De Blumenau para o mundo: uma cervejaria brasileira premiada internacionalmente*

Juliano Borges Mendes sonhava desde crianga em montar uma cervejaria. Uma vez estava
lendo um artigo em uma revista e conheceu a histdria de um americano que largou tudo o que
fazia e foi fazer um curso de mestre-cervejeiro, para entdo montar sua propria cervejaria. Aquela
histéria encantou Juliano. “Encantou-me porque adoro marketing. E fazer marketing para
vender cerveja é um prato cheio, ou melhor, um copo cheio!”

Ainda jovem, Juliano foi fazer um curso de extensdo de 18 meses na prestigiosa escola de
administragdo americana Harvard Business School, em Boston nos Estados Unidos, junto com o
irmao, logo ap6s concluir no Brasil o curso de administracdo de empresas, que havia feito em
Blumenau-SC. “Em Boston, conheci a Samuel Adams, cervejaria artesanal local que vinha
alcancando um grande sucesso e um crescimento impressionante. Mas o mais interessante foi
descobrir o quanto a Sam Adams se tornara um orgulho local e um simbolo de Boston.”

Na volta ao Brasil, Juliano e sua familia comecaram a implantar uma empresa na area de
fiscalizacdo eletrbnica de trénsito. “Era uma empresa de prestagdo de servico e que, de
preferéncia, deveria ser o mais discreta possivel. Ou seja, marketing zero!” Cinco anos mais
tarde, com a empresa ja bem estabelecida, surgiu em Juliano a vontade de investir em algo
novo. “Adivinhe o que veio a mente em primeiro lugar? Imaginamos que Blumenau, nossa
terra natal, reunia todas as condig¢Oes ideais para ter sua propria cervejaria (ndo existia
nenhuma na época). Colonizada por alemédes e berco da segunda maior festa de chope do
mundo, a Oktoberfest, poderia ter uma cervejaria que fosse orgulho para a cidade e uma
referéncia para quem era de fora.”

O empreendedorismo vem de familia e Juliano admira a rica histéria e o legado que o
influenciaram a trilhar novos caminhos... “Acho que estd no sangue. Meu avé paterno foi
um grande empreendedor, criou varias empresas no oeste catarinense, sem ter estudado.
Foi um dos fundadores do frigorifico Chapec6, de diversos curtumes e madeireiras, e até
mesmo de uma cidade, chamada S&o Lourenco do Oeste. Meu pai, que nasceu nesse
ambiente de empreendedorismo, estudou engenharia e, ap6s trabalhar em duas empresas
como funciondrio, fundou 8 empresas. De loja de software, passando por empresa de
automacao industrial, tinturaria de malhas e, por fim, cervejaria. Era quase inevitavel
gue eu seguisse 0 mesmo caminho. Comecei trabalhando em duas das suas empresas até
fundarmos, juntos, a Cervejaria Eisenbahn.”

Entre os empreendedores que admira estdo o pai, um empreendedor serial, inovador e
acostumado a antecipar langamentos em varios mercados antes mesmo que as pessoas
estivessem preparadas para adquiri-los. Outra fonte de inspiragdo e admiragcdo é o cervejeiro
dono da famosa cervejaria Samuel Adams, de Boston, Jim Koch. “Jim foi um visiondrio e vem
mudando a maneira como os americanos bebem cerveja ha 25 anos. E a maior cervejaria
artesanal dos Estados Unidos e sozinho é maior que a segunda e a terceira maiores juntas. Sua
obsessdo por qualidade e por cervejas de sabores marcantes e tradicionais levou a Sam Adams
a conquistar mais de 100 prémios ao redor do mundo, mesmo disputando com tradicionais
cervejarias belgas, inglesas e alemds. Sempre foi a nossa maior inspira¢do.” Finalmente, ha
uma admiragdo especial por Steve Jobs, o criativo, visionario e inovador empreendedor & frente
da Apple. “O que mais me inspira em Steve Jobs é seu bom gosto e capricho no design dos
equipamentos que lanca. E a sua capacidade de criar fas, ndo apenas clientes. Faz com que as
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Aos 27 anos e com apoio total da familia, surgia o projeto do que viria a ser a mais
premiada cervejaria brasileira no exterior. “A4 cervejaria foi um projeto criado e implantado por
meu pai, por mim e meu irm&do. Cada um cuidando de uma area, mas sempre trabalhando muito
proximos.”

O negocio se baseava muito no movimento que aconteceu nos Estados Unidos. Em 1970
existiam 70 cervejarias por 4. Atualmente, existem mais de 1.500. Com o desenvolvimento
desse mercado de cervejas artesanais, os Estados Unidos sdo hoje tdo respeitados quanto os
paises europeus na producdo de cervejas especiais. “Queriamos fazer o mesmo pelo Brasil.”

A equipe desenvolveu entdo um plano formal de negdcios, mas apenas de marketing e de
producdo/produtos. “Acreditamos muito em nossa intui¢do e ndo nos aprofundamos nesse
planejamento. N&o entramos, por exemplo, na &rea financeira... O plano foi bastante
superficial, se limitando a definir de que forma fariamos as cervejas, como entrariamos no
mercado e como iriamos conquistar a simpatia da populacdo local, da nossa regido. Nao
fizemos nenhum tipo de pesquisa de mercado, até porque, com o desconhecimento que o
brasileiro tinha de cervejas especiais, tinhamos certeza de que as pesquisas nao iriam nos
encorajar a fazer o negocio. As pessoas ndo precisam daquilo que ndo conhecem!”

Mesmo assim, com o planejamento superficial pode-se definir quanto seria necessario de
investimento para criar a cervejaria: algo em torno de R$350mil provenientes de recursos
préprios e parte de financiamento. “Fomos assessorados por um consultor da drea para chegar
a esses numeros. O fato foi que nem de longe esses recursos eram suficientes, o que nos
complicou no inicio. Mas ja haviamos comecado, e ndo dava mais pra voltar atras. Nem
queriamos!”

Fizeram entdo o langamento da Eisenbahn em uma praca publica de Blumenau, em uma
festa de rua muito popular na cidade. “Distribuimos chope o dia inteiro e durante essa
distribuicdo um comerciante do shopping local nos procurou para colocar nosso chope. Na
sequéncia fomos visitando nossos conhecidos, donos de restaurantes e ampliando os pontos de
venda...”

A empresa crescia anos apés ano, mas houve um momento critico, considerado um dos
mais dificeis, quando o crescimento foi de 200% em um ano. “Buscdvamos isso, mas ndo
sabiamos que viria com tanta forga. E aprendi da forma mais dolorosa que até o crescimento
precisa ser controlado, moderado, baseado na nossa capacidade de gerar caixa e de
investimento. Cresciamos muito, o que nos obrigava a cada 6 meses a dobrar a capacidade de
producdo. Corriamos para o banco, pois a cervejaria ainda ndo nos trazia retorno para
reinvestir.”

Além disso, a operagdo comecava a ficar muito complexa, pelo tamanho, o que exigia
pessoas mais bem preparadas e experientes. “E isso tudo a gente teve que acertar com o avido
subindo, sem deixar perder altitude. Foram momentos muito dificeis. Superamos com uma
administracdo financeira mais rigorosa, com relatérios precisos e com informacdes
consistentes.” Com isso, a empresa comecou a redefinir o modelo de crescimento, precos de
venda, regides geograficas de atuacdo. A Eisenbahn ja ndo era apenas uma cervejaria artesanal,
era uma empresa administrada profissionalmente, com processos de neg6cios mapeados,
tecnologia de gestao, software de gerenciamento e integragdo total de todas as &reas de negdcio.

N&o demorou para que todo este esforgo, dedicagdo e conhecimento do negdcio trouxessem
momentos de satisfacdo para 0s s6cios. “As maiores satisfagoes foram os 3 prémios que
recebemos no final do ano de 2007 e inicio de 2008, em concursos cervejeiros. Ganhamos 2
medalhas de bronze na Alemanha, 3 de prata na Austrélia e uma de bronze nos Estados
Unidos. Esses sdo os trés concursos cervejeiros mais importantes do mundo, e na histéria
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nenhuma outra cervejaria brasileira havia ganho medalhas com esse peso. Concorremos
com as melhores do mundo. E ficamos entre elas. S6 como referéncia, na Alemanha, em um
dos bronzes que ganhamos a Sam Adams ficou com a prata. Na Australia, em uma das
medalhas de prata, a Sam Adams ficou com o ouro. Ou seja, ficamos colados neles. Foi
muito gratificante estar tdo proximo da nossa inspiracdo. Hoje paro e me lembro que antes
de comecarmos eu pensava comigo mesmo: como vamos conseguir fazer uma boa receita de
cerveja? N&o quero ser s6 mais uma! Deve ser muito dificil... Hoje podemos dizer que
fizemos 3 cervejas que séo consideradas mundialmente entre as 3 melhores do mundo. Mas
pra ser sincero, ndo acredito que nenhum outro negdcio possa trazer tanta satisfacéo a
alguém como esse. Foram diversos grandes momentos...”

Bate-bola com o empreendedor
Forcas e fraquezas

Forcas: Tenho bastante facilidade de relacionamento, o que ajudou a cervejaria a crescer e
ganhar respeito das pessoas do meio cervejeiro, mesmo com uma empresa sem tradi¢cdo no meio.
A vivéncia que tive no periodo em que vivi fora, além das mais de 30 viagens ao exterior, me dao
uma boa nog¢do do que acontece la fora. De como a inovagdo pode ser transformada em produto.
O comprometimento total com a atividade profissional que desempenho no momento também é
um ponto forte. Estudo a fundo pra me tornar um especialista na &rea. Pesquiso no exterior as
tendéncias, estudos de casos bem sucedidos e mal sucedidos. Fico doente quando procuro algo e
0 vendedor ndo conhece a fundo o produto que vende. Um bom exemplo s&o os vendedores de
carro. N&o estudam sequer o manual de meia dizia de carros que vendem.

Fraguezas: sou ansioso e impaciente. Muitas vezes quero gue as coisas sejam resolvidas
imediatamente ou com muita rapidez. As vezes, sem necessidade... Também sou muito exigente
comigo mesmo. Cobro-me demais e sofro muito quando algo que faco da errado. Essas
situacbes me fazem, algumas vezes, perder a calma. E algumas vezes acredito demais na
intuicdo, sem analisar com mais frieza as oportunidades.

O que pensa sobre sociedade

Sociedade tem pontos positivos e negativos. Os positivos sdo: divisdo de investimento e
riscos; possibilidade de juntar conhecimentos distintos, com o0s s6cios se complementando;
possibilidade de se dividir nas tarefas, no caso de empresas pequenas; possibilidade de delegar
algumas fungdes para pessoas (sdcios) tdo comprometidas como a gente. No entanto, essa
formula pode ndo fechar quando: ndo ha honestidade entre as partes; ndo ha o mesmo nivel de
comprometimento; quando a vida pessoal é misturada com a profissional; quando ndo ha
respeito entre 0s socios.

Meus socios foram minha familia (pai e irmdo). Mas tivemos um socio na empresa de
fiscalizacdo e 0 mesmo so6cio no inicio da cervejaria. Em 2007, tivemos um socio capitalista,
gue comprou 50% da cervejaria. Portanto ja tive varios tipos de sécios. E a formula é a mesma.
Havendo respeito, honestidade e comprometimento, dificilmente as coisas ddo errado. Quanto
ao perfil, vou me ater aos meus sécios da familia. Acho que fazemos uma boa complementacéo
um do outro. Meu irmdo conservador, comedido, pé-no-chdo. Eu e meu pai nem um pouco
conservadores. Com isso, tinhamos sempre saudaveis discussdes com opiniGes as vezes bem
distintas. Isso é muito importante para qualquer empresa. Hoje digo que em muitas situacdes
deveriamos ter dado mais ouvidos ao conservadorismo do meu irmdo. Aprendi muito com ele a
ser também mais pé-no-chdo.
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Lados positivo e negativo de ser empreendedor

Positivo: poder vislumbrar oportunidades e decidir, quase sozinho, se vale a pena entrar ou
ndo. E poder conceber um projeto, colocar em prética, e se tudo der certo, colher muitos frutos
no futuro. H& também certa sensagdo de liberdade, que em muitos casos é uma sensacéo falsa,
pois vocé acaba trabalhando muito mais que quando funcionario, de modo geral. Os horérios
invadem as noites e os finais de semana. O telefone ndo da trégua. Ser empreendedor envolve
muita determinagdo e comprometimento.

Negativo: quando vocé é empreendedor, as responsabilidades crescem muito. Vocé nao tem
apenas a sua familia dependendo de vocé. Dependendo do tamanho da empresa, muitas familias
dependem de vocé. Em dificuldades, ndo ha a quem recorrer. Nao tem para quem passar 0 mico!
Se a empresa ndo for bem, ha o risco de perder tudo o que conquistou até entao.

Se faria tudo de novo

Eu faria tudo de novo, mas com algumas coisas feitas de forma diferente. Aquele
planejamento superficial seria substituido por um planejamento extremamente estruturado e
bem fundamentado. Dariamos maior foco no planejamento para a area financeira. Eu faria
mais simulacBes do desempenho da empresa, analisando a capacidade de investimento,
geracdo de caixa, crescimento etc. E o crescimento seria supercontrolado, dentro das
capacidades da empresa de manter a rentabilidade necessaria para sustentar o negocio. A
intuicdo estaria sempre presente, mas com menos peso.

Conselhos a quem guer se tornar um empreendedor

Sinceramente, sdo coisas bem simples, mas que muitas vezes ndo sdo feitas por quem
empreende: 1) planeje bem o seu negécio, com bastante cuidado para as financgas; 2) analise
profundamente o ambiente de negdcio para essa empresa. Analise 0s concorrentes e 0S Seus
possiveis consumidores; 3) ndo seja mais um. Olhe como alguém de fora do negécio e veja o
que esta faltando. O que poderia ser feito de forma diferente. N&o copie, se inspire e crie o seu
modelo; 4) estude muito o seu negocio. Vire referéncia. Seja respeitado pelo que faz; 5) viaje
muito, principalmente ao exterior. Nas primeiras viagens tudo é novo. Tudo nos deixa
maravilhados. Nas subsequientes, comegamos a ficar mais seletivos e captamos idéias
inovadoras que podem ser aplicadas no Brasil. Criatividade e idéias ndo caem do céu. As idéias
que temos sdo baseadas em experiéncias que vivemos; 6) se 0s seus recursos forem limitados,
evite entrar em nichos consolidados, dominados por grandes empresas. E muito dificil, ou quase
impossivel, concorrer com gigantes, mesmo com propostas diferentes. A necessidade de
investimentos é enorme.

Sobre a Eisenbahn

A Eisenbahn (www.eisenbahn.com.br) nasceu em 2002 com uma proposta diferente. Como
apreciadores de boas cervejas e descontentes com essa realidade, os fundadores resolveram
trazer de volta a tradigdo, o sabor e a variedade ao mercado brasileiro. Visitaram as melhores
cervejarias do mundo, na Alemanha e na Bélgica, e trocaram informagfes com 0s mestres
cervejeiros desses pequenos fabricantes. Foram buscar a melhor matéria-prima disponivel na
Europa e trouxeram um mestre-cervejeiro alemdo com 30 anos de experiéncia, formado na mais
conceituada universidade de cervejeiros do mundo, a Weihenstephan, na Alemanha. E pra
completar, seguiram a Reinheitsgebot, Lei Alema da Pureza, criada em 1516, para limitar em 4
os ingredientes utilizados na producdo de cerveja: &gua, lGpulo, malte (de cevada ou trigo) e
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fermento. Essa lei, em vigor até hoje na Alemanha, proibe o uso de qualquer conservante ou
cereal ndo maltado. A Eisenbahn oferece cervejas tradicionais, com receitas centenarias,
desenvolvidas para harmonizar com pratos bem elaborados, contribuindo para uma experiéncia
gastrondmica mais rica.

A Cervejaria Eisenbahn foi vendida em maio de 2008 para o Grupo Schincariol. Até o
momento da compra a empresa tinha completado 5 anos de existéncia, com um faturamento de
R$11milhdes/ano, 90 funcionarios, e crescimento médio de 35% ao ano. E a cervejaria mais
premiada do Brasil, e é exportada para os Estados Unidos, Australia e Uruguai.

Questdes referentes ao estudo de caso

1. Juliano transformou um sonho de crianga em um negocio bem-sucedido atuando em um
ramo competitivo e dominado por gigantes. A que vocé atribui o sucesso da Eisenbahn?
(Algumas possibilidades que podem auxiliar na discussdo com seus colegas: equipe
complementar e empreendedora, conhecimento do negécio, experiéncia, a receita do
mestre-cervejeiro, 0 marketing segmentado, a ousadia do empreendedor, inovacéo...)
Como os itens citados se relacionam no processo empreendedor € no modelo de
Timmons?

2. A Eisenbahn teve um planejamento inicial superficial, mas Juliano foi enfatico em
afirmar que se comegasse do zero novamente o plano de negdcios seria mais completo e
detalhado. O que vocé pensa a respeito? Porque muitos empreendedores chegam ao
sucesso mesmo com um planejamento superficial, mas sdo enfaticos em afirmar que
todos deveriam planejar de forma mais estruturada? Que aprendizado vocé tira deste
caso?

3. Nos Estados Unidos é comum atribuir-se sucesso aos empreendedores que vendem seus
negocios para se dedicar a novos desafios, afinal, os empreendedores ganham dinheiro
com isso e se realizam financeiramente. A Eisenbahn foi bem sucedida neste sentido ao
ser vendida para o Grupo Schincariol. O que vocé acha que vai acontecer com a
Eisenbahn ap6s a aquisicdo? Como sera a gestdo da empresa agora sob a tutela de um
grande grupo? E em relacdo aos empreendedores originais, 0 que vocé acha que eles
deveriam fazer a partir de agora? Reflita sobre os anseios de empreender fazendo o que
se gosta. Juliano é apaixonado pelo negécio de cervejarias, mas agora ndo é mais o dono
da empresa que criou. Como fica a realizacdo pessoal do empreendedor?
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