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EH Wolf, presidente
da BDK Solutions:
ferramenta para ajudar

na tomada de decisao

BDK cresce com expansio
do mercado imobilidrio

Software ajuda avaliar a
viabilidade dos empreendimentos

Natalia Flach
nflach@brasileconomico.com.br

Durante os sete anos em que inte-
grou o quadro de funciondrios da
Cyrela, Eli Wolf teve chance de
acompanhar de perto a mecéanica
numetica por tras da transforma-
¢io de um terreno em um imével
miliondrio. Foi nesse periodo que
o presidente da BDK Solutions
desenvolveu o embrido do que se
tornaria o carro-chefe de sua em-
presa de tecnologia da informa-
¢30, aberta em 1996. Segundo o
executivo, o Viabil é um software
usado no desenvolvimento de so-
lugbes — a partir de célculos de
viabilidade, faturamento e custos
—, que auxilia os executivos du-
rante os momentos de tomada de
decisio e na gestdo dos negécios.

Ao todo, acompanhia possui
300 clientes. Entre eles, estio
as principais incorporadoras
€ construtoras do pals, como
Odebrecht, Camargo Corréa,
Cyrela, Brookfield, Tecnisa e
Moura Dubeux. “Essas empre-
sas sdo bombardeadas diaria-
mente por ofertas de terrenos e
precisam decidir tudo: desde a
forma de pagar pelas terras, o
tipo de empreendimento mais

A tomada de decisdo
baseada nos cdlculos
do software acaba
sendo mais rapida
do que a analise

de uma planilha

no computador

vantajoso para o local, até para
qual ptiblico ele se destina”, diz.

. -0 executivo, a toma-
da de decisdo baseada nos cdlcu-
los do software acaba sendo mais
rapida do que a andlise de uma
planilha no computador, jd que a
ferramenta permite que as in-
corporadoras fagam simulagoes
otimistas e pessimistas dos di-
versos cendrios, em poucos mi-
nutos. “O arquivamento do
portfélio da empresa possibilita,
inclusive, calcular o valor geral
de vendas dos empreendimentos
e fazer projegdes de faturamen-
to, lucro e fluxo de caixa.”
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“Euma forma de conferir as pro-
jecdes feitas pelas empresas an-
tes de aportar capital.” Nio é

para menos que a BDK Solutions
encerrard 2010 com uma receita
de R$ 3 milhdes e a expectativa
para o ano que vem € de crescer
de 40% a 50%.

“Um dos motivos para esse
crescimento é que vamos lan-
¢ar, em 2011, um médulo da
ferramenta voltado para nego-
cios de locacido corporativa,
shoppings e hotéis”, adianta o
executivo. “Também vamos
langar uma versio ‘light’ do
Viabil para empresas menores,
que ndo precisam de tanta so-
fisticagdo na anilise.” Outro
servico prestado pela compa-
nhia, que deve ser incrementa-
do no ano que vem, € o treina-
mento dos clientes. Em média,
a BDK Solutions promove 130
capacitagdes por ano, mas estd
se estruturando para entrar no
ensino a distancia.

“Parece que o mercado estd
facil para todas as empresas do
ramo imobilidrio, mas o risco é
proporcional.” Por isso, Wolf
acredita que a padronizagio de
sistemas facilita, inclusive, a
negociagdo de parcerias. “A
Cyrela e a Plano e Plano utilizam
o Viabil. Quando fazem em-
preendimento juntas, trocam
proje¢des na mesma ‘lingua-
gem’, o que ajuda fechar negé6-
cios mais rapidamente.” ®
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