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	Dedicatória

	 

	À Deus, por estar sempre ao meu lado,

	Aos meus pais, obrigada pela inspiração e orientação,

	À minha filha, todo o meu amor,

	À minha irmã, obrigada pela parceria e companheirismo,

	Obrigada aos nossos funcionários, amigos e clientes.

	 

	 

	 

	 

	 

	
 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	 

	“Seja você quem for, seja qual for a posição social que você tenha na vida, a mais alta ou a mais baixa, tenha sempre como meta muita força, muita determinação e sempre faça tudo com muito amor e com muita fé em Deus, que um dia você chega lá. De alguma maneira, você chega lá.”

	 

	Ayrton Senna
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APRESENTAÇÃO

	 

	Amigo leitor seja bem-vindo, esta é a minha história! 

	Nesse e-book resolvi dividir com você, empreendedor, a minha experiência como lojista de Shopping e por mais que pareça uma loucura o que vou dizer, com certeza foi a melhor decisão que já tomei.  

	Empreender no Brasil é uma tarefa difícil, complicada e sem muita regra. O que funciona para uns, não funciona para outros. Muitas vezes, temos o melhor Business Plan e nada acontece como previmos, mas a empresa pequena lá do bairro que nem sabe o que é um fluxo de caixa, consegue montar um grande negócio.  

	A verdade é que: EMPREENDER É ERRAR MENOS. Sim. Quanto menos erros você cometer, mais chances do seu negócio ir mais longe. Porque você vai errar. E vai errar muito. Mas você precisa entender que o erro vai fazer parte dessa construção. O empreendedor precisa ser resiliente - que vai fazer do erro um acerto, que vai fazer da dificuldade a facilidade e assim pulando de fase em fase até que consiga fazer o negócio prosperar. 

	Em 2012, quando montei minha primeira operação, não sabia nada. Absolutamente nada de Shopping. Até hoje me pergunto como foi que eu tive coragem de assinar um contrato que eu não tinha ideia do que estava assinando? A verdade é que cometi muitos erros. Erros bobos que se tivesse um pouco de orientação não teria cometido e não teria me custado tão caro para aprender.  

	Tenho hoje, 7 lojas em Shoppings de Pernambuco e Paraíba e estarei inaugurando mais 2 lojas até final de 2021. Pretendo chegar no final de 2022, com mais 4 lojas. E por isso, amigo leitor, aprendo um pouco mais todos os dias. Cada loja é uma experiência enriquecedora e um leque de oportunidades.

	Não tenha medo! Empreenda! Se não der certo, já deu certo. Pois os aprendizados serão a melhor herança do que você aprendeu empreendendo. Anos sentados em uma sala de aula, não lhes darão a vivência que uma empresa pode oferecer. 

	Precisamos de negócios, de serviços e de empresas. Somos geradores de empregos, de novas experiências e de facilidades para o consumidor. Não existe fórmula mágica, mas acredito sim, que o trabalho seja transformador. Precisamos nos unir e dividir nossas experiências. 

	Por esse motivo decidi escrever, para que a sua jornada seja mais leve do que a minha. Por tantas vezes, busquei informação e não encontrei. Acredito que o conhecimento é a coisa mais importante que possuímos e sou muito grata a tudo o que aprendi e me tornei. Só por isso já valeu a pena toda essa batalha. 

	Eu sou uma empreendedora apaixonada e quero dividir com você essa experiência! 

	 


MUITO PRAZER.  VOU TE CONTAR A MINHA HISTÓRIA 

	 

	Falar da nossa história é sempre um orgulho para nós empreendedores. Temos respeito e humildade o suficiente para saber que não fazemos nada sozinhos, mas ao mesmo tempo, sabemos que essa profissão é extremamente solitária.  

	Você já deve ter ouvido uma frase que diz assim: O persistente é o teimoso que deu certo. Na realidade, o teimoso e o persistente são a mesma pessoa. É uma linha muito tênue que separa o sucesso do fracasso, e o empreendedor precisa entender desse coeficiente. Até onde ele será teimoso e até onde ele será persistente. Muitas vezes, somos chamados de loucos, de sonhadores, ou até de incoerentes, mas a verdade é que somos obstinados, somos ambiciosos, sabemos que podemos chegar ao sucesso e sabemos da nossa capacidade em tornar real nosso sonho.  

	E foi assim comigo. Sou filha e neta de Joalheiros. Meus avós tinham uma Joalheria no centro de Curitiba. Anos depois, meu pai, meu grande incentivador, montou uma fábrica de Joias. Por muitos e muitos anos, a fábrica dele produziu Joias em Ouro e Prata para vendermos aos lojistas. Ele era um fabricante atacadista.  

	Quando eu completei 18 anos, em meados de 2005, iniciei minhas atividades no escritório que atendia a esses lojistas do Brasil inteiro. Nessa época, o ouro estava com o preço disparado e a joalheria de prata estava se tornando uma tendência mundial. A mesma máquina que anteriormente fazia uma joia de ouro agora estava fazendo uma joia de prata. 

	Curitiba foi a cidade pioneira dessa novidade, sendo o berço da Joalheria de Prata no país. Era um mercado novo, mas que rapidamente ganhava força e notoriedade. 

	Trabalhei muitos anos na empresa do meu pai. Conheci todos os setores e assim tive contato direto com o produto e o know-how de produção, sendo que me apaixonei pelo comercial.  Sempre fui muito comunicativa e adorava vender aos lojistas. Tivemos escritórios em São Paulo e em Recife.  

	No ano de 2011, os negócios não estavam indo tão bem e foi então que pensamos: por que não termos a NOSSA PRÓPRIA REDE DE JOALHERIAS? Já tínhamos o produto, já tínhamos o conhecimento do mercado, já tínhamos TUDO...  

	Esse foi o start inicial do nosso projeto. Transformar o nosso conhecimento do produto em uma nova operação de varejo, tendo como modelo operações que já existiam em Curitiba, porém queríamos trazer para o Nordeste.  

	Vim para Recife, no final de 2011 para encerrar as atividades do escritório que tínhamos e vender nossas salas comerciais, quando fiquei sabendo que estava para inaugurar um grande Shopping na cidade, e pensei: É AQUI! No Nordeste ainda não existiam as Joalherias de Prata, e o mercado estava muito aquecido e inflacionado por causa da construção da Refinaria de Abreu e Lima. Recife era a capital do Nordeste. 

	Entrei em contato com o comercial do Shopping e pedi que me enviassem uma proposta. Eles prontamente enviaram e eu aceitei tudo, sem nem ao menos negociar. A minha inexperiência era muito grande. Conhecer o produto não quer dizer que você entende de Shopping, nem tão pouco de varejo. 

	Você imaginaria abrir uma loja em um Shopping sem nem ao menos negociar os valores? Não! Pois é... foi o que eu fiz!

	EVITE ABRIR UM NEGÓCIO EM UM SHOPPING SEM NEGOCIAR OS VALORES.

	Sim, eu me mudei para Recife, sozinha, sem família, com poucos recursos para montar um negócio novo, numa cidade que eu não conhecia, num shopping que estava sendo inaugurado. Era a receita certa pra dar tudo errado. E deu! Meu Deus, como deu tudo errado no começo. 

	Eu cheguei em Recife no dia 28 de agosto de 2012 e o Shopping inaugurou no dia 31 de outubro de 2012. Foram 63 dias entre assinar um contrato e montar uma loja – era sensação de DESESPERO. Eu não sabia nem o que era uma RRT (Registro de Responsabilidade Técnica)para um projeto. Aliás, eu não sabia várias outras coisas que precisavam para inaugurar uma loja.  

	Mas, como para um empreendedor nada é impossível, eu comecei. Insisti, persisti, corri atrás e inacreditavelmente inaugurei junto com a abertura do Shopping. Apenas 150 lojas das 480 que estavam negociadas conseguiram inaugurar. A demanda de mão de obra na cidade estava muito acima do que poderia comportar, já não haviam prestadores de serviço sequer para fazer os orçamentos dos lojistas e quem conseguiu, foi uma vitória absurda.  

	Fiquei muito emocionada no dia da inauguração, parecia que eu estava triste. E estava! A loja não estava 100% pronta, e eu sabia que poderia ter feito muito mais. Mas lá no fundo, eu também estava angustiada, porque eu já tinha percebido que a minha rotina de lojista seria bem mais difícil do que eu tinha imaginado.

	Shopping não é para amadores, não é para fracos, não é para os medrosos. Shopping é um ambiente altamente profissionalizado, e se você não está disposto a dar o seu melhor todos os dias do ano, não entre. Com certeza, você vai perder dinheiro. Diferente de lojas de rua ou de outros negócios que são menores, o Shopping exige de você e da sua empresa, a melhor performance.  

	Hoje, completo 9 anos de Shopping e quero nesse e-book de maneira muito simples e objetiva, te ajudar a diminuir os erros que você possa vir a cometer. Não tenho a pretensão de ensinar ou de dar a fórmula do negócio perfeito e saudável. Eu nem poderia fazer isso. Meu negócio é tão vulnerável quanto uma loja que está abrindo hoje. Infelizmente, essa é nossa realidade. Temos poucos recursos disponíveis governamentais para nos ajudar.

	A Joalheira Prata Rara é mais que um negócio para mim e para a minha família. Não sei nem o que eu faria da minha vida, se não estivesse aqui hoje. Tenho certeza que tomei a melhor decisão. Empreender e liderar são a minha vocação. Torço para que num futuro próximo, exista uma faculdade que nos ensine e nos prepare para empreendermos de maneira mais eficiente e segura.  

	Por todos esses motivos, amigo leitor, se realmente você decidir abrir uma loja em Shopping, saiba que sua vida nunca mais será a mesma. A vida em Shopping é um looping constante de emoções, vitórias, derrotas e profissionalismo. 

	Além de muito trabalho e força de vontade, seguem aqui mais algumas coisas que você precisará: 

	
		Você precisará ter um produto diferenciado, que agregue valor, que tenha apelo emocional e que seja de fato algo que você consiga produzir, armazenar, repor e estocar; 

		Você precisará de embalagens bonitas e diferenciadas para o seu produto; 

		Você precisará ter uma loja atrativa, bem iluminada, com um projeto moderno e que as pessoas que passem pelo corredor se sintam atraídas pela vitrine e produto; (identidade visual) 

		Você precisará ter uma equipe altamente profissional e comercial. Uma equipe comprometida com o seu negócio e com a performance de vendas; 



