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Bruno Caltabiano havia deixado o comando de sua
empresa ha sete anos e feito os dois filhos seus sucessores.
Isso at€ uma tragédia obriga-lo a retornar ao trabalho

MARCELO ONAGA

TE 17 DE JULHO DO ANO
passado, o empresario Bru-
no Caltabiano, de 64 anos,
poderia ser considerado
um homem realizado. Fun-
dador de um dos principais
grupos de revenda de au-
toméveis do pais, Bruno ja havia feito o
que muitos donos de impérios familiares
jamais conseguiram: um processo trangtii-
lo de sucessao. Desde 2000, o grupo era
dirigido por seus dois filhos, Jodo e Pe-
dro, de 37 e 40 anos, respectivamente. Na
mesma €poca, a Caltabiano passou a con-
tar também com um novo parceiro estra-
tégico, o grupo de revenda de automéveis
americano MacLarthy, um dos maiores
dos Estados Unidos, que comprou 51% de
participacdo na empresa. Nas maos dos
herdeiros e com o apoio dos americanos,
a companhia ficou seis vezes maior € se
preparava para abrir o capital na bolsa de
valores. A Bruno cabia o papel de consul-
tor informal da empresa, como ele mes-
mo gosta de definir. Isso até a familiae o
grupo Caltabiano serem colhidos por uma
tragédia de proporcdes inimaginaveis. Joao
¢ Pedro estavam a bordo do Airbus A320
que fazia 0 voo TAM 3054, de Porto Ale-
gre a Sao Paulo, e se espatifou em um pré-
dio da companhia aérea ao lado da pista
do Aeroporto de Congonhas. Os dois ha-
viam viajado para a capital gatcha para
fechar a compra de uma revenda Volks-
wagen. Bruno ficou sabendo do acidente

por meio de um telefonema da agéncia de
viagens que vendera as passagens aos fi-
lhos. “Eu estava assistindo a um filme e
um homem no telefone me pediu para sin-
tonizar em um canal de noticias. Logo que
vi um avido em chamas, 0 homem me dis-
se que Jodo e Pedro estavam naquele voo.”
Sua reacdo, relembra, foi jogar o telefone
longe. Em seguida, abracou sua mulher,
Susana, e disse: “Os meninos morreram”.

Bruno Caltabiano tem ainda na memo-
ria cada segundo daquela noite terrivel.
Quase por obrigacdo, mas sem muita es-
peranca, tentou ligar para os celulares dos
filhos — s6 ouvia a voz deles na mensa-
gem da caixa postal. Passou entdo a bus-
car freneticamente informacoes. a0 mes-
mo tempo que recebia ligacoes de apoio
dos amigos mais proximos. Ndo demorou
muito para chegar a confirmacdo de que
nao havia nenhuma possibilidade de so-
breviventes entre 0s passageiros do aviao.
Bruno recorda que, naquela noite, os pio-
res pensamentos passaram por sua cabe-
¢a. “Ha dez anos, um amigo perdeu um fi-
lho e eu disse para mim mesmo que se is-
S0 acontecesse comigo me suicidaria. Mas

ndo podia fazer isso”, afirma. Por volta
das 9 horas da manha do dia 18 de julho.
tomou a decisao que ele diz ter sido uma
das mais acertadas de sua vida. “Peguei
minha malinha e fui para o escritério con-
tinuar o trabalho que eles estavam fazen-
do”, disse em um emocionado depoimen-
to a EXAME. “Meu papel agora € conti-
nuar o trabalho deles, cuidar dos meus ne-
tos, da minha filha, da minha mulher ¢
das minhas noras.” Nao tem sido uma ta-
refa ficil. “Desde o acidente, me sinto
como alguém que usa uma mascara. E
COmO Se eu estivesse em carne viva, ao
mesmo tempo que tento parecer bem pa-
ra os que estao ao meu redor.”

APESAR DE TER SE AFASTADO do co-
mando da Caltabiano ha quase oito anos.
Bruno sempre se manteve a par do dia-a-
dia dos negdcios. “Os meninos eram bri-
lhantes e estavam conduzindo de manei-
ra perfeita os planos tracados junto com
0s socios americanos”, afirma. “Mas eles
sempre fizeram questdo de me deixar a par
de tudo o0 que acontecia na empresa.” A de-
cisao de voltar ao trabalho acabou funcio-

“ Eu me sinto como alguém que usa
uma mascara. E como se eu estivesse em

carne viva, mas tentasse parecer bem
para os que estdao ao meu redor



NEGOCIOS perfll

nando como uma valvula de escape para
0 empresario, que passa cerca de 10 ho-
ras por dia no escritdrio, incluindo alguns
fins de semana. “Quanto mais tempo me
ocupo com as revendas, menos tempo te-
nho para pensar na falta que eles fazem.”
Nos ultimos sete meses. Bruno Caltabia-
no alinhavou negdcios que devem fazer o
grupo mais que dobrar de tamanho e fe-
char o ano com cerca de 30 lojas e fatura-
mento de 2 bilhdes de reais. No ano pas-
sado, a Caltabiano faturou 940 milhdes de
reais em suas 14 lojas. Bruno gosta de atri-
buir 0 bom momento da empresa ao tra-
balho feito previamente por Jodo e Pedro.
Mas mesmo toda essa exuberancia na per-
formance do grupo nao o fascina. “Faco
1ss0 porque preciso’, diz. Rico, com uma
bela casa na praia, barco, carro de luxo e
um confortavel sitio no interior de Sdo

sicdo de concorrentes. O grupo Itavema —
o maior do pais, com 57 concessiondrias e
faturamento de 4 bilhdes de reais — nego-
cia a aquisicao de nove revendas ainda no
primeiro semestre deste ano. Recentemen-
te, o ex-piloto de Férmula Indy André Ri-
beiro, dono de uma rede de concessiona-
rias Toyota e Honda, ofereceu 250 milhdes
de reais por uma rede de revendas Fiat —
0 negdcio nao foi adiante, mas mostra o
apetite das empresas do setor. Outro em-
presario disposto a expandir seu grupo de
revendas € Sérgio Habib, presidente da Ci-
troén no pais e dono de concessiondrias
das marcas Jaguar, Ford, Volkswagen e da
propria Citroén. “Os grandes grupos estdo
cada vez mais fortes e, sem um executivo
experiente a frente da Caltabiano, a em-
presa pode se tornar uma séria candidata a
ter problemas ou mesmo ser engolida por

das Toyota receberam recentemente um cer-
tificado de exceléncia de qualidade em ser-
vicos concedido a apenas outras quatro re-
vendas da marca no mundo. A meta de Bru-
no € expandir o grupo com a abertura de
concessiondrias de marcas que ainda nao
fazem parte de seu portfélio — comenta-
se no mercado que o empresdrio planeja
montar concessiondrias Fiat e Volkswagen,
além de uma rede de revendas de caminhoes
Volvo. “Queremos marcas fortes e estamos
buscando bons negdcios™, diz ele.

A abertura de capital tdo sonhada pelos
filhos nao foi descartada. “Eles queriam
fazer o primeiro IPO de uma rede de con-
cessiondrias no Brasil. Eu ndao concorda-
va, porque acionistas ndo trazem experién-
cia, s6 dinheiro. Mas, no final das contas,
acho que serd um caminho inevitavel pa-
ra o nosso mercado.” Bruno Caltabiano faz

Um imperio de revendas

0 grupo Caltabiano, uma das principais redes de concessionarias do pais, encerrou 2007 com 14 lojas em cinco estados

« 2lojas

« 2lojas + 2lojas * lloja * 5lojas * 1loja *lloja
FATURAMENTO®  FATURAMENTO®  FATURAMENTO®  FATURAMENTO®  FATURAMENTO®  FATURAMENTO®  FATURAMENTO®
360 milhdes 200 milhdes 130 milhdes 100 milhdes 80 milhdes 50 milhdes 20 milhdes
: ~ TOTAL940 milhGes de reais de faturamento

Paulo. o empresdrio conta que adorava via-
jar e passar os fins de semana com a fami-
lia. “Agora ndo viajo mais, principalmen-
te de avido. Mas nio € medo. E raiva.”

O setor de concessiondrias vive um mo-
mento particularmente agitado — o que
torna a presenca de Bruno a frente dos ne-
gbcios fundamental para a empresa. As
vendas de automéveis e veiculos comer-
ciais leves crescem no pais ha quatro anos
e. em 2007, chegaram ao recorde histori-
co de 2.3 milhdes de unidades, nimero que,
segundo estimativas do setor, deve ser su-
perado neste ano. Embaladas pelo bom mo-
mento da economia, as grandes redes de
concessiondrias tém demonstrado uma
agressividade fora do comum na abertura
de novas lojas e. eventualmente, na aqui-

um concorrente”, diz um empresario do
setor. Bruno ndo confirma. mas a prdpria
Caltabiano ja teria sido alvo de propostas
de compra de empresdrios concorrentes lo-
2o ap6s a morte de Pedro e Jodo.

Além de manter os planos dos filhos e
dos s6cios americanos, o empresario se de-
dica a outra tarefa: preparar um novo su-
cessor. A escolha nesse caso recaiu sobre
o genro, Marcelo Castro, responsavel pe-
la 4rea de tecnologia da informacao da com-
panhia. “Para mim, € dificil fazer tudo so-
zinho, mas tento suprir a falta de energia
com a experiéncia de vida”, diz Bruno. O
grupo Caltabiano tem concessiondrias de
automoveis das marcas Toyota, GM.
Chrysler, Mercedes-Benz. Nissan, Hyun-
dai, Subaru e Land Rover. As duas reven-

(1) Em reais, em 2007

parte de uma familia que ha décadas se de-
dica a esse negdcio. Seu avd, Rosario, foi
um dos maiores negociantes de automo-
veis do pafs na década de 20 —em 1927.
vendeu um Cadillac ao entdo presidente
Washington Luiz. Seu pai, Francisco, fun-
dou a primeira loja Caltabiano e iniciou o
filho na carreira de vendedor de carros. A
participa¢do do sdcio americano, que tem
mais de 100 revendas nos Estados Unidos
e outras 280 na China, pode ajudar a con-
vencer o mercado de capitais de que apos-
tar em um grupo de concessiondrias ¢ um
bom negéeio. Mas a abertura de capital nao
deve representar a aposentadoria de Bru-
no. “Nao posso mais parar de trabalhar.
Hoje nada me faz feliz, mas o trabalho faz
a infelicidade ser um pouco menor.” ®



