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Para consultores, escolha de sécio deve basear-se em capital e competéncia

Expectativas claras evitam frustracao

Renato Stockler/Folha Imagem

¥

Os amigos Gabriel Carmona (a esq.) e Luiz Ricardo Cobra, que desfizeram a sociedade em uma firma
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Para o consultor juridico do Se-
brae (Servigo Brasileiro de Apoio
as Micro e Pequenas Empresas)
Boris Hermanson, os critérios
norteadores na escolha de um
sécio deveriam ser o perfil de
gestdo, a competéncia e a capaci-
dade de investimento no negécio.
“Infelizmente, muitas empresas
fazem essa escolha baseadas em
outros pontos. Acaba sendo uma
relagdo perni-
ciosa”, diz ele.

Amigos
desde a ado-
lescéncia, a

VANTAGEM

nejamento estratégico dos produ-
tos e servicos que pretendfamos
oferecer”, diz Cobra.

“A relagdo pessoal ajudava nas
decisdes e na superacdo das even-
tuais discussdes mais sérias”,
acrescenta Carmona. E emenda:
“O quesito confianga contou mui-
to na abertura da empresa. Vocé
ter como sécio alguém em quem
confia lhe permite uma adminis-
tracdo menos preocupada, mes-
mo com o risco de estragar uma
amizade caso o
negécio nao dé
certo”.

Propostas de
trabalho apare-

sociedade de
Gabriel Car-
mona, 30, e

ceram e balan-
garam a socie-
dade. “Carmona

Luiz Ricardo , . concluiu que ser
Cobra, 30, Ter como sdcio al- empresério ndo
ndo deu certo. guém em quem era o perfil dele.
Mas a amiza- . . Conversamos
de deles so- voce Conf ia lhe muito. Nio ¢é
breviyel,l.. permite uma ad- fdcil abandonar

A idéia de .. N um projeto de
montar um mlmStra(?aO me- vida, mas che-
negdcio, nos preocupada” gou uma hora
contam, sur- em que as pro-
giu em um GABRIEL CARMONA postas eram ir-
momento de empreendedor recusdveis e a

transicdo

profissional:

eles estavam ocupando as mes-
mas posi¢des havia certo tempo e
sem perspectivas de crescimento
em médio prazo. “Apés a saida do
Gabriel do emprego, a idéia to-
mou forca e, dois meses depois,
montamos a firma”, conta Cobra.

“Nunca haviamos trabalhado
juntos. Porém, quando o assunto
eravida profissional, sempre exis-
tia afinidade”, diz Carmona.

As reunides aconteciam ora na
residéncia de um ora na de outro.
“A internet nos auxiliou muito no
inicio, pois aproveitdvamos os
textos para criar atas e todo o pla-

parte financeira
pesoubastante”,
conclui Cobra.

“O sécio deve ter uma avaliagdo
critica do negdcio e ter claras as
expectativas —isso evita a surpre-
sa e maximiza o sucesso do proje-
to”, diz o professor de gestdo de
novos negécios da BBS (Brazilian
Business School) Rodrigo Rivera.

Boris Hermanson sugere que al-
gumas perguntas sejam feitas an-
tes de a sociedade ser estabeleci-
da, como se 0 amigo tem perfil ad-
ministrador, selida bem com suas
finangas e se o patrimdnio dele é
compativel com o do outro.
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Familia distante e assinatura conjunta sao regras de ouro
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Acertada a parceria e esclareci-
dos os interesses, hd regras que
nio devem ser quebradas. Entre
elas, diz Boris Hermanson, duas
se destacam: formalizar os sécios
como administradores e manter
as familiaslonge da gestao.

No primeiro caso, ¢ comum
surgirem desconfiangas entre o
sécio-administrador e os demais,
por exemplo. Hermanson sugere
que, havendo possibilidade, am-
bos os sdcios assinem juntos a do-
cumentagao, até que a firma se es-
tabilize —o que significa que ndo
haverd autonomia de um deles,

mas a empresa nascerd em um
ambiente transparente. “Assim
ndo existe culpado”, diz ele.

O segundo ponto de conflito é a
interferéncia da familia de um dos
sécios na vida da firma. “E preciso
manter, em nome da amizade, a
familia afastada da dire¢do do ne-
g6cio”, aconselha Hermanson.

Foi em uma conversa informal
que a advogada Carolina Vaz, 27,
e o arquiteto Marcelo Augusto, 31,
descobriram que tinham a mes-
ma dificuldade: lidar com seus ca-
chorros, que permaneciam muito
tempo sozinhos em suas casas.

Resolveram apostar na idéia e
criaram a Dog’s Care, fralda para

cédes de pequeno e médio portes.
“Ndo pensdvamos em ser s6-
cios; aconteceu. De repente, ja ti-
nhamos um produto e uma em-
presa”, explica Marcelo Augusto.
Ela sugeria mudangas, ele pes-
quisava a viabilidade. Hoje ja dis-
tribuem o produto para 400 pon-
tos-de-venda e tém outro sécio.



