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A EMPREENDEDORES: Diego Martins e Paulo Alencastro

i ANO DE FUNDAGAO: 2007

FUNCIONARIOS: 125
SEDE: Sdo Paulo-sp

O QUE FAZ: Digitalizacdo e gerenciamento eletrénico de documentos.

: WEBSITE: www.acessodigital.com.br
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SONHO GRANDE: Tornar-se uma das trés maiores empresas
de tecnologia do Brasil, mantendo como pilar principal
a gestdo de pessoas.
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ACESSO A FELICIDADE

MESMO QUEM JA SE HABITUOU aos escritérios irreverentes de
empresas de tecnologia como Google e Facebook pode se sur-
preender ao entrar na sede da Acesso Digital, na regido da aveni-
da Luiz Carlos Berrini, um dos principais corredores de edificios
comerciais de Sdo Paulo. No amplo saldo, com poucas paredes,
entre longas bancadas dispostas em formato “espinha de peixe”,
dois jovens disputam uma acirrada partida de pingue-pongue;
aparelhos de Tv transmitem partidas de futebol; ao lado de uma
cadeira de balanco, ha pufes em formato de dados; deitado num
sof4, um sujeito ressona tranquilamente. Tudo isso no meio de
uma tarde de quarta-feira.

Diego Torres Martins caminha tranquilamente pelo local sem
demonstrar incémodo algum com o que, a primeira vista, parece
ser uma turma de jovens cabulando o trabalho. Detalhe impor-
tante: Diego é fundador e maior acionista da Acesso Digital, lider
na digitalizac@o e gestdo de documentos no Brasil. E aquele ce-
nario € a parte mais visivel de uma cultura peculiar, que, segun-
do ele, se constitui num dos principais fatores para a expansao
acelerada da companhia. £ um jogo de pesos e contrapesos, que
equilibra um ambiente informal e motivador com uma politica
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de metas rigidas e forte cobranca de resultados, evitando que a
liberdade gere um clima de acomodag@o. “As relacoes de traba-
lho tradicionais se baseiam na desconfianca entre empregado e
empregador. Por isso, a empresa sente necessidade de controlar
cada passo do funcionario: saber onde ele esta, o que esta fa-
zendo, a que horas chega, a que horas sai etc”, afirma ele. “Na
Acesso, é diferente. Desde sua criagao, confiamos inteiramente

nas pessoas. E elas devem entregar os resultados combinados. As

metas sao nossa moeda de troca nessa relagao.”

Trajando cal¢a jeans, camisa e ténis, Diego fala com desenvol-
tura e orgulho sobre a cultura da empresa que fundou em 2007.
O discurso articulado, claro e seguro pode sugerir excesso de au-
toconfianca, tdo tipico de jovens que rapidamente alcancaram su-
cesso em seu campo de atuagdo. Ele tem a seu favor os resultados
conquistados até agora. Em 2013, com apenas seis anos de exis-
téncia, o faturamento da Acesso Digital bateu os 40 milhoes de
reais. Sua carteira de oitocentos clientes ostenta marcas de ponta,
como Marisa, Tam, Citibank, Cyrella e Ttat. Além disso, a empresa
coleciona prémios e titulos de reconhecimento publico, tendo en-
trado na lista de Melhores Empresas para se Trabalhar, concedido
pela revista Epoca e o Great Place to Work, e Empreendedor de
Sucesso, da Editora Globo e da Fundacao Getulio Vargas. Ha dois
anos, recusaram uma oferta tentadora pela empresa.

O bom desempenho foi alimentado por pelo menos dois ou-
tros fatores, avalia Arthur Valadao, gestor da Endeavor respon-
savel pelo acompanhamento da Acesso Digital. Um deles é Paulo
Alencastro, ex-executivo da Vivo que se integrou a empresa em
2009. Com experiéncia em financas e planejamento, é o sujei-
to que coloca “ordem na casa’, avalia Arthur. Forte nas areas de
controle e orcamento, funciona como contraponto ao jeitdo mais
arrojado de Diego. Os estilos sdo diferentes e complementares,
e a visdo é idéntica. “Num rally, o Diego seria o piloto e o Paulo,
o copiloto”, afirma Arthur. O segundo fator, segundo Arthur, é
o modelo de negodcios. “A Acesso nao chega ao cliente para ven-

der um pacote de servigos pronto. Primeiro, a empresa entende
exatamente qual é a necessidade do cliente, a seguir, apresenta
uma soluciio completa, que inclui equipamentos de digitalizagdo
e softwares para a gestdo da documentacfo.” Mais: essa “solu¢ao
completa” serve nao apenas para uma empresa especifica, mas
para todo o setor, o que garante escala e, assim, precos competiti-
vos no mercado. Hoje, a Acesso tem presenga forte em atividades
como varejo, concessionarias de veiculos, bancos e imobiliarias.

Sem gente “com faca nos dentes”, como diz Arthur, disposta
a mergulhar na realidade do cliente, ndo é possivel percorrer o
caminho que comeca no problema e chega a solucdo. Por isso, 0
modelo de valorizaciio de pessoal na Acesso ndo é apenas dese-
javel — é mandatério, ou, utilizando uma expressao do mundo
corporativo, estratégico. A origem da companhia estd ligada um-
bilicalmente a essa questio. Em 2006, aos 22 anos, o paulistano
Diego trabalhava como consultor comercial e atendia dois clien-
tes. Ele ganhava bem mais do que a média de um recém-forma-
do em marketing, e sua carreira se mostrava promissora, mas
Diego convivia com um incémodo. O ambiente de trabalho nas
organizactes era hostil, baseado numa concorréncia permanen-
te. As 4reas de cafezinho pareciam consultérios comunitrios de
psicologia, com os funcionarios se queixando dos chefes e dos
colegas. A estrutura de poder acentuava a insatisfagdo. “Havia
executivos que, tio logo eram promovidos a diretor, paravam de
cumprimentar funcionarios”, relembra. Em sua visao, os feudos
internos afastavam as pessoas e desviavam a atencéo daquilo que
deveria unir todos ali: atingir as metas e promover o crescimento
da empresa. Era um contrassenso: as pessoas passavam a maior
parte da vida em um local onde néo se sentiam bem. “Seria pos-
sivel fazer de outra forma?”, perguntava-se Diego.

A resposta estava a 10 mil quilémetros de Sao Paulo, mais
precisamente em Mountain View, Califérnia, onde se localiza a
sede do Google. Diego s6 conhecia o Googleplex através de re-
portagens e conversas com executivos do setor. Para quem nao
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conhece, 0 QG da empresa € um edificio de linhas arrojadas, com
decoracdo colorida, lidica e surpreendente, onde estacOes de
trabalho dividem espago com mesas de sinuca, cafés, pianos, bi-
cicletas, equipamentos de ginastica e até um toboga, que une o
primeiro andar ao térreo — enfim, uma traducio arquitetonica
da cultura de informalidade. Em 2009, Diego visitou o Google e
conferiu de perto o modelo que lhe serviu de inspiracdo.

“Por que néo fazer isso no Brasil?”, refletia ele. O modelo de
gestdo estava desenhado, pelo menos em suas linhas gerais —
faltava o negdcio, como se o carro tivesse sido colocado a frente
dos bois. Essa, porém, é a ordem natural das coisas, de acordo
com o conceito de Diego. “Antes da empresa, deve nascer a cau-
sa, 0 proposito”, afirma. Depois vem o negécio e, se ele parece
muito sonhador, distante da realidade, procure outro.

“Pense grande”, diz Diego. A Acesso pretende chegar em
2020 com um faturamento de 1 bilh&o de reais e ser reconhecida
por promover experiéncias inovadoras para quem trabalha ali.
“Mesmo que a empresa seja pequena, é necessario ter um orca-
mento, metas claras e ambiciosas e o modelo de negécios bem
definido para atingi-las”, continua ele

Em outras palavras, sonhe com os pés no chio. Diego es-

colheu um terreno bem conhecido, o de gestdo de documentos
para empresas, 4rea em que j4 atuava como consultor. Num pais
marcado pela burocracia, essa questfio mobiliza o universo cor-
porativo. Ha um trinsito continuo e intenso de papéis, o que
consome custos e energia, afetando diretamente a competitivi-
dade e a produtividade das companhias. A digitalizacio de do-
cumentos ameniza o problema e o mercado j4 oferecia produtos
para esse fim, como escineres, copiadoras, servidores, servicos
de hospedagem, entre outros — enfim, todos os equipamentos
necessarios para o cliente cuidar desse assunto. A proposta de
Diego previa algo mais, ou seja, agregar valor simples comer-
cializagdo de produtos. “Eu nfio queria vender tecnologia, queria
oferecer solugbes”, diz ele.

A proposta era criar um “pacote” composto por esciner e
softwares para organizacio e gestdo de documentos. Além disso,
a Acesso Digital ofereceria um portal na internet, que permitiria
o acesso A “papelada digital” de qualquer local e, caso o cliente
quisesse, por um amplo nimero de usudrios simultaneamente.
A infraestrutura de armazenamento também ficaria a cargo da
Acesso. Tudo isso estaria debaixo de um mesmo guarda-chuva,
numa embalagem tnica (que depois receberia 0 nome comercial
de Safe-Doc).

Para levar seus planos adiante, Diego identificou dois cami-
nhos. Primeiro, tornar-se presidente de uma companhia j4 exis-
tente e nela implantar uma nova cultura empresarial. Isso leva-
ria de vinte a trinta anos, e ele tinha pressa. Segundo: criar seu
préprio negocio e comegar de um jeito inovador. '

As ideias, conceitos, modelos de gestao e planos de negdcios
foram consolidadas numa apresentacfo. Com ela debaixo do bra-
¢o, Diego procurou um dos seus clientes, a or Info, apresentou os
cinquenta slides e propds a criacio do novo negocio, .coma.nda-
do por ele. Os questionamentos vieram. Nao era demais para 1?m
jovem de 22 anos? Ndo era cedo para liderar uma companhia?
Nio faltava experiéncia? Ele néo estava queimando etapas? Na
opinido de Diego, nada disso era realmente impeditivo paNLra cc?lo-

car os planos em pratica. “Empreender ¢ acreditar que nao ex1stelz
limitador para fazer aquilo que se quer. Se surgir algum, ele est.a
em sua cabeca’, diz. Era um discurso forte, bem articulado e moti-
vador, mas que parece ndo ter convencido o conjunto de acionistas
da or Info. Um deles, porém, se sensibilizou. Rui Jordao, um por-
tugués radicado no Brasil e sécio de diversas companhias. '
Mais do que um sbcio, Diego ganhou ali um mentor. “Ele ti-
nha a experiéncia que me faltava’, comenta. Juntos, deﬁnira.m .0
posicionamento da empresa recém-criada no mercado. O OPJetl—
vo era de que no futuro o Safe-Doc ndo fosse visto como mais um
produto, e sim como uma solugéo. “A abordagem comercial teria
que falar dos problemas do cliente, nao do produto’, afirma. Era
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como transportar a acupuntura para o mundo dos negécios: loca-
lizar o ponto nevrélgico que gera o problema do cliente, atacé-lo e,
assim, fazer cessar a dor. Em resumo: escolher setores especificos
da economia e, dentro deles, eleger os processos mais complexos,
em que a solu¢io da Acesso Digital trouxesse ganhos de produti-
vidade e economia nos custos. Qual seria o primeiro alvo? O setor
de contabilidade, porque movimenta montanhas de papel. Qual
seria o problema a ser resolvido? A organizagao do trafego desse
material e o acesso dos clientes & documentacao. Com o Safe-Doc
e um portal na internet, a comunicagao se tornou mais 4gil e sim-
ples. Outro alvo imediato foram as concessionérias de veiculos.
Na abordagem, a equipe da Acesso ndo oferecia um produto ou
um servi¢o. Em vez disso, o representante propunha reduzir pela
metade o tempo de venda dos automéveis, ao agilizar o trafego
de documentos necessarios entre a loja e a sede da empresa ou
a montadora. Argumento semelhante foi utilizado ao apresentar
a solugdo para o setor financeiro. O transito de documentos em
papel entre as agéncias bancarias e as centrais de anélise tornava
moroso o processo de concessao de crédito em suas diversas mo-
dalidades, além de dificultar a deteccfio de fraudes.

Em maio de 2007, o desenho da nova empresa estava con-
cluido. Para montar a estrutura, a ordem era buscar recursos ja
existentes no mercado, de preferéncia a base de parcerias. Até na
hora do batismo da companhia o principio foi seguido. Acesso
Digital era o nome da consultoria de Diego. O time inicial foi for-
mado numa espécie de voluntariado. Alguns profissionais man-
tinham seus empregos e, ao final do expediente, rumavam para
o escritorio da Acesso e ali trabalhavam sem remuneraciio — era
um investimento, pois o retorno viria com o crescimento da em-
presa na forma de participagéo acionéria ou na contratacio. Al-
guns fornecedores importantes enveredaram pelo mesmo cami-
nho. Os servidores foram emprestados por uma companhia na
qual Jorddo possuia uma participagio — e nada custaram. Com
a LwM, fornecedora de softwares, o acordo era de que s6 cobrasse

pelos servicos quando a carteira da Acesso somasse cinquenta
clientes. A meta foi atingida menos de um ano apés o inicio das
operacoes. A Acesso, entdo, incorporou a antiga fornecedora e
dois de seus socios, Leandro Ramalho e Luciano Medeiros, rece-
beram, em troca, uma parcela do capital.

A aceitagdo no mercado foi imediata. Ai veio um duro golpe
para a recém-criada empresa. Um infarto fulminante matou Jor-
dao, aos cinquenta anos. “Foi um baque pessoal e profissional”, re-
corda Diego. Heloisa, esposa de Jorddo, permaneceu como socia
na Acesso. No mesmo periodo, a jovem equipe fez uma constata-
¢ao: na mesma intensidade com que chegavam, os clientes saiam.
Sim, o modelo de abordagem era inovador, mas nfo estabelecia
um relacionamento permanente. Até ali, o trabalho da Acesso se
encerrava apos a instalagdo do sistema e o treinamento dos fun-
cionarios. Novos contatos s6 ocorriam se o cliente necessitasse
de assisténcia técnica ou de outro servigo. Mais: sem um esforgo
de conscientizacdo constante, varios deles deixavam de utilizar o
sistema. O problema foi o estopim para um processo de mudan-
ca no modelo de negdcios, que se concretizaria em 2011. “Néo
bastava entregar a solu¢ao. Tinhamos que ajuda-los a migrar da
cultura do papel para a cultura digital”, diz Diego. A partir dai, a
Acesso desenvolveu programas de conscientizacdo para clientes
e potenciais clientes, com palestras e informativos, entre outros
instrumentos. Uma 4rea de pds-venda foi montada, com a misséo
de acompanhar o nivel de utilizagdo dos sistemas ja entregues.

Diego e os socios perceberam, assim, que os negocios sdo como
seres vivos — precisam mudar constantemente para se adaptar
aos desafios impostos por novas demandas do mercado ou da
conjuntura. Outro alerta nesse sentido ocorreu em 2010, quan-
do uma intimacéo chegou ao escritério da Acesso. Convocava um
representante da empresa a prestar depoimento em um inquéri-
to policial que investigava o uso de documentos falsos em frau-
des bancarias. A Acesso nao foi acusada de nada e o assunto néo
avancou, mas o sinal amarelo piscou. Pelos servidores da empresa,



transitam documentos de varios graus de importincia e, por con-
ta disso, os mecanismos de seguranca deveriam ser reforcados.
Sistemas semelhantes aos dos bancos passaram a ser adotados.
Auditorias externas foram incorporadas aos processos da empre-
sa. E 0 acesso a areas mais sensiveis se tornaram restritos. Foi um
teste de resisténcia para a cultura da empresa, baseada na am-
pla liberdade de movimentos e no compartilhamento constante
de informaggGes. “Perguntavamos como seria a reaco interna’, diz
Diego. O resultado apareceu no final daquele ano. Em votacio in-
terna, o lider da 4rea levou o prémio de destaque do ano por sua
contribui¢do a melhoria dos negécios. “Diante de um desafio, é a
forca do sonho que conecta as pessoas, desde que ele seja factivel.
Essa é a base para a formagio de um time”, afirma Diego.

Ele proprio pondera que esse sonho deve ser traduzido em sis-
temas e politicas internas. Hoje sdo 23 programas voltados para
motivagao, desenvolvimento de pessoal e difusdo da cultura orga-
nizacional. Cada um deles é coordenado por um lider da compa-
nhia — na Acesso néo se usa a terminologia classica de “diretores”
e “gerentes”. Nem as vagas no estacionamento tém dono. De tem-
pos em tempos, um sorteio define os sortudos que vao parar o vei-
culo na garagem do edificio. No mais recente, a sorte ndo sorriu
para Diego e ele saiu em busca de outro local para estacionar o
carro. A énfase é evitar a formacio de feudos e de uma estrutu-
ra organizacional cristalizada, sem mobilidade ou com funcdes
estanques. No escritorio, nao ha salas individuais. Assim como
todos os funcionarios, Diego e os demais sécios possuem apenas
mesas nas estagoes de trabalho. Dois deles, alids, tém chefe — ao
contrario do que normalmente ocorre em outras companhias, (6}
que demonstra, segundo Diego, que na Acesso as habilidades e
competéncias sdo fatores predominantes e a humildade é um tra-
¢o da cultura empresarial. “Os sdcios sabem que agregam mais
valor atuando em fung¢Ges nas quais tém conhecimento, e nio as-
sumindo posi¢des mais altas na hierarquia”, explica.

Outro programa, batizado de Ser Mais, identifica dez funcio-

nérios de grande potencial ou que necessitam de acompanha-
mento profissional mais proximo. Cada um deles é acompanha-
do por um lider de outra area da companhia. Os dois agendam
conversas periddicas, nas quais qualquer assunto pode ser abor-
dado, referente ou nao ao ambiente de trabalho. Alguns progra-
mas visam a realizacdo de sonhos dos funcionérios ou de seus
parentes. E o caso do Grande Familia. Gragas a ele, um motoboy
e sua esposa puderam, enfim, fazer um album de casamento, um
desejo que a falta de dinheiro néo permitira concretizar na oca-
sido — a Acesso contratou um estidio fotogréfico e até alugou
um vestido de noiva. “Olhamos o individuo sob os varios angulos
da vida dele. Se atingir o equilibrio, serd mais feliz e, por tabela,
vai trabalhar mais motivado e estabelecer uma relacgio de lealda-
de com a empresa”, diz Diego.

O proprio sistema coloca essa lealdade em teste. Volta e meia,
a empresa organiza eventos, como a pratica de esportes radicais,
durante o expediente. Vai quem quer, ou melhor quem pode —
e essa ¢ uma decisdo exclusiva do funcionério. As teorias clas-
sicas (e as praticas) de administracdo pregam outros valores,
como hierarquia bem definida, controle de horarios e divisdo
entre carreira e vida pessoal. Num universo em que essas sao as
regras, empresas como a Acesso Digital ndo se tornam corpos
estranhos? N#o ha risco de descontrole, desorganizacio e aco-
modacao? Nao, afirma Diego, pois o sistema tem mecanismos
de defesa contra essas situagdes. Na Acesso, os funcionarios tém
metas objetivas a serem cumpridas. Vale para todos, da funcao
mais operacional aos lideres maximos da companhia. Quem néo
atingir os objetivos se explicard numa reunido trimestral exclusi-
va para esse fim, marcada sempre as sete e meia. Se ficar aquém
da meta por trés meses consecutivos, o funcionario é automati-
camente desligado do quadro de pessoal. Ao chegar nesse esta-
gio, ndo ha segunda chance. “Somos humanos com as pessoas e
duros com os resultados ruins”, afirma Diego.

Mesmo assim, no final do primeiro semestre de 2012, a amea-
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ca da acomodacio rondou o ambiente de trabalho. A empresa vi-
nha de um periodo de crescimento acelerado. A motiva¢io estava
em alta — até o balanco revelar que o crescimento da empresa no
periodo havia sido zero. Uma reuniao com todos os funcionarios
foi convocada e a mensagem transmitida foi dura, assim como
as medidas tomadas. O relatério de vendas, até entdo semanal,
passou a ser diario. Criou-se também o Trés em Um — tarefas
que normalmente consumiam trés dias de trabalho deveriam ser
realizadas em um. Depois do susto, a empresa retomou a fase de
expansdo. O faturamento saltou de 22 milhGes para 40 milhdes
de reais entre 2012 e 2013. O ntimero de funcionarios subiu de
86 para 125 no mesmo periodo.

“Um dos grandes desafios para a Acesso sempre foi, e sera,
manter presentes os principios dessa cultura peculiar e transfe-
ri-los para todos os funcionérios”, explica Arthur, da Endeavor.
“A medida que a empresa cresce, essa questao se torna mais cri-
tica” Mesmo porque, em algum momento, novos sécios deverao
ser aceitos, com perfil diferente daquele dos atuais controlado-
res. Nos primérdios, a Acesso financiou sua expanséo com crédi-
tos bancarios, e a seguir com recursos gerados pelos resultados
positivos. Na visdo da empresa, essas fontes ndo sdo suficientes
para sustentar os ambiciosos planos de expansdo. Resta entdo
um caminho: abrir espaco para o ingresso de um novo acionista,
provavelmente um fundo de investimento. “Somos muito pro-
curados”, admite Diego. “E um sinal de nosso sucesso e do reco-
nhecimento publico, mas temos que liderar esse processo, € nao
ser liderados.” Por isso, algumas regras ja foram estabelecidas.
Primeira: os atuais sbcios ndo abrirdo méao do controle. Segun-
da: é mandatério que haja um alinhamento de filosofia, ou seja,
que os novos acionistas também tenham os mesmos principios
de valorizacdo dos funciondrios. Terceira: além de recursos, os
novos acionistas devem fazer um aporte de conhecimento, so-
bretudo para a gestao dos negdcios.

Trata-se de uma preocupagio constante na empresa. Um dos

varios programas de desenvolvimento pessoal, chamado Voz da
Experiéncia, convida palestrantes que sirvam como fonte de ins-
piraciio para os funcionérios. Diego, por exemplo, se mira em
empresarios e executivos reconhecidos por sua lideranga. Com
F4bio Barbosa, presidente do Grupo Abril, mantém encontros
trimestrais para conversar sobre cultura empresarial. Outros in-
terlocutores sio Pedro Passos, um dos trés controladores da Na-
tura, e Marcel Telles, que, com Jorge Paulo Lemann e Beto Sicu-
pira, forma o badalado trio que controla Anheuser-Busch InBeyv,
Burger King e Heinz. Mas um desenho numa das paredes da sede
da Acesso, entre bicicletas, mesas de pingue-pongue e sofas co-
loridos, ndo deixa dtvidas sobre quem continua sendo a fonte de
motivagio para a empresa: Rui Jorddo. Junto a uma ilustraggo
com seu rosto esta a frase: “Continue sendo nossa inspira¢io”.
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