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“Hoje em dia temos que pensar na iluminacdo para cada tipo de pessoa.
Um casal de senhores costuma ter deficiéncia de luz. Uma moca para fazer
amaquiagem ndo pode ter umaluz que altere o resultado. Precisamos
adequar ailuminacdo aos usuarios e temos capacidade paraisso”

Guido Tedesco, empresario
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Com luz, foco e acao, empresario
atrai exigentes e vira referencia

Ha 51 anos a empresa Guido Iluminacdo e Design se destaca em projetos luminotécnicos exclusivos na Baixada Santista

MATHEUS MULLER

DAREDACAO

Acreditar que s6 empreendem
aqueles que tém economias
guardadas ao longo da vida ou
vieram de familias ricas é um
equivoco. Prova disso é Guido
Tedesco, de 75 anos, dono da
Guido Iluminacio e Design, lo-
calizada na Avenida Ana Cos-
ta, 86,em Santos.

Apesar do avo ter sido dono
da Casa Capela - loja de mate-
riais elétricos - sua mae nao
era herdeira do negdcio. Por-
tanto, para vencer e construir o
que tem hoje foi preciso saber
cultivar os relacionamentos
profissionais e se aperfeicoar
constantemente.

“Tenho orgulho em dizer
que comecei como faxineiro da
loja do meu av6 e dos meus
tios. Passei por todas as etapas
antes de me tornar gerente. Is-
so foi bom para ganhar expe-
riéncia. Assim aprendi os pro-
cedimentos daempresaeotra-
balho dos funcionéarios”.

Ele conta que permaneceu
por dez anos na Casa Capela.
Porém, almejava mais e sair da
loja do avo era inevitavel. Ao
contrario dos primos, que um
dia herdariam o comércio, sua
mae nao tinha participacio na
empresa. “Nuncaseriadonodo
local e isso me motivou a que-
rermudar”.

Mas Guido nao tinha econo-
mias guardadas para investir
em um negocio. “Comecei do
zero. Nao tinha R$ 20 mil ou
R$ 5 mil no bolso, somente
conhecimento e amizade com
todos os fornecedores. Eles me
deram um crédito, confiaram
emmim”.

Na época, casado e com um
filho - hoje sdo trés, que o aju-
dam - Guido abriu sua primei-
raloja em uma sala no mesmo
prédio do Lanches Sevilha, na
Avenida Ana Costa.

Ele lembra que o forte da
empresade seuavo eraavenda
de materiais elétricos, mas que
haviaumasecao delustres. “Co-
mecei a trabalhar especifica-
mente nesse setor porque gos-
teidaexperiéncia’.

Com um endere¢o comer-
cial e os materiais para vender,
Guido precisou captar clientes
enquanto sua esposa cuidava
do filho. “No comecgo eu visita-
va as obras e apresentava os
produtos, com o que seria uma
ideia de projeto de ilumina-
¢do, pois naquela época nio
existiaisso”.

A acio deu certo e o negbcio
deslanchou. “Euvendia paraos
clientes e terceirizava a mao de
obra para a instalacao”. Apesar
de ser o dono e tinico funciona-
rio da empresa, ele afirma nao

NIRLEY SENA

Guido Tedesco, de 75 anos, utiliza sua histdria para motivar funcionarios e incentiva a qualificacdo: resultado é a clientela que sempre retorna

ALEXSANDER FERRAZ

Empresa santista pretende expandir seus negocios através da internet

em seus sonhos. “Pensava o se-
guinte: mesmo que eu so ven-
daum lustre només, meulucro
sera maior do que o salario que
ganhava como gerente. E olha
quendoerapouco”.

Guido conta que sempre bus-
cou se relacionar bem com os
arquitetos e decoradores de
seus clientes por ser mais facil
trabalhar com eles e por conse-
guir entregar um servigo perso-
nalizado aos clientes.

“Esse era € o0 meu diferencial
e até hoje presto um atendi-

ALEXSANDER FERRAZ

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

Tradicao e cuidados técnicos

Expansao

Afamilia comegou a expandir
0s negocios ha quatro anos com
aaberturade umade umafilial
no Gonzaga que vende moveis
italianos em acrilicodeuma
marcachamada Kartell.
Entretanto, eles ndo pretendem
abrir mais lojas. 0 focoda
expansaoseraainternet.

Familia

Segundo Guido, um grande
diferencial do empreendimento
éarelacdo familiar. “Muitos vém
aloja e perguntamse estou, falam
queaavoouamaejacompraram
comigo. Euma questio de
confianca. Como consumidor
eugosto desaber por quem
estousendo atendido”.

Luzesaude

“Imagina um profissional que
trabalhadas 10 as 22 horas sob
umailuminacao inadequada.

A médio ou longo prazo ficara
estressado e com problemade
visdo. Tudo porque o projeto de
iluminacdo nao foifeito de acordo
com as técnicas mais modernas de
sustentacio saudavel”, diz Guido.

Trabalho duro

“0s empresarios precisam
entender que nao basta
abrirumalojabonitaou
usar desimpatia parater
clientes. E preciso trabalhar
duro todos os dias, sempre
comum bom atendimento
paraconseguir conquistar
o publico. Depois o boca
abocasetornaomelhor
marketing”.

Guido Tedesco, empresario

Alémdoresultado ficar me-
lhor, esse trabalho em conjun-
to com arquitetos e decorado-
res garantiaindicagGes de ou-
tros clientes que viessem a
contratar os profissionais.

EVOLUCAO

O atendimento exclusivo aos
clientes deu certo e o empre-
sario resolveu aprimorar es-
se servico. “Hoje conto com
funcionarios especializados
em projetos luminotécnicos
que trabalham sobre os proje-
tos do mobiliario. Aquilo que
ofereciamos no comeco foi
aprimorado”.

Para ele, o empresario que
nao se renova fica para tras.
Seja no ramo da iluminacio
ou em qualquer outro. “O
mercado é muito dindmico.
Se nao inovar fica para tras.
Todo dia devemos nos atuali-
zar pois sempre ha novida-
des. Porisso, costumamos fre-
quentar a maioria das feiras
dosegmento”.

Guido conta, ainda, que ele
e os filhos tém o habito de
observar nos estabelecimen-
tos os projetos de iluminagdo
que nao foram feitos por eles
para avaliar o que tem sido
desenvolvido pela concorrén-
cia e o que pode ser absorvido
como inspiracdo. “Também
acompanhamos informagoes
em revistas especializadas
emnosso segmento”.

OBJETIVOS

O empresario destaca que seu
principal objetivo é ter quali-
dadedevida.

“Sei que se tivesse uma loja
desse gabarito em Sdo Paulo
ganharia muito mais dinhei-
ro, mas nao adianta s6 querer
fazer fortuna. La eu ficaria
trés horas no transito, en-
quanto, hoje, moro a cinco
minutos dotrabalho”, diz.

“Consigo ir para casa almo-
car, tirar um cochilo e voltar
regenerado. Isso € qualidade

ter sentido medo de investir mento exclusivo”. devida”.
[ ]
Boaldeia
REPRODUGAO .
Parceria Ancine Discos de vinil Votorantim.

A Ttubaina, refrigerante da an-
tiga Schincariol, agora Brasil
Kirin, e a Sorvetes Rochinha
desenvolveram um picolé sa-
bor Itubaina para esse verao. O
sorvete sera produzido em edi-
¢do limitada. Ja o picolé esta
disponivel nos pontos de ven-
da Rochinha. A ac3o foi criada
pela agéncia Leo Burnett Tai-
lor Made, responsavel pela co-
municagio do refrigerante.

Com objetivo de incentivar a
participagdo de profissionais
do audiovisual brasileiros nos
eventos mais importantes do
setor, a Agéncia Nacional de
Cinema (Ancine) anunciou a
renovacdo do Programa de
Apoio a Participagio de Pro-
dutores de Audiovisual em
Eventos de Mercado e Roda-
das de Negobcios. Mais infor-
magdes no site ancine.gov.br.

Uma pesquisa divulgada pela
Nielsen SoundScan aponta
que o publico norte-america-
no tem comprado cada vez
mais discos de vinil. As vendas
de albuns musicais em vinis
subiu 52%, com 9,2 milhoes
de discos vendidos. Nos tlti-
mos nove anos, houve expan-
sa0 na procura pelo vinis, sen-
do que 2014 foi o melhor perio-
dodevendasdesde 1991.

TRABALHADOR._
DA CONSTRUCAO
E CIMENTO VOTORAN.

Amarcalancouuma
campanha que retrata
arelacdo dos profissionais

de construcdo civil com os
produtos da empresa. Por
meio do conceito “Respeito se
constroi”, aacdo foi moldada
apartir deuma pesquisa que
apontou valores importantes,
comoapreocupacao com
aeducacaodosfilhose
cuidado comafamilia.




