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			Dedico este livro a Cecilia, Annete e Tatiana 
— mulheres maravilhosas da minha vida — 
e também às futuras gerações da minha família. 

		


		
			nota do autor

			por que escrever um livro? Eu me fiz esta pergunta muitas vezes diante da sugestão que partiu de amigos, consultores e colegas de trabalho ao longo dos últimos anos. Por que a minha história e a da construção do Grupo Boticário interessariam a um público maior do que aquele formado por seus protagonistas? Decidi seguir em frente, quando começaram a surgir dentro de mim novas perguntas que eu ansiava responder.

			Como não perder no tempo os detalhes por trás das décadas de construção da segunda maior rede de franquias1 e um dos maiores ecossistemas de beleza do Brasil? Como retribuir para a sociedade as oportunidades e aprendizados que encontramos ao longo do caminho? Como reconhecer histórias de outras pessoas e empresas que se entrelaçam à minha, como pessoa, e à nossa, como organização? Como agrade­cer a confiança compartilhada com quem estabele­ce­mos rela­ções que foram — e ainda são — a base do negócio? Como olhar para a frente apesar da sensação de dever cumprido, com maturidade, ambição e novos sonhos? Este livro é a minha resposta a essas perguntas.

			Muito já se escreveu e se falou, em artigos e reportagens publicados na imprensa, sobre a companhia que fundei em 1977. Uma pequena farmácia de manipulação que se tornaria o Grupo Boticário, uma rede com cerca de 4 mil lojas físicas espalhadas pelo Brasil e com produtos em quase 90 mil pontos de venda no país, além de lojas em outros quinze países. Mas faltava eu contar essa história, na primeira pessoa e da fundação ao momento atual, destacando, sem intermediários, as passagens mais marcantes. E aqui quero contar dos obstáculos, desafios, erros e acertos, conquistas, dilemas, superações e inovações. Um registro como este é saudável para a própria empresa e todos que trabalham com ela, pois ajuda a perenizar sua história e seus valores essenciais; para as próximas gerações das famílias que herdarão o negócio, como acionistas ou franqueadas; para os clientes, cada vez mais interessados em conhecer o que há por trás dos produtos que consomem; e para a história empresarial do país, contribuindo para o aprendizado de empreendedores do presente e do futuro. 

			Conseguimos encontrar, ocupar e expandir nosso espaço no Brasil em uma área antes dominada por marcas estrangeiras, em épocas e contextos em que isso parecia improvável. Construímos um negócio sólido e, ao mesmo tempo, dinâmico, em constante transformação, que hoje divide o espaço com startups em uma realidade completamente diferente. Se, por um lado, as oportunidades e possibilidades são maiores para os empreendedores que estão começando seus negócios, por outro, a competição também é — e acredito firmemente que ingredientes como o respeito às relações e à consistência continuam sendo os mais preciosos para a construção de um negócio de valor.

			A história do Grupo Boticário, e consequentemente a minha, é o resultado da união de diversas outras histórias. Não há como contar a nossa trajetória sem contar a de tantos outros que fizeram e fazem parte dela — da minha família, dos colaboradores, dos franqueados, dos parceiros de mercado, dos clientes.

			Por tudo isso, este livro é uma celebração do empreendedorismo, do papel transformador da beleza na vida de tantas pessoas, da superação de dificuldades e da convicção de que, com muito trabalho e as pessoas certas por perto, é possível ir muito além do que os olhos alcançam. É emocionante ver hoje o que aquela pequena botica em Curitiba se tornou: uma organização da qual milhares de pessoas fazem parte, direta ou indiretamente e que toca o coração de milhões de outras pessoas com os produtos que cria e serviços que oferece. Tudo isso é muito gratificante. 

			Mas minhas palavras aqui registradas estão longe de ser uma conclusão. Nossa história — e espero, a minha história — ainda terá muitos capítulos pela frente. Acredito sinceramente que estamos só no começo. Temos ainda muito futuro para criar. 





		
			introdução

			“estamos encerrando a fábrica. Ou você leva todos os frascos de vidro, ou não leva nenhum” — foi o que ouvi do diretor de um galpão em São Paulo que visitei em abril de 1979, quando O Boticário tinha apenas dois anos de vida.

			Naquela época, a minha pequena farmácia, que ficava na rua Saldanha Marinho, no centro de Curitiba, vendia manipulações feitas a partir de prescrições médicas e já tinha alguns poucos produtos cosméticos proprietários, como cremes e xampus. Eu não fazia tudo sozinho. Além da minha equipe, Eliane Nadalin, minha colega de faculdade, e outros dois sócios dermatologistas, contava com a parceria de empresas especializadas em fragrâncias, como a casa internacional de fragrâncias Dragoco, atual Symrise. Meu contato era José Crispim, gerente de vendas, que apresentava novidades e me oferecia amostras de essências.

			Em uma de minhas visitas à Dragoco, Crispim comentou sobre um galpão em São Paulo, que estava lotado de embalagens de vidro para vender. Explicou que o dono do espaço, um empresário, havia criado uma empresa de cosméticos, contratado executivos da área e já tinha até investido em marketing, mas a marca, chamada Chanson, não havia vingado. Disse também que esse empresário tinha negócios na televisão e já comandava o próprio programa havia mais de uma década. Crispim estava falando de Senor Abravanel, o Silvio Santos.

			Ao chegar ao galpão com Crispim, encontrei caixas cobertas por um pó branco, parecido com talco, o que me trouxe a sensação de que todos aqueles vidros estavam ali havia um bom tempo. A maioria dos frascos tinha o formato de ânfora, imitando vasos antigos de origem greco­-romana, ovais no corpo e alongados na ponta superior.

			Gostei dos vidros e fui ingenuamente falando as quantidades que gostaria de levar de cada um: 1200 de um tipo, 2 mil de outro, até que o diretor me interrompeu e deixou clara a regra da venda. Silvio Santos precisava do espaço vazio o mais rápido possível para fazer gravações para a televisão e, portanto, era urgente se desfazer de um estoque de aproximadamente 70 mil frascos.

			Fiquei atônito. Nunca tinha passado pela minha cabeça adquirir aquele volume de vidros de uma vez só. O Boticário ainda não fabricava itens de perfumaria, portanto não tínhamos nem líquido para preencher os frascos. Por dentro, em estado de choque diante da oferta, tentava arquitetar maneiras de sair daquela situação sem ser indeli­cado; por fora, mantive a expressão neutra e permaneci em silêncio por alguns segundos, balançando a cabeça afirmativamente bem devagar para ganhar tempo.

			“Olha…”, comecei a falar assim que tive uma ideia, “eu levo, mas só se eu puder pagar em doze parcelas, ao longo de um ano.”

			Eu sabia que a condição de pagamento que havia proposto poderia soar comercialmente inaceitável para o diretor — já que o galpão estava pronto para fechar —, mas meu plano inicial consistia justamente em ele não aceitar a proposta. Ao lançar a ideia, entretanto, eu também as­su­mi o risco de ter uma resposta positiva.

			Por mais que aquele volume de vidros me assustasse, minha intuição dizia que, se eu quisesse começar a parte de perfumaria da farmácia — e eu queria —, seria preciso ter um frasco capaz de atrair clientes. Eu também sabia que criar algo do zero levaria tempo e custaria mais caro — esse processo começaria com o trabalho de design, passaria pela criação do molde, depois avançaria para a fase de testes para só então chegar à etapa final, dos pedidos, que geralmente precisavam ser feitos em grandes quantidades para compensar o investimento na produção de uma fábrica de vidros. Na ponta do lápis, apesar de as minhas condições financeiras naquele momento não serem as ideais para comprar os 70 mil frascos prontos, no futuro aquela negociação me pouparia tempo e dinheiro.

			Calculei mentalmente o risco e as vantagens de fechar o negócio e reforcei a proposta: “Pagamento em doze parcelas, durante um ano. Além dos frascos, preciso da patente com os moldes, por favor”. O diretor arregalou os olhos, com ar de surpresa, e respondeu que precisaria consultar o responsável pelos depósitos sobre a proposta. Saiu pela porta dos fundos, enquanto eu aguardava entre aquela montanha de caixas. Ele demorou tanto tempo que fiquei imaginando até qual instância a consulta chegou — possivelmente até o Silvio Santos. Ao retornar, me fez uma contraproposta: “Aceitamos o pagamento em dez vezes, e negócio fechado!”.

			Quem paga em doze paga em dez. Eu não tinha argumentos. “Negócio fechado”, concordei. Trouxemos centenas de caixas de São Paulo para Curitiba de caminhão, que foram distribuídas entre o depósito da minha farmácia e os fundos da clínica de um amigo.

			Na minha cabeça, a prioridade era armazenar os frascos, depois encontrar as fragrâncias certas — nessa ordem. E só depois vendê-las para gerar caixa e conseguir pagar as duplicatas. As primeiras três parcelas foram as mais difíceis de quitar. Eu ainda estava em busca das melhores fragrâncias, e a venda dos outros produtos da loja não era expressiva a ponto de ajudar com a dívida. Foi uma das poucas vezes, ao longo de toda a minha vida como empresário, que visitei o banco para pedir um empréstimo. Só assim consegui cobrir o valor das parcelas iniciais e me concentrar em encontrar as essências ideais.

			A fragrância perfeita

			A compra dos milhares de frascos rapidamente me tornou um obstinado em achar a fragrância perfeita. Eu já tinha desenvolvido uma sensibilidade para escolher as essências, pois fabricava produtos cosméticos, o que me ajudava a reconhecer os perfumes que faziam sucesso no Brasil e que, geralmente, eram importados pela elite.

			O mercado de perfumaria nacional ainda era incipiente no fim dos anos 1970 e início da década de 1980. Até então, poucas fragrâncias de luxo haviam sido criadas no Brasil, como o Rastro, lançado em 1965 pelos irmãos Aparicio e João Carlos Basilio da Silva, e a colônia Giovanna Baby, da empresária Giovanna Kupfer, para o público infantil. Antes disso, a década de 1970, marcada pelo regime militar, foi um perío­do de baixa criatividade na área cosmética e de perfumaria brasileira. O mercado nacional concorria com perfumes já estabelecidos de casas de luxo, como o Chanel nº 5, da Chanel, Opium, de Yves Saint Laurent, e Eau Sauvage, de Christian Dior. O varejo, por sua vez, era dominado por artigos populares de higiene pessoal.

			Nesse cenário, identifiquei a oportunidade de unir a qualidade internacional com a produção brasileira. Naquela época, as principais indústrias de fragrância mundial já haviam iniciado suas atividades no Brasil, como a própria Dragoco, Givaudan e iff. Decidi, então, adquirir essências de empresas estrangeiras e desenvolver produtos mais sofisticados, pensando no mercado e no consumo brasileiros, além de priorizar o menor custo possível — uma tarefa complexa, pois as casas de essências estavam acostumadas a vender grandes volumes para empresas maiores.

			A produção de essências em larga escala era o método mais adequado para as multinacionais, já que o processo era consideravelmente demorado e, com isso, o custo de produção para quem comprava em menor quantidade podia ser multiplicado por até sete vezes. Mas, para mim, a qualidade nunca foi negociável. Pagaria o que pudesse para ter um item de alto padrão e, ao mesmo tempo, acessível aos consumidores.

			Fiquei com a ideia fixa de criar um produto destinado a mulheres de classe média, mas com a mesma qualidade daqueles que as consumidoras de alta renda compravam fora do país. Queria desenvolver uma fragrância que representasse o Brasil, que fosse apropriada ao clima tropical e emanasse frescor e leveza. Para chegar a ela, selecionei doze essências diferentes, quatro masculinas e oito femininas. Cada uma, até então, seria armazenada no mesmo tipo de frasco em formato de ânfora, mas com particularidades que serviriam para diferenciar as fragrâncias, como se todas fizessem parte de uma coleção. Pintei alguns frascos de azul, outros de amarelo, e o restante deixei incolor, mas fosco. As tampas também eram diferentes. Todos os modelos foram criados no último andar da minha botica.

			Os ingredientes das fragrâncias — álcool, água, essência e fixador — eram misturados nos garrafões em que minha tia Sônia, irmã mais nova do meu pai, preparava vinho caseiro durante a Páscoa judaica. Como ela só os usava naquela data do ano, eu os aproveitava no restante do tempo. Antes de envasar os líquidos prontos nas ânforas, utilizava uma camada fina de papel para filtrar a fragrância, que depois passava por um sistema de mangueira que eu mesmo havia desenvolvido, até ser finalmente despejado nas embalagens de vidro. Essa foi a primeira fábrica d’O Boticário.

			O cheiro do Brasil

			Nos últimos meses de 1979, em uma das minhas rotineiras visitas a São Paulo, fiz reuniões com o time técnico da Dragoco. Tinha uma ótima relação, não apenas com o José Crispim, mas com outras pessoas da empresa. A equipe comercial apostou nas ideias junto comigo e acordou condições de pagamento, prazos e preços vantajosos para os dois lados. Desenvolvi um afeto especial pelos perfumistas, tão relevantes para o florescimento do negócio que eu começava a construir. Eles se tornaram mais do que fornecedores: amigos, daqueles com quem dava vontade de tomar um bom café, esticar a conversa, falar sobre amenidades e desafios do negócio.

			Em uma dessas despretensiosas conversas com o time da Dragoco, encontrei a perfumista Maria Elisabeth Martins de Oliveira, conhecida como Beth, que, intrigada, me entregou uma fitinha olfativa para saber minha opinião: “O que você acha dessa fragrância?”. Ela estava grávida, e buscava uma fragrância mais fresca, menos enjoativa do que uma puramente floral, por exemplo. Sem saber da minha empreitada, também queria desenvolver um cheiro que combinasse com o nosso clima e natureza — algo que transportasse a consumidora automaticamente para o nosso país, onde quer que estivesse. Nós dois estávamos em busca da mesma essência.

			Lembro do exato instante em que senti aquela fragrância pela primeira vez. Havia um toque fresco e suave, era doce na medida certa, delicada, mas não totalmente feminina. “Gostei, excelente!”, disse na ho­ra. Beth, então, foi logo me alertando de que ainda não estava pronta. Contou que trabalhava na essência havia tempos — já era o 18º ensaio —, mas que ainda precisava “arredondar”, pois a fragrância estava com “pontas” a serem trabalhadas. A perfumaria tem seu vocabulário próprio, com o qual eu já era familiarizado. Ficou claro, portanto, que ela acreditava que ainda faltavam alguns passos até o produto ficar pronto, mas discordei.

			A fragrância que senti era perfeita. Eu não saberia o que sugerir para ajudá-la a evoluir o produto. Deveria diminuir as notas mais fortes? Aumentar a nota de cabeça? Levantar o frescor? Suavizar a nota de saí­da? Voltei a fitinha para perto do meu nariz e reforcei a convicção: “Na minha opinião, o trabalho está pronto. Quero comprar a fragrância como está”.

			Surpresa com meu pedido, Beth elevou as sobrancelhas, e, quando percebeu que eu não estava brincando, pediu alguns minutos para fa­lar com o seu diretor. Por um lado, estava contrariada, insistindo em finalizar o trabalho. Por outro, aquela era uma venda inesperada e bem­­-vinda. Para minha sorte, ela voltou com boas notícias. O relógio marcava onze horas, e meu voo para Curitiba seria às dezesseis horas. Embora corrido, daria tempo de o time separar um quilo da essência para ser transportada ao Paraná.

			Já de volta à sobreloja da farmácia, olhei para todas as ânforas ao re­dor, buscando aquela que seria perfeita para envasar “o cheiro do Brasil”, como o apelidei. Optei por uma embalagem de vidro de 210 ml, com um toque fosco, diferenciando-a da maioria dos produtos de perfumaria.

			Com a fragrância e o frasco prontos, precisaria de um nome forte para apresentar o novo produto brasileiro ao mercado. Não demorei para chegar a “Acqua Fresca”.

			Nomear as fragrâncias é uma diversão à parte. Sempre gostei de sugerir nomes — e, modéstia à parte, tive boas ideias — para os produtos. Nesse caso, a intenção era deixar explícito para as clientes o que elas iriam encontrar — e sentir — ao borrifar o líquido em seu corpo. “Água Fresca” foi o que veio à mente, mas “Acqua” — em italiano — trouxe um ar refinado, que julguei ser importante ao entrar num mercado dominado por perfumaria importada.

			Enquanto os perfumistas d’O Boticário produziam o Acqua Fresca em série, eu treinava pessoalmente as colaboradoras para que vendessem o produto. Sempre que contratávamos alguém, eu ligava em nosso número quando não estava na loja, e me passava por cliente para ouvir como apresentariam o produto. Questionava preço, qualidade, local de produção. Além dessas informações, eu estava interessado em saber o nível de carinho com o qual as vendedoras tratariam os clientes, fossem eles quem fossem. Sempre fui muito brincalhão, então, ao final, eu costumava me identificar e parabenizar pelo trabalho. Se tivesse algum ponto para melhorar, eu instruía cuidadosamente.

			Quando o Acqua Fresca foi lançado, ainda em 1979, O Boticário já havia aberto a primeira loja com produtos exclusivos no Aeroporto Afonso Pena, na região metropolitana de Curitiba. Com um ponto de venda estratégico e mais clientes conhecendo a nossa marca, o produto começou a bater recordes de vendas. A produção escalou de forma inimaginável e alçou voos internacionais, tornando-o o segundo item de perfumaria mais vendido no mundo na década de 1980, perdendo apenas para o icônico Chanel nº 5, desenvolvido pelo perfumista Ernest Beaux.1 A essa altura, definitivamente, a dívida com Silvio Santos deixou de me preocupar.





		
			1
Filho do Holocausto

			em dias iluminados e silenciosos, eu era capaz de passar muito tempo brincando na janela do meu quarto. Em 1957, aos sete anos de idade, sentia uma enorme satisfação ao concentrar toda a minha atenção a dezenas de caixinhas de grafite, feitas de plástico transparente, que contemplava com a devoção de um colecionador. Eu as ganhava da dona de uma papelaria perto da escola, aonde ia toda semana e observava sem pressa o que via ao redor: canetas coloridas, lápis, papéis variados… e as tais das caixinhas de grafite.

			Cheguei a ter cerca de quarenta delas e, com movimentos suaves e minuciosos para uma criança, eu as enchia com água da torneira, uma a uma. Em seguida, pegava um pincel bem fino, molhava na aquarela — com tintas azul, verde, amarela, rosa — e pingava uma gota em cada tubinho. Me encantava ver a água ficando colorida, sem perder a transparência. Então, eu enfileirava aquelas caixinhas no parapeito da janela do quarto, cuidadosamente, até ocuparem toda a extensão da superfície. Depois de horas, que voavam como minutos, o cenário estava pronto. Sentado no chão, admirava as cores em constante movimento, dissolvidas na água e atravessadas pela luz do dia, que iam mudando de tom ao anoitecer.

			Eu morava numa rua de terra em La Paz, capital da Bolívia, com meu pai, Jacob, minha mãe, Anneliese, e minha irmã caçula, Miriam. Nós não estávamos ali por acaso. Meus pais eram judeus, sobreviventes do regime nazista.

			Meu pai era um cidadão polonês que nasceu em 1910. Quando a Alemanha invadiu a parte oeste da Polônia, em 1939, ele foi abrigado por um amigo não judeu que o escondeu por três anos dentro de um depósito de milho que ficava no porão de sua casa. Naquela época, início da Segunda Guerra Mundial, mais de 3 milhões de judeus poloneses foram submetidos ao controle nazista. Depois de 1941, quando a União Soviética — que havia anexado a região leste da Polônia — foi invadida pelos alemães, esse número aumentou ainda mais. O regime nazista na Alemanha queria controlar a numerosa população judaica da região, forçando-a a residir em guetos — bairros murados, onde judeus viviam confinados e em condições miseráveis. O maior gueto da história foi o de Varsóvia, estabelecido em outubro de 1940, que aprisionou mais de 400 mil pessoas.

			Jacob, meu pai, perdeu cerca de 22 familiares, assassinados em campos de concentração durante o Holocausto. De todos os parentes próximos, ele, um irmão e duas irmãs felizmente conseguiram escapar da morte. Não foram raras as vezes que acordei durante a madrugada com os gritos do meu pai ao despertar de mais um pesadelo em que ele se via perseguido pelos alemães.

			Com o fim da guerra, em 1945, meu pai abrigou-se junto com outros sobreviventes em campos de refugiados na Polônia e na Alemanha desnazificada. Esses campos, localizados principalmente em regiões que hoje correspondem aos territórios alemão, austríaco e italiano, eram administrados pelos países aliados (França, Inglaterra, Estados Unidos e, posteriormente, União Soviética), os vencedores da guerra, e serviam de abrigo para aqueles que aguardavam alguma oportunidade para sair da Europa. Nesses campos, meu pai teve a chance de redefinir com algum grau de tranquilidade, proteção e dignidade, depois de um longo e árduo período de injúrias, os passos seguintes rumo ao sonho de uma nova vida — quem sabe, em liberdade.

			Muitos outros judeus fizeram o mesmo que meu pai, já que não tinham mais família, bens materiais nem perspectivas de vida. Na época, esses abrigos, espalhados por diversas regiões na Europa Central, eram responsáveis também por cadastrar, em listas feitas à mão, o nome dos refugiados para que outros familiares, de qualquer lugar do mundo, pudessem localizá-los ou, ao menos, ter alguma notícia deles.

			À procura de um refúgio seguro, meu pai emigrou para a Bolívia em 1948, país que durante o Holocausto abrigou milhares de judeus. Considerado o “Schindler da Bolívia”, um dos principais responsáveis por salvar judeus do regime nazista foi Moritz Hochschild, alemão de origem judaica e magnata da mineração. Documentos encontrados no fim dos anos 1990, arquivados pela Corporación Minera de Bolivia, revelam que o empresário salvou 22 mil pessoas, oferecendo-lhes emprego nas minas e na agricultura.

			Meu pai foi atraído para uma nova vida em La Paz quando soube que sua irmã mais nova, a minha tia Sônia (aquela que, mais tarde, me emprestaria seus garrafões de vidro para fazer perfumaria), também havia emigrado para lá. Depois de ter sobrevivido à guerra fingindo ser uma polonesa não judia e trabalhado como empregada doméstica na casa de alemães, Sônia também foi em busca de uma vida nova na América do Sul.

			Já a minha mãe nasceu na Alemanha, em 1927, em uma família com alto poder aquisitivo e bom nível cultural. Diferentemente do meu pai, ela não chegou à Bolívia sozinha, tampouco depois de terminada a guerra. Ao contrário, foi para a América Latina acompanhada de seus pais, antes mesmo de a guerra começar.

			Em novembro de 1938, depois da chamada “Noite dos Cristais” — um ato de violência nazista contra os judeus em toda a Alemanha que incendiou sinagogas, saqueou lojas e destruiu casas de famílias judias —, os meus avós decidiram fugir para a Itália. Ainda naquele ano, o governo fascista de Benito Mussolini proibiu crianças judias de frequentar escolas públicas ou particulares, ordenou a demissão de judeus do corpo docente de todas as universidades e impediu que eles ocupassem cargos em repartições públicas. Além disso, o governo italiano instituiu um regime de segregação racial, a Lei Falco, obrigando judeus considerados perigosos a viver sob controle policial em pequenas cidades da Itália central.

			O clima pouco hospitaleiro do país levou meus avós e minha mãe para a Bolívia. As irmãs mais velhas da minha mãe, Ruth e Ilze, foram para a Palestina, alistaram-se no Haganá — a principal organização paramilitar da população judaica entre 1920 e 1948 — e lutaram pela independência de Israel.
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