
Parceria
AItubaína, refrigerantedaan-
tiga Schincariol, agora Brasil
Kirin, e a Sorvetes Rochinha
desenvolveram um picolé sa-
borItubaínaparaesseverão.O
sorvete seráproduzido emedi-
ção limitada. Já o picolé está
disponível nos pontos de ven-
daRochinha. A ação foi criada
pela agência Leo Burnett Tai-
lorMade, responsável pela co-
municaçãodorefrigerante.

Ancine
Com objetivo de incentivar a
participação de profissionais
do audiovisual brasileiros nos
eventos mais importantes do
setor, a Agência Nacional de
Cinema (Ancine) anunciou a
renovação do Programa de
Apoio à Participação de Pro-
dutores de Audiovisual em
Eventos de Mercado e Roda-
das de Negócios. Mais infor-
maçõesnositeancine.gov.br.

Discosdevinil
Uma pesquisa divulgada pela
Nielsen SoundScan aponta
que o público norte-america-
no tem comprado cada vez
maisdiscosde vinil. As vendas
de álbuns musicais em vinis
subiu 52%, com 9,2 milhões
de discos vendidos. Nos últi-
mos nove anos, houve expan-
são na procura pelo vinis, sen-
doque2014foiomelhorperío-
dodevendasdesde 1991.

Votorantim.
Amarca lançouuma
campanhaque retrata
a relaçãodosprofissionais
deconstrução civil comos
produtosdaempresa. Por
meiodo conceito “Respeito se
constrói”, aação foimoldada
apartir deumapesquisaque
apontouvalores importantes,
comoapreocupação com
aeducaçãodos filhos e
cuidadocoma família.

Boa Ideia

MATHEUSMÜLLER

DAREDAÇÃO

Acreditar que só empreendem
aqueles que têm economias
guardadas ao longo da vida ou
vieram de famílias ricas é um
equívoco. Prova disso é Guido
Tedesco, de 75 anos, dono da
GuidoIluminaçãoeDesign, lo-
calizada na Avenida Ana Cos-
ta,86,emSantos.
Apesar do avô ter sido dono

da Casa Capela – loja demate-
riais elétricos – sua mãe não
era herdeira do negócio. Por-
tanto,paravencer econstruir o
que tem hoje foi preciso saber
cultivar os relacionamentos
profissionais e se aperfeiçoar
constantemente.
“Tenho orgulho em dizer

que comecei como faxineiroda
loja do meu avô e dos meus
tios. Passei por todas as etapas
antes deme tornar gerente. Is-
so foi bom para ganhar expe-
riência. Assim aprendi os pro-
cedimentosdaempresaeo tra-
balhodosfuncionários”.
Ele conta que permaneceu

por dez anos na Casa Capela.
Porém, almejavamais e sair da
loja do avô era inevitável. Ao
contrário dos primos, que um
dia herdariam o comércio, sua
mãe não tinha participação na
empresa. “Nuncaseriadonodo
local e isso me motivou a que-
rermudar”.
MasGuido não tinha econo-

mias guardadas para investir
em um negócio. “Comecei do
zero. Não tinha R$ 20 mil ou
R$ 5 mil no bolso, somente
conhecimento e amizade com
todos os fornecedores. Elesme
deram um crédito, confiaram
emmim”.
Na época, casado e com um

filho – hoje são três, que o aju-
dam–Guidoabriu suaprimei-
ra loja em uma sala nomesmo
prédio do Lanches Sevilha, na
AvenidaAnaCosta.
Ele lembra que o forte da

empresade seuavô eraavenda
demateriais elétricos,mas que
haviaumaseçãodelustres.“Co-
mecei a trabalhar especifica-
mente nesse setor porque gos-
teidaexperiência”.
Com um endereço comer-

cial eosmateriaispara vender,
Guidoprecisou captar clientes
enquanto sua esposa cuidava
do filho. “No começo eu visita-
va as obras e apresentava os
produtos, comoque seriauma
ideia de projeto de ilumina-
ção, pois naquela época não
existia isso”.
A ação deu certo e o negócio

deslanchou.“Euvendiaparaos
clientes e terceirizava amãode
obrapara a instalação”.Apesar
de serodonoeúnico funcioná-
rio da empresa, ele afirma não
ter sentido medo de investir

em seus sonhos. “Pensava o se-
guinte: mesmo que eu só ven-
daumlustrenomês,meulucro
serámaior doqueo salário que
ganhava como gerente. E olha
quenãoerapouco”.
Guidocontaquesemprebus-

cou se relacionar bem com os
arquitetos e decoradores de
seus clientes por ser mais fácil
trabalhar comeles epor conse-
guirentregarumserviçoperso-
nalizadoaosclientes.
“Esse era é omeu diferencial

e até hoje presto um atendi-
mentoexclusivo”.

Alémdoresultadoficarme-
lhor,essetrabalhoemconjun-
tocomarquitetosedecorado-
resgarantia indicaçõesdeou-
tros clientes que viessem a
contratarosprofissionais.

EVOLUÇÃO

Oatendimento exclusivo aos
clientes deu certo e o empre-
sário resolveu aprimorar es-
se serviço. “Hoje conto com
funcionários especializados
em projetos luminotécnicos
quetrabalhamsobreosproje-
tosdomobiliário.Aquilo que
oferecíamos no começo foi
aprimorado”.
Para ele, o empresário que

não se renova fica para trás.
Seja no ramo da iluminação
ou em qualquer outro. “O
mercado é muito dinâmico.
Se não inovar fica para trás.
Tododiadevemos nos atuali-
zar pois sempre há novida-
des.Por isso,costumamosfre-
quentar a maioria das feiras
dosegmento”.
Guido conta, ainda, que ele

e os filhos têm o hábito de
observar nos estabelecimen-
tos os projetos de iluminação
que não foram feitos por eles
para avaliar o que tem sido
desenvolvidopelaconcorrên-
cia e o quepode ser absorvido
como inspiração. “Também
acompanhamos informações
em revistas especializadas
emnossosegmento”.

OBJETIVOS

Oempresáriodestacaqueseu
principal objetivo é ter quali-
dadedevida.
“Sei que se tivesse uma loja

desse gabarito em São Paulo
ganharia muito mais dinhei-
ro,masnão adianta sóquerer
fazer fortuna. Lá eu ficaria
três horas no trânsito, en-
quanto, hoje, moro a cinco
minutosdotrabalho”,diz.
“Consigo ir para casa almo-

çar, tirar um cochilo e voltar
regenerado. Isso é qualidade
devida”.

REPRODUÇÃO

Negócios

Comluz, focoeação, empresário
atrai exigentesevira referência
Há 51 anos a empresa Guido Iluminação e Design se destaca em projetos luminotécnicos exclusivos na Baixada Santista

NIRLEYSENA

Tradiçãoecuidados técnicos

Expansão
Afamília começouaexpandir
osnegóciosháquatroanoscom
aaberturadeumadeuma filial
noGonzagaquevendemóveis
italianosemacrílicodeuma
marcachamadaKartell.
Entretanto, elesnãopretendem
abrirmais lojas.O focoda
expansãoseráa internet.

Família
SegundoGuido,umgrande
diferencialdoempreendimento
éa relação familiar. “Muitosvêm
à lojaeperguntamseestou, falam
queaavóouamãe já compraram
comigo.Éumaquestãode
confiança. Comoconsumidor
eugostodesaberporquem
estousendoatendido”.

Luze saúde
“Imaginaumprofissionalque
trabalhadas 10às22horassob
umailuminação inadequada.
Amédioou longoprazo ficará
estressadoecomproblemade
visão.Tudoporqueoprojetode
iluminaçãonão foi feitodeacordo
comas técnicasmaismodernasde
sustentaçãosaudável”,dizGuido.

Guido Tedesco, de 75 anos, utiliza sua história para motivar funcionários e incentiva a qualificação: resultado é a clientela que sempre retorna

Hoje a Guido conta com showroom para os lustres e uma franquia

ALEXSANDERFERRAZ

“Osempresáriosprecisam
entenderquenãobasta
abriruma lojabonitaou
usardesimpatiapara ter
clientes.Épreciso trabalhar
duro todososdias, sempre
comumbomatendimento
paraconseguir conquistar
opúblico.Depoisoboca
aboca se tornaomelhor
marketing”.

GuidoTedesco, empresário

“Hojeemdia temosquepensarna iluminaçãoparacada tipodepessoa.
Umcasal desenhores costumaterdeficiênciade luz.Umamoçapara fazer
amaquiagemnãopodeteruma luzquealtereo resultado.Precisamos
adequara iluminaçãoaosusuáriose temoscapacidadepara isso”

GuidoTedesco, empresário
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&Oportunidades

Empresa santista pretende expandir seus negócios através da internet

Trabalhoduro
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