente para Las Vegas, e na semana seguinte fomos de carro
com Sal para comegar a operar essa loja. Tudo estava indo bem.

E preciso tratar o discriminador com inteligéncia

Havia apenas uma loja no projeto do sul da Califérnia que
ndo mostrou interesse, mas Frank quase forcou o gerente a
comegar conosco. Nem todas as lojas movimentavam o produto
rapidamente, e nenhuma tinha que ser deixada de fora. Entdo,
em uma segunda viagem em dezembro, me pediram para ir a
Backersfield, uma pequena cidade a algumas horas ao norte de
Los Angeles. Ha muita exploragao de petréleo e gas nesta regiao,
bem como campos agricolas.

O gerente e os vendedores ndo ficaram contentes em ter um
novo projeto imposto. Desde o momento em que cheguei, ndo tive
boas vibragdes. Ao sair do carro e colocar o produto na prateleira
do lobby, recebi comentarios negativos e perguntas sarcasticas
do principal vendedor de balcdo, que afirmava ter muitos anos
de experiéncia. Aparentemente sua intencao era fazer-me ver que
este produto ndo seria vendido naquela regido. Tentava intimidar,
fazendo comentarios nas minhas costas e em voz baixa. Pude
perceber sua atitude discriminatoria em relacdo a mim € a nosso
projeto.

Estava ardendo de raiva. Nao tenho idéia de onde encontrei for¢a
para manter a calma e ndo lhe responder como merecia. Fiz uma
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pausa e decidi chamar Sal, o gerente de compras, o brago direito
de Frank na regido. Nessa €poca, Sal e eu ja tinhamos um vinculo
de amizade. Por isso, decidi chama-lo para pedir conselhos sobre o
que fazer. Ficou muito chateado e disse que ligaria imediatamente
para o gerente. Pedi que ndo o fizesse: s6 queria que soubesse e que
faria meu trabalho da maneira mais profissional, mas deixei claro:
se dependesse de mim, preferiria ndo estar com eles. No entanto,
meu compromisso com a empresa era maior do que lidiar com um
par de representantes de vendas atrasados.

A tarde, fui apresentado ao vendedor de campo e combinamos
de trabalhar no dia seguinte em sua rota. Fui descansar e tentar
esquecer os maus momentos. No inicio da manha apareci na loja,
preparei catdlogos, amostras e fomos promover. Tive a sorte de
entrar debaixo dos caminhdes, identificar problemas e pecgas que
precisavam. Os clientes mostraram interesse ao ponto de varios
terem feito pedidos conosco. Aquele dia foi um dos melhores da
minha vida em termos de vendas: cada pedido que recebiamos,
mesmo que fosse pequeno, sentia-me muito satisfeito. SO queria ver
o rosto do tolo do balcdo quando lhe entregasse a lista de pedidos.

O vendedor com quem trabalhei era um homem muito simpatico
em seus 60 anos, para quem confiava o suficiente para contar
sobre o episodio do dia anterior. Pediu para ndo levar a sério.
Minha vinganca veio rapidamente. Cheguei a loja e pessoalmente
entreguei todos os pedidos. As vendas de um unico dia tinham
sido aproximadamente o dobro da quantidade de produto que
tinha estocado no lobby, entdo foi necessario ligar para Sal para
obter a aprovacdo de um envio adicional de mercadoria para
atender as demandas dos clientes. Quanto ao individuo da loja,
nao teve outra escolha sendo calar sua grande boca e, sem muita
expressao, receber as ordens que lhe dei e inseri-las no sistema.

A discriminagdo racial existe nos Estados Unidos. O “gringo”
branco e frio que ¢ retratado no cinema quase nao existe. Embora
pensem diferente e tenham uma cultura que nao ¢ tdo parecida
com a nossa, ndo somos desagradaveis e querem nos exterminar.
Sao seres humanos e nao devemos esquecer que somos também.
Nos latinos discriminamos, € nao apenas os de pele escura,
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mas também os brancos, os indigenas, os gordos, os magros, 0s
carecas, qualquer pessoa que pareca diferente. Portanto, minha
proposta ¢ que, se um dia sentirmos discriminados, devemos agir
com inteligéncia e responder da melhor maneira possivel.

Anos mais tarde, tive outra situagdo semelhante durante uma
visitaauma oficina em Ohio. O proprietario daloja, quando estendi
a mao para cumprimenta-lo e me apresentei, recusou sem rodeios
minha saudacado e pediu o Green Card, ou seja, a prova de que era
um residente legal no pais. Fiquei muito irritado e respondi com
sarcasmo. Disse que era ilegal e podia atravessar o rio quantas
vezes quisesse porque tinha um “coiote” muito bom, e que se de
fato ele precisasse de pessoas trabalhadoras e responsaveis para
seus negocios, em menos de uma semana conseguiria, como um
comerciante de escravos. O cara devia ter quase dois metros de
altura, cerca de 70 anos de idade. Seu rosto passou de vermelho
a roxo, mas ndo sem passar por vinte tonalidades diferentes. Foi
um milagre celestial que ndo tenha morrido de raiva. Fui levado
para o local onde daria o treinamento aos funcionarios. Quando
termineli, e ele pdde ver o nivel de preparagdo académica que tinha
e, acima de tudo, meu conhecimento do produto, da industria
e como era util para seu negédcio, nao teve outra escolha sendo
apertar minha mao e pedir desculpas, a0 mesmo tempo em que se
justificava por ter me tratado inicialmente daquela maneira.

Também lembro de uma pessoa proxima aos proprietarios
da empresa que representava quando, em uma comemoragao
pelo 25° aniversario da companhia, pediram para contar minha
historia desde o inicio até onde haviamos chegado. Falei por
talvez quinze minutos, ¢ quando todos estavam aplaudindo,
aquela pessoa levantou-se da mesa e, em voz alta, comegou a
dizer que havia chegado a um mercado que me esperava; que
ja estava pronto para nosso produto e que minha experiéncia
ndo tinha mais mérito do que a promogao deles em uma regido
do México, onde o ambiente de negdcios era mais complicado.
Ela ndo tinha compreendido, ou ndo queria compreender, que o
evento era dedicado a distribuidores estrangeiros e foi por isso que
ndo houve nenhuma menc¢ao a seu trabalho. Enquanto escutava,
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imagens de todas as vicissitudes que enfrentei e superei, como
estes casos de discriminacao, passaram pela minha mente como
filmes. E disse para mim mesmo: esta senhora nem sequer fala
inglés, o que a faz pensar que conhece a situagdo da industria
nos Estados Unidos? Uma coisa que ficou clara foi que nosso
sangue latino tem dificuldade em reconhecer o sucesso de alguém
semelhante a nos.
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GROWING PAINS (DORES DO CRESCIMENTO)

Ha problemas também com o crescimento

EM MEI0 A0 NOTAVEL SUCESSO das lojas do sul da Califérnia,
Las Vegas e Phoenix somaram-se. Enquanto isso, recebiamos
ligacdes de outras regides. Gaby e eu estdvamos visitando
parentes em Dallas quando recebi um e-mail do gerente regional
de Ohio e Pennsylvania. Queria saber quando poderia apresentar-
lhes a linha. Tinhamos duas opgdes: dizer que s6 podiamos
depois de dois meses apds a conclusao do compromisso inicial
com a California, ou fazer uma viagem rapida de 24 horas para
Cincinnati.

Decidi ir para ndo desacelerar o crescimento exponencial.
Comprei uma passagem de avido para uma semana depois,
reservei um quarto de hotel, perguntei se seria possivel enviar
algumas caixas por correio e se poderiam recebé-las e guarda-
las até o dia da minha chegada. Ndo hd problema. Confirmei o
compromisso, pedi ao pessoal do armazém para preparar o pedido
que havia sugerido e encaminhamos até o hotel.

Continuei meu trabalho durante a semana. Quando chegou o
dia, peguei o avido, cheguei ao aeroporto em Ohio, aluguei um
carro e fui para o hotel. O momento nao poderia ter sido mais
exato. Quando estava prestes a estacionar, vi o caminhdo UPS
(correio) e o funcionario descarregando algumas caixas pesadas.
Eram as nossas. Fiquei ao lado deles e colocamos todo o material
no carrinho, o peso quase levantou os pneus dianteiros. Fiz o
check-in na recepgao e fui para o quarto descansar um pouco e
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rever a apresentacdo do dia seguinte. Tinha toda a intencdo de
vender o produto que enviamos.

Era inverno. Além de muito frio nevava também. Dirigi cedo
para o escritorio onde tinha sido convocado. Quando cheguei,
o gerente regional e um de seus gerentes de loja, que tinha
viajado desde Pittsburgh para a reunido, ja estavam esperando
por mim. Eram duas pessoas muito amigaveis e conhecedoras
de seu trabalho. Fiz a apresentag¢do, respondemos perguntas,
falamos sobre precos e o segmento que estdvamos atacando, bem
como estratégias e outras coisas. Estavam mais do que felizes
e perguntaram quando poderiamos comegar. Lhes disse que
poderiamos comegar naquele mesmo dia, que os amortecedores
do meu carro estavam prestes a estourar apos suportar o peso do
pedido de amostras que estava trazendo, € que nao queria devolvé-
lo a Houston. De fato, se tivessem dito ndo, estaria com grandes
problemas porque teria que conseguir novas caixas e re-embalar
as pegas. Tinhamos colocado tanto peso nelas que dificilmente
aguentariam mais um dia.

Os senhores desataram a rir. Nao podiam acreditar em nossa
agressividade de vendas. Fizeram um telefonema e disseram que
ao meio-dia me receberiam na loja de Dayton: Parabenizaram pela
minha estratégia, confianga, bem como pelo meu profissionalismo,
e nos despedimos. Ficamos de discutir sobre outras lojas nas
seguintes semanas.

Sem perceber, estava comegando a experimentar o que em
inglés chamam Business Growing Pains “dores do crescimento
de um negbcio”.?! Por um lado, nosso plano de negdcio exigia
um esforco financeiro significativo em termos de viagens, bem
como um grande esforco humano; por outro lado, o crescimento
exponencial que estavamos experimentando colocava nossos
estoques e nossa capacidade de atender aos clientes de nossos
distribuidores sob pressao.

Durante anos, nos concentramos em dominar o mercado de
Houston, em conseguir clientes promissores que valorizassem

21

Informagdes podem ser encontradas em redes. Gostei particularmente do artigo
da revista Entrepreneur, https://www.entrepreneur.com/article/247173
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nossos produtos e que nos dessem a oportunidade de crescer
em conhecimento e, mais tarde, em vendas, a fim de sermos
sustentaveis. Entdo decidimos atacar as grandes cidades
proximas, San Antonio, Austin e Dallas, onde tivemos a sorte de
encontrar Steve e, juntos, progredimos gradualmente no mercado
local. Demorou alguns anos para encontrar o plano de negdcios
correto para localizar novos distribuidores. Desenvolvemos com
a fabrica dezenas (se ndo centenas) de novos numeros de pegas
para preparar nossa oferta, e para tornar a gama mais completa
possivel, explorando micro nichos. Trabalho duro ao longo de
muitos meses ou anos.

De repente, de ser uma empresa regional com poucos clientes,
veio para ndés um mundo de trabalho para o qual ndo estdvamos
preparados. Nao tinhamos os recursos humanos nem o capital
financeiro para executa-los. O problema era que o investimento
saia de nossa oficina, a que nos alimentava, embora fosse
indispensavel continuar explorando projetos. Abandonamos
seriamente nosso negocio principal (core business) para dedicar
de corpo e alma a um novo que nos excitava por causa de seu
potencial de crescimento.

Nosso plano de negdcios incluia ndo apenas suporte técnico,
mas também de vendas e apoio ao distribuidor. Fizemos muito
trabalho para e com eles. Era radicalmente agressivo e ndo havia
nada parecido no setor. Na verdade, em quase vinte anos de vida
e operacdo nos Estados Unidos, nunca vi nenhum fabricante
trabalhar tanto para promover sua linha através de distribuidores.
Tampouco um plano tdo abrangente. Nao somos génios no
marketing: ao contrario, ¢ que as empresas nao costumam entrar
e arriscar tudo em um projeto que ndo era apenas intensivo em
mao-de-obra (em termos de tempo gasto sentado na frente do
para-brisa do carro), mas também financeiramente viavel. Em
geral, poucos estdo dispostos a fazer isso.

Se quiséssemos continuar a crescer nesse ritmo, precisdvamos
de muitas, muitas maos. Mas para obté-las era necessario
primeiro de recursos financeiros, e depois encontrar uma maneira
de treinar o pessoal. Como conseguir que os funcionarios se
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tornassem especialistas nos produtos em questdo de semanas,
quando levamos anos? Fomos confrontados com o dilema
de contratar esse pessoal enquanto comprometiamos nossas
financas, ou retardar a abertura de mais lojas e o treinamento
de mais pessoal; Continuamos a vender enquanto nossos corpos
e dividas aguentassem, ou arriscamos o sucesso dos novos
comercializadores ao estreitar o plano de negocios?

Nichos regionais dentro de um grande pais

Toda vez que abriamos uma nova loja e visitdvamos os clientes com
seus vendedores, descobriamos novas necessidades, ou pelo menos
diferentes das que estavamos acostumados no Texas. Por alguma
razdo, em Los Angeles, as empresas de coleta de lixo preferiam
uma certa marca de caminhdo com determinadas caracteristicas,
muito peculiares. Apesar de serem empresas concorrentes, todas
tinham frotas muito semelhantes. O detalhe era que este tipo de
caminhdo nao era muito popular no Texas, entdo nosso estoque de
pecas para essa aplicagdo era marginal ou inexistente.

Muitas vezes acreditamos que os Estados Unidos ¢ um pais
onde todas as cidades sdo iguais. Que seu mercado ¢ totalmente
homogéneo. No México crescemos vendo as grandes franquias
americanas se multiplicarem e se expandirem pelo pais, o que nos
faz pensar que todos os americanos gostam exatamente da mesma
coisa e que com um produto podemos atacar todo o mercado.

Parece 6bvio que dentro de nossa oferta ha (ou deveria haver)
produtos ou servigos que vao para o cliente médio, mas devemos
levar em conta que ¢ nesses mercados onde a concorréncia
tende a estar. Quando todos estdo lutando pela mesma coisa,
¢ dificil se destacar. Entretanto, nesse nicho local, em uma
industria especifica, descobrimos uma area de oportunidade, uma
possibilidade de atender um cliente que ninguém olha, com uma
oferta muito limitada ou quase inacessivel.

Ao longo dos anos, descobrimos muitos nichos regionais,
numerosas micro oportunidades em industrias muito especificas
que nos levaram a um certo dominio do mercado. Nao é necessario
pegar o maior peixe para se banquetear.
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Vendemos promessas e entregamos desculpas

Agora que trabalho como consultor e converso com empresarios
latino-americanos, muitas vezes encontro pessoas que sonham em
dominar o mercado americano, vender para as maiores companhias,
eliminar a concorréncia e ficar com os clientes. Se olhar para suas
empresas, elas nem sequer dominam seu mercado interno, nao tém
capacidade de produzir 2% do consumo dos EUA nem produtos
realmente diferenciados; procuram vender somente porque “sou
mais barato”. Vém tentando penetrar no mercado ha anos sem
sucesso, € continuam a incluir grandes clientes em seus planos.

Pergunto-me porque devemos, como Unica estratégia, vender
a alguém infinitamente maior do que nés. Por que ndo procurar
clientes de tamanho semelhante ao de nossa empresa, ou ainda
menores? Por que ndo aprender primeiro com esses clientes,
melhorar nossa oferta e, com algum conhecimento, desenvolver
estratégias para lidar com os maiores? A maioria ndo gosta de
ouvir estas perguntas, até mesmo as ignoram. Se fecham em seu
paradigma e pensam: “Nao ¢ nosso caso; podemos fazer isso”.

Hé cerca de trés anos, conheci alguém em uma exposi¢ao
que, com o tempo, se tornou um de nossos maiores clientes.
Um homem curioso e simples que caminhava pela sala onde
estavamos mostrando produtos e que timidamente se aproximou
para fazer perguntas. Era o inicio de mais de um ano de trabalho
no desenvolvimento de produtos, visitas, conversas € negociagdes
para que, finalmente, um dia, decidisse nos dar um pedido de
teste. Nao era pouca coisa: um contéiner inteiro de autopecas que
era produzido na Colombia.

Ap0s passar horas com essa pessoa e realizar varias viagens,
ele fez uma pergunta que me impressionou e¢ que engloba a
idéia que proponho nesta secdo. Em uma negocia¢do comercial
internacional, sdo discutidos pre¢os, pedidos minimos ¢ métodos
de envio, além de prazos de entrega. Esta era a questdo que
mais lhe interessava. No inicio, ndo compreendemos a pergunta.
Entendemos que significava “Qual € seu prazo de entrega?”’, mas
ndo a idéia que queria transmitir. Agradego que tenha tido tempo
para exemplificar e esclarecer que o prazo que lhe dissesse nao
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era um fator em sua decisdo de compra, mas sim uma ferramenta
para planejar a compra.

Nos contou sobre sua experiéncia. Anos atrds conheceu
uma empresa mexicana que o convenceu a se internacionalizar,
ou seja, ndo apenas a comprar nos Estados Unidos de seus
fornecedores tradicionais, mas a importar produtos a precos
mais competitivos. Assim comecou sua aventura. Este fabricante
fez inumeras promessas e, obviamente o convenceu. Era
inacreditavel o que iria receber, entdo comegou a importar. As
duas ou trés primeiras compras foram perfeitas. Tudo foi entregue
como estipulado. Mas as proximas, pouco a pouco, comegaram
a falhar. O produto ndo chegava intacto e tinha falhas estéticas.
Os prazos de entrega variavam e ndo foram cumpridos. Depois,
chegava o produto que o fabricante queria enviar e nao aquele
que o cliente havia encomendado. Decidiu viajar para visita-lo e
entender seus problemas. Percebeu que a medida que o fabricante
crescia e encontrava novos clientes, cumpria para eles, mas nao
para os antigos: ou tinha prometido demais, ou estava fora de sua
capacidade e consequentemente falharia nas entregas.

Nosso amigo aproveitou a viagem para conhecer um segundo
fabricante mexicano e diversificar suas compras. Com o tempo,
descobriu exatamente a mesma cultura de negocios. Cumpriam
no inicio, depois comecavam as falhas e tentavam manté-lo
contente, explicando as razdes pelas quais nao haviam cumprido o
prazo (os problemas eram sempre de outra pessoa). As desculpas
tipicas eram: “O fornecedor nao entregou a tempo, a secretaria de
cobranga adoeceu, o velho encarregado de um processo morreu,
as pessoas faltam muito durante na época de Natal, € isto, ¢
aquilo...” Proponho um livro de desculpas: Quem pode me ajudar
a estuda-las™?.

Meses se passaram e, entdo, cheguei a uma conclusdao. Comecei
a abrir os olhos e percebi que ¢ um problema generalizado. A
maioria das empresas € seus proprietarios e gerentes agem assim:
ninguém quer assumir a responsabilidade, gostam de jogar a
batata quente para a primeira pessoa que aparece. “O problema
nao € nosso”.
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O fator que ndo levamos em considera¢do ¢ que o mercado
estd saturado de concorrentes tentando convencer os clientes a
qualquer custo, ¢ um mar cheio de tubardes prontos para comeé-
los. Embora investimos muito tempo no dificil processo de
aquisicao de um cliente, fazemos tudo para perdé-lo rapidamente
devido a arrogancia (“eu tenho o melhor produto”). E partimos do
principio de que ird suportar nossas falhas.

Vendemos promessas e entregamos desculpas! E por isso que
nosso amigo e cliente potencial insistia para que lhe dissesse o
tempo real de entrega, que ndo prometéssemos coisas que nao
podiamos cumprir: tinhamos que considerar que o esgotamento
do estoque os afetaria porque significaria a perda de vendas. Por
ndo ter o produto disponivel, o consumidor iria com alguém mais.
No caso dele, a decisdo ndo era se entregamos em pouco tempo:
seria um fator de planejamento nas compras para nao afetar o
processo de vendas.

Nestes assuntos os mexicanos sao diferentes dos colombianos?
Sua pergunta era dificil de ser respondida. Porque deveria confiar
em nos? Afinal, sou mexicano. Mas disse algo que ele gostou:
“embora represente uma fabrica colombiana no momento, e
sendo mexicano de nascimento, tenho muitos anos trabalhando
nos Estados Unidos, compreendo suas necessidades, vou me
comprometer a garantir que a fabrica cumpra com as entregas”.
E a venda foi feita. Garantir que ndo nos decepcionem ¢ um
trabalho constante, nunca termina: na primeira oportunidade, a
cultura latina pode falhar...

E o que a cultura tem a ver com os nichos e as dores
(dificuldades)?

Voltando as dores de crescimento e a experiéncia que estavamos
enfrentando, bem como aos recursos humanos para continuar a
operacdo de crescimento, tivemos outro inconveniente. Como
mencionei, os nichos e micro-nichos que estdvamos atacando
criaram areas de oportunidade, mas ao mesmo tempo descobrimos
que nos Estados Unidos existem regides que se comportam ou
mantém uma dindmica diferente. Os clientes de uma metropole
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na Califérnia ndo agem ou tém as mesmas necessidades que os de
uma pequena cidade em Oklahoma.

Cada vez que entrdvamos em uma area diferente, nossas
estatisticas de consumo iam por agua abaixo. O que era um produto
top em Dallas ndo era tanto em Los Angeles, e alguns que nunca
tinhamos vendido antes eram extremamente populares. Nossos
estoques sofreram tremendamente porque tivemos que apostar
em comprar mais da fabrica. Os produtos que ndo possuiamos
em estoque tinham que ser adquiridos. O problema era que os
tempos de resposta ndo eram os que o novo distribuidor queria
ouvir. Isso exercia pressdo sobre a area de engenharia da fabrica.
Nao apenas para desenvolver novos produtos rapidamente, mas
também para encontrar maneiras de responder prontamente as
novas necessidades.

A administragdo ndo estava necessariamente comemorando.
Nao apenas porque agora tém que investir em novos recursos
para produzir, mas também por causa do aumento da linha de
crédito para nossa empresa, quando o plano era reduzi-la. Os
clientes ficam desiludidos e estressados porque, em meio a uma
grande crise econdmica, criamos outro negocio dentro do seu,
uma grande luz de esperanga para novas e necessarias vendas, e
quando as conseguem, ndo encontram o produto para atender as
suas necessidades.

Além do estado de resultados e da situagdo financeira geral,
existem outros estados financeiros, incluindo o de fluxo de
caixa.” O mais importante ndo € o relatorio, mas as informagdes
que proporciona, assim como a compreensdo das decisdes que
ajuda a tomar. Ap0s investir anos promovendo a linha, as vendas
estavam crescendo fortemente e nosso estado de resultados
estava finalmente dando lucro. Mas nossas dividas continuavam
aumentando em conjunto e, na €poca, ndo conseguia entender o
motivo. Agora posso dizer que o problema era 6bvio. Embora

22 Se vocé digitar “estados financeiros” no Google vera muitas citagdes explican-

do os tipos de estados. Recomendo que, se vocé € proprietario de uma empresa ou quer
ser deve entender mais sobre isso. Isso o ajudara muito no futuro. Um link de exemplo
em https://economipedia.com/definiciones/estados-financieros.html
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as vendas estivessem crescendo, os recursos estavam entrando
no estoque que tinha que ser pago ao fornecedor, e quando as
pecas eram vendidas e pudemos cobrar do cliente, ndo era
necessariamente antes de pagarmos ao fabricante. Nossas
necessidades financeiras subiam. Grandes dores de crescimento,
que pareciam mais um parto.

E também aqui que entra a cultura empresarial. No México, os
produtores estdo acostumados a comercializar o que j& produzem,
ndo necessariamente o que o mercado ou o consumidor exige.
Como nao ha muitas opgdes, parece que o mercado se ajusta
a oferta, ao que estd disponivel. Mas em um mercado hiper-
competitivo como o americano, a oferta ¢ abundante. Ainda
mais em um mundo globalizado, onde concorrentes de qualquer
tamanho podem atacar economias abertas e destravadas,
apresentando tantas escolhas que o consumidor tem o poder total
de decisdo. O empresario mexicano, lider em seu territorio, com
um ego muito grande e um certo sucesso econdmico, dificilmente
aceitard que em um mercado de natureza diferente ele ndo seja
importante e que, humildemente, ¢ melhor comecar desde abaixo.
Inumeras vezes ouvi proprietarios de empresas dizerem: “vamos
desenvolver os produtos que vocé menciona, ou as versoes que
necessita para o mercado americano, mas por que nao comeca
com o que ja existe”? Como posso explicar a este magnata que,
0 que ele estava fabricando ndo tinha mais lugar nos Estados
Unidos, que o mercado estava pedindo algo diferente?

E para refor¢ar o ponto, deve ficar claro que nao sou loiro
de olhos azuis. Normalmente nao ¢ agradavel ter um mexicano
de cabelos escuros entrando e dizendo a um empresario o que
fazer. Nosso negdcio ¢ menor que uma fabrica de sucesso, sem
duavida, mas temos uma grande vantagem: estamos conectados
ao mercado alvo e a sensibilidade que isso nos dé, a informagao
a que temos acesso, ¢, em ultima analise, o que as empresas
deveriam estar procurando. O sucesso nos EUA, ou em qualquer
novo mercado ou segmento, requer o maximo de flexibilidade
e agilidade. Aqueles que planejam vender a mesma coisa estdo
destinados ao fracasso.
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O FINAL DESTE FILME

Aquisi¢coes hostis

A LER REVISTAS E LIVROS DE NEGOCIOS, muitas vezes me deparei
com o conceito de Hostile Acquisition ou Hostile Takeover
(Aquisicdo Hostil). Nao estava claro para mim exatamente
como funcionavam na pratica, mas tenho certeza de que estive
envolvido em algumas delas uns poucos meses.

Em meio a este crescimento exponencial, e com as dores acima
mencionadas, uma preocupagao extra foi acrescentada ao nosso
negocio: a fabrica que nos abastecia no México. Os proprietarios
as vezes ouviram falar dos pregos que vendiamos seus produtos.
Algo que nos vendia por 3 dolares era vendido por 25 ddlares no
mercado. Faziam célculos do que seria se faturassem o preco para
o publico. Os fiz ver que aquele prego era final, mas que havia
varios intermediarios; que talvez pudéssemos vender aquela pega
por 9 dolares, mas isso ndo significava que a margem deles fosse
um ter¢o da nossa. Infelizmente, ndo quiseram ouvir. O canto da
sereia era muito sedutor para entender o outro lado da questao:
os custos, tanto fixos como variaveis. Esses enormes custos
operacionais: a manutencdo de um armazém, pagamentos de
aluguel, seguros, saldrios e outras remuneragdes de funcionarios,
as despesas promocionais para atingir o que estava sendo
alcangado apds muitos anos.

E foi aqui que surgiu uma grande ameaga: “Se vocé
ndo concordar que participemos como sécios no mercado
americano, reabriremos um escritério na Califérnia; ja temos
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a pessoa que se mudara para iniciar as operacdes em janeiro
proximo”. Prometeram respeitar os clientes existentes e
“dividir” o territorio entre os dois escritorios. E seu argumento:
“Finalmente, ¢ muito grande e vocés nao pode lidar com o
pacote sozinho”. Suas afirmagdes soaram como se tivessem
tido sucesso em anos anteriores, quando tinham escritérios na
California.

Era novembro e havia dois meses para encontrar uma solugao.
Embora tenhamos recebido esta ameaga inimeras vezes, nesta
ocasido sentimos que poderia acontecer e, sobretudo, que havia
muito a perder. Como negociar quando o incéndio esta queimando
suas empresas, quando vocé esta a beira da faléncia, com dividas
excessivas € com um projeto que estava apenas comecando a
crescer, enquanto seu fabricante esta prestes a tomar uma decisao
que vai destruir aquilo pelo qual trabalhou tanto? Nao ha como.
Alguém tem a vantagem. Vocé ndo ¢ dono da bola, e ela ndo esta
em sua quadra. Se quiser continuar jogando, tem que continuar
na posicao que lhe dizem, ndo na que vocé quer ou na que lhe
convém melhor.

Ap0s varias semanas, e pensando mais friamente, ndo tivemos
escolha a ndo ser aceitar e entrar em “negociagdes’ para ver como
poderiamos ceder o minimo possivel com o maior valor. Sem a
menor idéia de como valorizar uma empresa em crescimento, que
além das dividas acumuladas tinha perdas. Como pode definir o
prego da parcela a ser cedida apenas por um potencial?

Lembro-me dessa reunido com os futuros parceiros. Olharam
para as duas Unicas demonstragcdes financeiras, o estado de
resultados, bem como o fato de que em anos anteriores nao
tinhamos ganho dinheiro. Ficaram surpresos com o que estava
sendo apresentando, o quadro nao era de todo o que esperavam:
um grande enriquecimento pessoal com a criagao de valor. Outro
aspecto interessante foi que ndo planejavam colocar dinheiro na
empresa para financia-la: queriam que aceitdssemos inventario
como uma contribui¢cdo de capital, o que obviamente era muito
mais barato para eles. O custo do investimento foi reduzido para
40%.
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Assim, ap6s algumas horas de revisdo, tinhamos novos sécios
que detinham metade do capital de nossa comercializadora sem
ter recebido nada em troca; e sim, a oportunidade de continuar
sonhando com um futuro melhor. Sem que aparecesse nas noticias,
a primeira aquisi¢ao hostil da historia em nivel micro (pelo menos
minha) tinha acabado de ser consumada. O mais terrivel foi que
estavamos do lado do recém-adquirido.

Saltamos de novo ao vazio

Como mencionei acima, os negocios estavam praticamente
falidos. Lembro-me da noite em que ndo conseguia dormir e disse
a Gaby que talvez ndo abririamos no dia seguinte; ndo tinhamos o
suficiente para pagar nossos fornecedores, talvez nem mesmo os
trabalhadores; o que nos faltava mais eram as vendas. A recessao
havia colocado as linhas de crédito com o banco e os fornecedores
no limite. Estdvamos com meses de atraso nos pagos e nosso visto
exigia um negdcio: caso contrario, voltariamos ao nosso belo e
amado México.

Ap6s fechar a negociagdo para ceder metade do capital da
empresa de distribui¢do aos mexicanos, decidi tomar outro sopro
de oxigénio e ver tudo de uma forma positiva. Pelo menos, entre
todos os fornecedores, estava conseguindo que o mais importante,
aquele a quem deviamos muito dinheiro, tivesse mais paciéncia.
Agora também eram proprietarios e era do interesse deles que
continuassemos a crescer. Nesta nova etapa, decidi aproveitar
suas redes em varios paises para propor outros negdcios que havia
identificado, mas por razdes 6bvias ndo tentei.

Desde o inicio, os novos socios gostaram de nossa oficina.
Queriam replicar o modelo em outras cidades ou paises, mas foram
particularmente atraidos por um equipamento que possuiamos e
que nunca tinham visto ou ouvido falar antes: o simulador. Em
meu esporte de visitar cada convencdo que aparecesse, meses
antes, na Florida, conheci uma empresa que promovia um
dispositivo que permitia verificar varios componentes de um
caminhdo com tecnologia avangada. Achei incrivel. Com algum
ceticismo, falei com os responséaveis e me fizeram uma proposta:
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levar o dispositivo para Houston, instala-lo e, finalmente, realizar
testes em tantos caminhdes quantos quiséssemos, sem nenhum
custo ou compromisso de compra. Mantivemos contato e dentro
de algumas semanas recebemos o equipamento. Chegou um
engenheiro, instalou-o e durante dois ou trés dias verificamos os
veiculos gratuitamente. Convidamos muitos clientes para uma
visita e dar-lhes uma demonstracdo gratuita. O chamado VIS-
Check trouxe varios milhares de dolares em vendas, realmente
precisavamos desse dinheiro!

Chegou outro executivo da empresa vendedora, mas desta vez
para falar de nimeros. Assuste-me pantera! Fomos ao contéiner
que servia de escritorio e disse o preco: cerca de cento e cinqiienta
mil dolares. Hilario! De onde iamos tirar esse dinheiro? O
importante era que vinham com um esquema de financiamento.
Tivemos que preencher uma série de formularios e uma empresa
do setor financeiro nos alugaria o equipamento por cinco anos
com um pagamento mensal de menos de trés mil dolares. Em trés
dias conseguimos mais do que isso, portanto, o primeiro pago foi
feito.

Também lembro claramente da reunido de familia realizada
para discutir o projeto. A conclusdo a que chegamos foi que o pior
que poderia acontecer era que iriamos a faléncia, nosso historial
crediticio iria por 4gua abaixo, o negocio fecharia, perderiamos
tudo e teriamos que comegar do zero em Monterrey. Com ou sem
simulador, ja estdvamos muito préximos a esse cenario, entdo,
pela primeira vez em muito tempo, vimos uma decisao sem riscos.
A Unica possibilidade era ganhar. E ndo erramos.

Além disso, lembro-me de uma reunido extraordinaria com
os funcionarios na qual lhes informamos abertamente sobre a
situacdo e pedimos a opinido deles sobre o possivel investimento.
Explicamos que tinhamos que mudar at¢é mesmo o esquema de
remuneracdo e, como resultado, varios se demitiram naquele
mesmo dia. Com todos os problemas imaginaveis, treinamos
alguns dos empregados que permaneceram e gradualmente
comegamos a conseguir vendas que pelo menos permitia manter
o estabelecimento aberto. De alguma forma nos tornamos
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resilientes (ndo entendia a palavra resiliéncia nos negocios até o
inicio da pandemia, muitos anos depois).

Entdo, quando mostramos o simulador aos proprietarios da
fabrica, que ja eram nossos parceiros, ndo podiam acreditar.
Viram uma enorme oportunidade porque muitas das pecgas que
fabricavam poderiam ser testadas com este aparelho. Os simbolos
de dolares apareceram em seus olhos ao imaginar equipamentos
como esse em toda a América Latina, gerando vendas.

Eu sabia que a empresa que criou o simulador era australiana
e que apenas alguns anos antes havia comecado a operar no
continente, mas s6 nos Estados Unidos e no Canada. Assim,
negociei com eles para ser representante do produto desde o
México até a Patagdnia. A condicdo era que comprassemos um
par de equipamentos velhos que tinham para demonstracao.
A fabrica nos apoiou financeiramente e, alguns meses apos
a assinatura da nova sociedade, ja estdvamos enviando um
aparelho para Sao Paulo, Brasil, para participar da mais
importante exposicdo de autopecas da América do Sul. Em
janeiro haviamos iniciado a parceria e em abril ja realizdvamos
demonstragdes em “portuiiol”.

Depois da primeira vem sempre a segunda
Em todos os projetos existem dificuldades. Nao posso dizer que
levar um simulador para o Brasil ndo foi complicado. Mas o que
quero lembrar € a bela experiéncia de como dezenas de pessoas
se reuniram em torno da area onde fizemos as demonstragoes. Era
um operador de camera, um apresentador e eu, movendo aquele
caminhdo como se fosse um brinquedo. As estrelas da exposi¢ao
e estdvamos no centro das atengdes. Aprendi portugués, pelo
menos o técnico, ¢ nos intervalos conversava com os clientes,
socializava e compartilhava tequila com meu novo socio. Mal
sabia que estava prestes a inaugurar uma nova negociagao: a da
segunda aquisi¢do hostil.

Em uma das muitas demonstracdes que fizemos, funcionarios
de uma fébrica entraram e comentaram que mais tarde trariam
executivos daquela empresa. O simulador tinha atraido tanta
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atenc¢do que queriam que fosse visto pelos mais altos escaldes
de sua organizacdo, incluindo um americano que estavam com
eles (seu socio). A empresa brasileira fabricava pecgas de freio,
algo que podia ser testado com o simulador e ndo estava, de
forma alguma, em concorréncia conosco. Na verdade, sabia
com qual empresa tinham feito parceria para atender o mercado
americano.

Quantas ocasides ouvimos dizer que as vezes as pessoas
estdo esperando que um raio de luz atinja nossos cérebros e nos
ilumine. Pode pensar que sou louco, mas quando o “gringo”
chegou ao nosso espago na feira, algo me fez perceber que esta
empresa americana queria comprar a fabrica mexicana que agora
era minha socia. Em poucos segundos, varias imagens passaram
pela minha mente. Percebi, sem mesmo conhecer esta pessoa,
alguns eventos isolados que aconteceram enquanto participava de
algumas exposic¢oes ou visitava clientes, € que na época nao tinha
compreendido. Naquele instante tudo ficou clarissimo.

Falei imediatamente com o proprietario da fabrica no México
e disse: “Ingeniero, voc€ vé€ aquele gringo de terno 14 fora? Ele
quer comprar sua empresa”’. Ficou de queixo caido. Perguntou
como sabia, e expliquei o que tinha acabado de me acontecer
segundos antes. Para ndo ser distraido pelos clientes, pedimos ao
gringo que voltasse na hora de encerramento da exposi¢do para
ter mais privacidade. Nunca fui um bebedor regular de alcool,
mas naquela reunido tomei vérias tequilas. Um deles ndo falava
espanhol enquanto o outro nao falava inglés, entdo comecei a
traduzir com medo. Na verdade, o americano queria negociar
para adquirir a fabrica. H4 quase dois anos vinha tentando, sem
sucesso, conversar com os proprietarios.

Como era uma empresa publica cotada na bolsa de valores,
tinha que seguir certos procedimentos; também era regida por
regras estabelecidas pelas autoridades financeiras que nao podiam
ser evitadas. A corporacdo multinacional pensou que a area
comercial do consulado dos EUA na Cidade do México deveria
ser a que entraria em contato com a fabrica. Os proprietarios,
quando ouviram “consulado americano”, ficaram assustados e
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ndo retornaram a chamada. “Para que o governo gringo nos quer?
Gragas a Deus, ndo retornaram essa ligagdo; caso contrario, a
negociacao teria ocorrido sem a minha presenca.

A Unica decisao tomada naquela reunido tequileira em Sao
Paulo foi que a negociagcdo nao deveria durar mais do que 60
dias. Seja qual fosse o resultado, ndo havia tempo a perder. Agora
que estou escrevendo, anos depois, percebo que esta foi uma
grande iniciativa do engenheiro. Assim, duas semanas depois, a
delegacao mexicana viajou para Houston e de 1a para a pequena
cidade East no Texas, onde se encontrava o escritorio principal da
empresa com a qual iamos negociar.

Apos visitar a fabrica, tivemos uma apresentagdo com varios
executivos, na qual compartilharam conosco seu ponto de vista.
Nos deixaram ver o que pensavam de nosso produto, nossa
empresa € minhas estratégias comerciais. Com toda a arrogancia
americana disseram como eles, auxiliados por recursos financeiros
praticamente ilimitados, poderiam expandir nossa linha, vender
mais caro e obter margens mais altas. Nos deram muitos dados.
Na verdade, era o unico que entendia porque conhecia o mercado
e a industria daquele pais. Sabia de quem estavam falando e os
conhecia porque inclusive uma de nossas empresas era cliente
deles. O engenheiro entendeu metade do que estavam dizendo
por causa da barreira da lingua, e o jovem que o acompanhava
estava lendo as noticias e conversando com seus amigos.

Tivemos muitas, muitas discussdes sobre como conduzir a
negociagdo, mas ficou claro para mim que, mais uma vez, eu nao
tinha muito poder. Nao era dono da fabrica e ndo podia competir
com um titd assim. O engenheiro falou em simplesmente entregar
a distribuicdo, empurrando-me para um lado com a promessa
de alguma prote¢do. Enquanto isso, fazia consultoria por conta
propria em Houston e uma voz me dizia: “Esses gringos estdo
desesperados e tém recursos. Pecga-lhes dinheiro”. Houve
desacordo dentro da empresa no México quanto a se deveriam
vendé-la ou simplesmente entrar em um acordo ou alianga
comercial. Resisti ao acordo com todas as minhas for¢as a fim de
evitar a aquisi¢dao. Tinha medo, agora, de perder tudo.
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Chegou a data em que os americanos visitariam a fabrica.
Apareci dois dias antes. Limpamos, arrumamos, pintamos e,
acima de tudo, discutimos um plano. Minha proposta era pedir
uma quantia como indenizagdo para tirar a empresa comercial
na qual éramos socios da fabrica, e usando as informagdes que
nos deram no Texas, preparei uma proposta de prego na qual os
americanos teriam as margens que estavam procurando, com o0s
precos altos que presumiam vender, enquanto a fabrica teria uma
renda adicional porque venderia a pregos mais altos do que os que
me cobrava.

ApoOs o passeio, houve um almogo e uma apresentacao em
um clube de golfe. Foram abordadas questdes técnicas, que nao
lhes interessavam. Pediram uma pausa e se voltaram para mim:
“Edmundo, vamos fazer um intervalo de dez minutos, ¢ quando
voltarmos precisamos chegar ao ponto e que nos diga o quanto
vocé quer”. Hahaha! Eu ri em inglés porque aquela pausa foi
passada no banheiro com diarréia instantdnea apos a pergunta.
Estava jogando com o futuro. Expliquei no quadro negro a
estrutura de precos proposta e com as pernas tremendo dissemos
que concordamos em formalizar uma alianga comercial na qual
eles se tornariam o distribuidor exclusivo para todo o pais em
troca de uma soma que nunca havia visto em uma negociagao
antes.

Se levantaram da mesa instantaneamente e disseram que
aceitavam, embora como ndo tinham o poder de autorizar
essa soma, a apresentariam na proxima reunido do conselho
e persuadiriam os acionistas a aprova-la. Os levamos para o
aeroporto e se despediram de mim como “o cara do milhdao de
dolares”, embora ndo fosse realmente o valor.

O compromisso foi muito lapidado, as regras foram
estabelecidas, nos enviaram um contrato muito abrangente que
seu departamento juridico redigiu, e por alguns meses trabalhei
na nova estrutura de pregos, passando por cada uma das
centenas de numeros de pegas que foram tratadas. Meses muito
estressantes porque o acordo com a fabrica foi apenas de palavra.
Eramos socios de uma empresa americana que ndo tinha um
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acordo assinado com a empresa mexicana.” No meu caso, estava
pensando em como sair, estava cavando minha propria sepultura.

Estava frequentemente doente durante aqueles meses. Os
médicos que me examinaram nao encontraram nenhuma doenca:
era o maldito estresse. Enquanto fazia a reestruturagdo comercial
completa, estava preocupado com nossos clientes de sempre,
aqueles que me deram confianga e dos quais me distanciei por
razoes Obvias. Temia que meus acordos com eles nao fossem
honrados. Parte do plano de negocios que nos tinha feito crescer
solidamente, se ndo todo, estava indo por agua abaixo. Mas ndo
havia escolha. Uma segunda aquisi¢ao hostil foi consumada.

Os americanos sO negociaram alguns itens, e pediram
condigdes de pagamento sujeitas a certas metas de vendas, mas
deram um adiantamento substancial. Em agosto de 2010, o acordo
foi assinado. Como empresa publica, tinham que da-lo a conhecer
imediatamente. Muito cedo pela manha a noticia se espalhou como
polvora e, quando chegamos em casa, varios clientes, amigos ¢
representantes ja nos haviam questionado sobre isso. Nao tinham
recebido as informagdes de nds. Em qualquer caso, descobririam
mais cedo ou mais tarde. Nesse mesmo dia, a tesoureira da empresa
no México avisou um depdsito extraordinario. O processo tinha
sido concluido. Tudo o que restava era que a empresa depositasse
a quantia que nos era devida, o qual realizou alguns dias depois.

Foram dias de grande satisfacao porque, num piscar de olhos, as
dividas da oficina, que quase tinha falido por causa deste projeto e
agora estava mais forte do que nunca, foram liquidadas. Pagamos
a hipoteca, liquidamos os saldos em atraso com os fornecedores
e, acima de tudo, ganhamos muita paz apds muitos, muitos meses
de trabalho e de intensa pressao.

0O que sempre recomendo evitar porque, neste caso, acabou me levando a romp-

er a amizade e a relagdo comercial com os proprietarios e a fabrica. Quando ha uma
vontade, é sempre melhor colocar tudo por escrito.
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EPiLOGO

N A0 POSSO DIZER, COMO NOS CONTOS DE FADAS, que a partir de
entdo todos vivemos felizes para sempre: no mundo empresarial
ndo ha momentos para parar. Uma vez ouvi o grande Marketer
Horacio Marchand dizer com razdo que os negdcios sdo como
andar de bicicleta: se parar de pedalar ou tentar andar para tras,
voceé cai. A Uinica opgao ¢ sempre ir em frente.

Depois vieram muitas coisas. Foi um periodo de transicao,
de entregar meu bebé a outras pessoas que agora assumiriam o
controle, de ganhar o que nunca havia sido capaz na minha vida.
Mas, a0 mesmo tempo, senti um vazio que levou a uma espécie
de depressdo laboral. Nenhum projeto me entusiasmou durante
anos, até que diferentes pessoas insistiram que minha experiéncia
poderia ser util em outros projetos. Foi isto que me colocou
de volta no caminho certo. Enfrentamos processos judiciais,
acidentes, novos picos de demanda, quedas de mercado, aumentos
de pregos. Os negocios nunca deixam de ser desafiantes.

Nestes quase vinte anos nos Estados Unidos, experimentei
dezenas de projetos em muitos paises e, embora a maioria deles
ndo tenha funcionado, hoje ¢ mais que evidente para mim que
cada experiéncia ¢ uma fonte de aprendizado. Pagamos para ir
a escola aprender, entdo estou disposto a pagar e arriscar em um
negocio para acumular conhecimento e experiéncia.

Nao voltei a vender uma empresa, nem ser adquirido de forma
hostil, mas pude levar uma empresa internacional de zero a
niveis significativos de faturamento varias vezes mais. Todos os
dias procuro novos projetos porque meu novo propoésito, minha
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paixdo, ¢ democratizar a conquista do mercado americano; para
que ndo s6 as grandes empresas possam vender seus produtos e
servigos, mas também, aproveitando a variedade de tecnologias
disponiveis hoje, as pequenas ¢ médias empresas que sempre
foram deixadas de fora dos mercados internacionais possam
alcangar este objetivo.

Espero que minha experiéncia sirva de igni¢do para muitas
empresas; que lhes dé uma faisca; que alimente a necessidade
de expansdo para este grande mercado; que possa fertilizar
oportunidades de emprego e crescimento profissional para
muitas pessoas; que meus erros ndo sejam cometidos por outros
empresarios; que os obstadculos que enfrentamos possam ser
evitados e que aqueles que vierem depois de nos irdo muito mais
longe. Espero de todo o coracdo que este livro e o que publicamos
diariamente nas redes sociais ajude a alcancar este objetivo.*
Meu propdsito na vida ¢ transcender. Espero que os futuros
empresarios se lembrem de mim como a pessoa que os ajudou a
tornar seu sonho realidade: conquistar a América.

2 Pode me encontrar nO Instagram como: (@edmundo.trevino.usa, Tiktok: @,
edmundotrevino, Twitter: @edmundotrevino, Facebook e Linkedin pelo meu nome.
Adoro responder mensagens pessoalmente, portanto, se houver algo em que possa
ajuda-lo em relagdo ao mercado americano, estou aqui para atendé-lo.
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