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Os gerentes
Caio Thomagz

e Eduardo Félix:
a mistura de
novatos e
velha guarda
esta mudando
a empresa

A Chilli Beans formou uma equipe descolada como ela. E agora
profissionaliza a gest3o e traz executivos do mercado - ericaroro

aproblemasla fora, mas nao

paraquem trabalhana Chilli

Beans. A marcade 6culosde

sol erelégios nasceuem Sao
Paulo hd 12 anos como uma alterna-
tiva mais barata, mas descolada, pa-
ra quem gosta do estilo das grandes
grifes europeias, mas nao tem tanto
dinheiro para gastar. Logo aloja saiu
de feiras alternativas para grandes
shoppings. Em 2009, a Chilli Beans
pretende inaugurar 5o pontos de ven-
da, somando 266 quiosques e lojas no
Brasil e mais dez unidades em Portu-
gal, Panama e Estados Unidos. Parte
do sucesso da empresa se deve a esco-
lha acertada dos profissionais e par-
ceiros de negécio. “S3ao pessoas com
uma forma de falar e de pensar fora
da caixa”, diz Alan Grange, sécio da
consultoria MindSearch, de S3o Pau-
lo, que presta servicos de gestao de
pessoas para a Chilli Beans.

- ® Raul Junior

Caito Maia, de 40 anos, o dono, se-
guia suaintuicdo paraescolher os fun-
ciondrios e acabava encontrando pes-
soas com o que chama de “atitude” e
vontade de crescer rapido, sem gran-
des exigéncias de formacao. Eles vi-
nham deindicacées de quem ja traba-
lhavala e aempresa virou umaturma
de gente bacana, o que se reflete nas
lojas, com os vendedores treinados
na escola de varejo da Chilli.

Esse estilo de escolha, no entanto,
vem mudando. A Chilli esta recorren-
do a headhunters e consultorias para
encontrar novos gerentes e diretores.
Os trés primeiros contratados assim
chegaram em 2008 — ha mais proces-
sos em andamento —e o desafio agora
é misturar executivos vindos do mer-
cado com quem trabalhal4d dentro. “J4
tenho um certo vicio de Chilli Beans. E
bom trabalhar com diferentes visdes
para o mesmo negocio”, diz Eduardo

Félix, gerente de franquias, ha mais
de trés anos na empresa.

Além de uma entrevista tipo bate-
papo com o dono, os candidatos ton-
versam com funcionarios. Na hora de
negociar o saldrio, Caito oferece uma
remuneracao ligeiramente abaixo do
mercado. Se mostrar resultados, |lem
pouco tempo o contratado pode che-
gar ao dobro do inicial. “Se ele aceita,
mostra que esta orientado para os re-
sultados”, diz Alan, da MindSearch.

“J& sentimos o retorno das novas
contratagdes. De um ano para ca hou-
veincremento de 22% nas vendas”,/diz
Caito. A informalidade, no entanto,
convive com um negoécio bem ambicio-
so. “Ha metas muito claras para atin-
gir. Mas ha muito didlogo e nao tem
essahistoériade egoinflado”, diz Caio
Thomaz, de 32 anos, gerente de marke-
ting, um dos executivos que se junta-
ram a Chilli Beans em 2008. o
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