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      NOTA DA PUBLISHER




      Eu ainda não tinha parado para pensar na ideia de que todo negócio deveria nascer com o espírito de franquia. Quando conheci a metodologia do Raphael Mattos, compreendi que qualquer empreendimento deve ser estruturado para que esteja sempre pronto para expandir.




      E isso não significa que você precisa ter esse desejo de ampliação, e sim que todos os processos do seu time e dos seus produtos ou serviços devem estar tão bem mapeados e registrados que poderiam ser reproduzidos por outras pessoas, em outras unidades, hoje mesmo, sem nenhuma perda de qualidade ou produtividade.




      Franqueador com mais de cem unidades no país e atualmente o maior influenciador nacional sobre o assunto nas mídias sociais, Raphael é especialista em franchising e já criou três empresas que ultrapassaram o primeiro milhão em faturamento – e não pretende parar por aí. Com toda essa expertise, ele criou o método que apresenta neste livro com base na economia de escala e dentro da trilha SCALE (Sobrevivência, Confirmação, Aceleração, Lucro e Exit).




      Essa movimentação de crescimento exponencial pode ser aquela descarga de energia de que você estava precisando para desenvolver o seu negócio. Espero que você aplique no seu empreendimento tudo o que aprender aqui e aproveite o sucesso que certamente vai atingir em decorrência disso. Está pronto para começar?




      ROSELY BOSCHINI 




      CEO e Publisher da Editora Gente


    


  




  

    




    

      PREFÁCIO




      Prefaciar este livro é uma oportunidade incrível de compartilhar minha visão sobre o Raphael Mattos, uma figura extraordinária no cenário do empreendedorismo. O Rapha, como carinhosamente o chamo, é um exemplo vivo de determinação, resiliência e visão de futuro. Eu o conheci em um momento crucial da carreira dele, e desde então essa trajetória tem sido uma fonte inesgotável de inspiração e aprendizado.




      Nosso país é um verdadeiro celeiro de boas ideias e de um povo trabalhador e empreendedor. Mais da metade dos brasileiros têm o desejo de empreender, e muitos já estão nessa jornada, de modo formal ou informal. A vontade de solucionar problemas e identificar oportunidades é o que move as pessoas a iniciar um negócio, sempre em busca de liberdade, melhores condições para a família e dignidade para viver com qualidade.




      O caminho do empreendedorismo, no entanto, não é fácil. Dados mostram que mais de 50% das empresas no Brasil fecham em até dois anos de atividade, principalmente por falta de planejamento. Entender do negócio não significa, necessariamente, entender de negócios. As competências exigidas são vastas e diversificadas, e o comportamento do consumidor muda rapidamente. A tecnologia, que dobra de velocidade a cada dezoito meses, impõe a necessidade constante de atualização, planejamento e conhecimento de mercado.




      




      O sucesso de um negócio não se constrói apenas com vontade. É preciso aplicar metodologias comprovadas, sistemas eficazes e educação guiada por empreendedores que já trilharam esse caminho. Minha própria jornada empresarial me ensinou que, para alcançar a excelência, é fundamental adotar uma postura de eterno estudante, sempre em busca de novas habilidades e competências. Um negócio bem-sucedido não só resolve problemas, mas também constrói liberdade.




      O sonho de todo empresário é alcançar a liberdade financeira, que permite sustentar vontades, desejos e necessidades. Depois, vem a liberdade de tempo, que possibilita aproveitar os momentos com as pessoas amadas. Por fim, a liberdade geográfica, que permite estar em qualquer lugar do mundo trabalhando e crescendo.




      CONHECENDO RAPHA MATTOS




      O primeiro encontro que tive com o Rapha foi em um evento. Ele estava no palco, recebendo uma premiação por ter uma das franquias que mais cresceram nos doze meses anteriores. Com uma solução aparentemente simples, mas resultados indiscutíveis, Rapha mostrou o poder da escala em um pacote de pão. Ele vem de uma família que já atua com franquias de sucesso há décadas, e agora decidiu compartilhar neste livro todo o conhecimento que tem na área.




      Rapha sempre me disse que todos os negócios podem ser escaláveis, desde que tenham um sistema, uma metodologia e um modelo adequado de negócio. Ele não fala apenas de franquias, mas de todos os negócios. Esta obra é uma reflexão profunda sobre negócios vencedores e um guia prático, como se o Rapha fosse o seu treinador, orientando você diretamente sobre o que fazer, quais indicadores observar e como liderar a sua equipe.




      




      Rapha é um empreendedor e estudioso de liderança, influência e cultura corporativa. Este livro é para empreendedores, intraempreendedores e todos aqueles que acreditam em mudar a comunidade através do trabalho. A tese é simples: todos os negócios podem ser escaláveis.




      Se você acredita no que estou falando ou tem curiosidade no assunto, prepare-se. As próximas páginas trarão evidências, diretrizes e boas práticas para aplicar no seu negócio, independentemente do tamanho dele, de onde você está e do seu nível de maturidade. A maturidade virá com a leitura.




      Neste material, Rapha compartilha anos de experiência e aprendizado no campo do empreendedorismo. Ele aborda desde a importância de um planejamento estratégico sólido até as nuances da gestão de pessoas e a construção de uma cultura organizacional forte. Cada capítulo é uma peça do quebra-cabeça que, quando montado, revelará uma visão clara e prática de como construir um negócio escalável e sustentável.




      O livro é repleto de estratégias práticas que você pode aplicar imediatamente no seu negócio. Desde técnicas de marketing e vendas até a gestão eficiente de recursos e a otimização de processos, Rapha fornece um roteiro detalhado para você seguir. Ele compartilha histórias de sucesso e de fracasso, mostrando que cada desafio é uma oportunidade de aprendizado e crescimento.




      Uma das mensagens mais poderosas deste livro é a importância da inovação contínua e da adaptação às mudanças do mercado. Rapha enfatiza que, em um mundo em constante evolução, a capacidade de inovar e se adaptar é crucial para o sucesso de longo prazo. Ele compartilha exemplos de empresas que souberam se reinventar e prosperar, oferecendo insights valiosos sobre como manter o seu negócio relevante e competitivo.




      




      Rapha também destaca o poder do networking e das parcerias estratégicas. Ele mostra como construir e manter relacionamentos sólidos pode abrir portas e criar oportunidades para o crescimento do negócio. Além disso, oferece dicas de como identificar e cultivar parcerias que agreguem valor e fortaleçam a sua posição no mercado.




      Outro aspecto fundamental abordado aqui é a construção de uma cultura de sucesso dentro da organização. Rapha acredita que a cultura corporativa é a base de qualquer negócio bem-sucedido, por isso compartilha estratégias para criar um ambiente de trabalho positivo, motivador e alinhado com os valores e os objetivos da empresa. Uma cultura forte não apenas atrai e retém talentos, mas também impulsiona a produtividade e o engajamento dos funcionários.




      UM GUIA PARA A EXCELÊNCIA EMPRESARIAL




      Este livro é um verdadeiro guia para a excelência empresarial. É uma leitura obrigatória para qualquer pessoa que queira levar o próprio negócio ao próximo nível. Raphael Mattos compartilha conhecimento e experiência de maneira clara e acessível, oferecendo um roteiro detalhado para construir um negócio escalável e sustentável.




      Prepare-se para uma jornada de aprendizado e transformação. As próximas páginas vão desafiar você a pensar de maneira diferente, a questionar as suas suposições e a adotar novas práticas que podem revolucionar o seu negócio. Este livro não é apenas uma leitura, é um manual de ação.




      Aproveite esta viagem transformadora. E, antes de terminar este livro, tenho certeza de que você será uma pessoa diferente. Bom voo!




      Joel Jota


    


  




  

    




    

      INTRODUÇÃO




      A energia de um sonho é surreal e muito poderosa.




      Use essa força como guia nesta leitura e na sua vida.




      Se você procurar o meu nome no Google, vai encontrar coisas do tipo: o maior youtuber de franquias do Brasil, fundador da PremiaPão, cofundador da Revolução Digital, participante do Shark Tank Brasil,1 sócio na Konioca, investidor, mentor, palestrante e por aí vai. Se descer um pouco mais a página, vai se deparar com: pai de quatro meninas. Sei que essa última informação pode ter chocado você, e eu adoro ver as caras de espanto quando espalho essa notícia. Antes de qualquer cargo ou posição, sou pai da Julieta, da Angelina, da Dulce e da Celeste, em ordem de chegada. Elas e minha esposa, a Gryma, essas cinco mulheres maravilhosas, me ensinam a ser um novo empreendedor todos os dias e, mais do que isso, uma pessoa melhor a cada oportunidade.




      O Rapha pai ensina o Rapha empreendedor a ser um melhor ouvinte, um líder mais completo, mais paciente e mais visionário. Se eu pudesse sintetizar a paternidade elevada à quarta potência, diria que ela me trouxe duas grandes lições: paciência e liderança. Conduzido por essas duas forças, encaro todos os negócios e as oportunidades que surgem e que busco.




      




      Quando é iniciada a abertura de uma empresa, todos têm pressa para que o negócio se consolide e ganhe fama em tempo recorde. Não é assim? Hoje, a cultura do imediatismo acelera a necessidade e as expectativas em relação aos resultados. Tudo deve ser instantâneo e instagramável. Entretanto, assim como é preciso ter paciência com uma criança e não exigir dela a maturidade de um adulto, deve-se esperar também o desenvolvimento de um negócio. Existe um tempo para cada fase; isso precisa ser respeitado e, principalmente, compreendido.




      A liderança se encaixa perfeitamente na criação de uma criança. A criança não aprende valores e atitudes se apenas ditamos o que é certo e o que é errado ou o que deve e o que não deve ser feito. É preciso que ela tenha exemplos a serem seguidos para aprender de fato. Assim também é com a liderança de uma empresa, que deve ser exemplo aos colaboradores. A cultura de um negócio não é absorvida de cima para baixo, por meio do nem tão antigo assim “manda-obedece”. Ela é construída pelas atitudes no dia a dia, pelas palavras passadas adiante, pelo comportamento frente aos desafios e às conquistas.




      Os valores que fundaram uma empresa devem ser vivenciados todo dia por aqueles que estão no gerenciamento. Somente desse modo a cultura da marca pode ganhar força e longevidade.




      Só agora percebi que ainda não comentei o porquê deste livro e qual é a minha trajetória profissional. Foi automático falar antes do meu porquê como ser humano e dos meus valores, já que sem isso eu não poderia seguir adiante, nem nesta obra nem na vida. Sendo assim, é hora de apresentar outra coisa que me orgulha até aqui: a minha trajetória profissional – com todos os contratempos envolvidos.




      Já adianto que não estou aqui para ensinar a abrir uma franquia nem a fazê-la crescer. Eu me proponho a ir além. Estou diante de você para compartilhar os meus conhecimentos e as minhas experiências e mostrar que é possível escalar o seu sonho aplicando da melhor forma a sua energia e o seu know-how.




      




      E o que me dá a segurança de estar aqui falando tudo isso? Desde os dez anos, respiro o mundo das franquias. A minha família tem negócios há mais de trinta anos. Meu pai é até hoje empreendedor de uma franquia de sucesso. Quando eu era criança, ele me levava para as grandes feiras do setor. Eu amava (e ainda amo) aquela atmosfera única com cheiro de oportunidades. Fui, aos poucos, aprendendo as regras do jogo e me interessando cada vez mais por esse mundo.




      Antes que você pense que tive uma trajetória linear e que comecei desde cedo a trabalhar nos negócios da família, lamento desapontar as suas expectativas. Provavelmente teria sido mais fácil, mas talvez eu não tivesse tanto a compartilhar nem teria este livro para colocar no mundo.




      Fui uma criança muito tímida e introspectiva até os catorze anos, quando comecei a jogar vôlei. Prestes a entrar na faculdade, consegui uma bolsa de estudos de atleta para jogar nos Estados Unidos e fui morar em Nova Jersey. Aquele menino que tinha medo de tudo teve que aprender a se relacionar com pessoas diferentes em outra língua. Foi uma experiência que definitivamente me libertou. Passei quatro anos no exterior estudando Administração com ênfase em Marketing e Empreendedorismo. Joguei vôlei por duas universidades e viajei o país atuando nas maiores ligas e conferências. Na volta, já formado, pedi emprego ao meu pai certo de que ele me receberia de braços abertos. Ele até me recebeu de braços abertos, mas me disse: “Rapha, vá aprender no mercado. Depois a gente conversa.”.




      




      Naquele momento, eu já estava com a ideia fixa de empreender. Resolvi tocar um projeto que eu havia criado nos Estados Unidos com um amigo no último ano de faculdade. Lá tínhamos uma aula chamada Small Business and Entrepreneurship [empreendedorismo e pequenos negócios, em tradução livre]. Éramos estimulados com cases de sucesso de vários negócios pequenos que cresceram nos Estados Unidos, além de provocados a pensar em ideias novas de negócios. Até que chegou o momento em que a gente precisou fazer uma apresentação real de um business plan. Pensei: “Já que vou parar para fazer uma apresentação, vou fazer logo para um negócio em que acredito. Quem sabe eu possa implantar na prática”, sonhando já com esse projeto no Brasil.




      Um dos cases que vi nessa aula foi de uma empresa chamada You Break I Fix, de acessórios de reparo e assistência técnica de iPhone, que estava ainda na terceira versão. Como nem a própria Apple prestava esse tipo de serviço, e as pessoas precisavam do conserto quando a tela do aparelho quebrava, essa companhia cresceu muito. Assim, vi que seria uma oportunidade, porque ainda não havia nenhum negócio do tipo no Brasil. Como se eu estivesse vendo o futuro, senti que era o timing perfeito para investir naquele negócio. Pensei: “Aprendo a fazer aqui e levo para o Brasil como um dos pioneiros. O futuro é crescer”.




      Fiz o business plan, montei a marca, criei o nome e chamei um cara que jogava comigo para ser meu sócio. Ele gostou da ideia, e a gente criou a sociedade, porém sem contrato, sem regras, sem nada, só meio a meio, como a maioria das pessoas ainda faz. A gente entrou com o mesmo investimento, com o mesmo tempo de trabalho, para aprender juntos a desenvolver o negócio.




      




      O nosso primeiro investimento foi um celular quebrado e uma tela nova, que compramos por US$ 50 só para aprender a abrir, fechar e consertar o aparelho. Tivemos que recorrer ao YouTube, porque nunca fui daquelas crianças que montam e desmontam tudo o que veem pela frente. Treinei tudo o que eu podia e, enfim, me senti pronto para oferecer os primeiros reparos na mesa da minha sala. Segure o riso, que agora é a parte engraçada de verdade. Comecei a divulgar na faculdade e em uma plataforma chamada Classless, como se fosse a OLX de lá.




      A primeira cliente me ligou, e marcamos para ela entregar o aparelho na minha casa. Quando ela tirou o celular da bolsa, vi que era um iPhone 4. Eu só tinha treinado em um iPhone 3G. Falei para ela voltar em uma hora, para eu ter tempo de pesquisar como consertar aquele modelo. A minha tentativa de ganhar tempo não deu certo. Ela preferiu ficar esperando lá em casa. Respirei fundo, ela se sentou na minha frente e eu me agarrei no tutorial para tentar consertar o aparelho. O que deveria durar quarenta minutos, conforme o tutorial, levou uma hora e cinquenta minutos. Eu suando, ela perguntando se estava tudo bem e o tempo passando. Quando fechei o último parafuso do aparelho e apertei o power button, só pedi a Deus uma coisa: “Mostre a maçã mordida, por tudo o que é mais sagrado!”. Caso contrário, eu não saberia o que fazer. Quando a maçã apareceu, eu dei um grito e me senti invencível.




      A partir daí, fiz o meu primeiro negócio. Levamos a marca iHelpU para o Brasil e passamos seis meses operando no Rio Grande do Sul. Além de aprender a sobreviver em baixas temperaturas (considerando que sou de Pernambuco), aprendi na marra, com 23 anos, como uma sociedade ideal deve ser e como não deve ser. Após um tempo, tive a primeira desilusão amorosa nos negócios, quando vendi minha parte da sociedade (hoje a marca vale milhões e conta com várias unidades no Rio Grande do Sul) e fui chorar com o meu pai. Ele me orientou a seguir em frente, porque eu seria muito maior do que aquele negócio. Já que eu estava ali com ele, pedi novamente uma oportunidade de trabalho. Ele me disse outro “não”.




      




      Em vez de ficar chateado com ele, eu me dediquei a passar por um longo processo de trainee na Ernst & Young. Consegui entrar e fiquei mais de três anos auditando grandes organizações. E me especializei em finanças, uma competência que me faltava até então. Foi uma grande escola para mim, mas, no terceiro ano, o bichinho do empreendedorismo começou a me cutucar cada vez mais forte. Em 2015, eu me sentia pronto para empreender, além de estar esperando a minha primeira filha. Senti que era a hora certa, então fiz o que mais de 60 mil pessoas fazem todos os meses: procurei no Google as palavras “franquias baratas”. Encontrei publicidade em saquinhos de pão. A prova de que tinha encontrado uma ótima ideia foi ter me perguntado: “Por que não pensei nisso antes?”.




      Estudei a possibilidade e só vi vantagens: a mídia era vendida para negócios locais e entrava na casa do cliente. Os donos das empresas pagavam pouco por isso e tinham alta exposição da marca, na mesa do café e do jantar das pessoas. O saquinho era entregue de graça para a padaria, ajudando a movimentar um ecossistema de empreendedorismo local, ou seja, tinha um negócio rentável nas mãos. Saí da multinacional e investi naquele projeto os 10 mil reais que eu tinha.




      Chamei o Pedro, que hoje é o meu sócio, e o convidei para empreender. Passamos três meses só levando “não” e porta na cara. Fomos praticamente expulsos de lojas, e tudo levava a crer que aquele não era o caminho para nós. Nesse meio-tempo, me machuquei jogando bola, fiquei afastado pelo INSS e fui, de muletas, prospectar com o Pedro. Não foi uma estratégia, mas confesso que deu certo.




      




      Com o tempo, o negócio engrenou. Percebemos que tínhamos o know-how necessário, mas a marca ainda era de terceiros e começamos a ter alguns problemas com o franqueador. Passamos a ver o negócio com uma lupa, identificamos problemas sérios e indicamos um cliente para comprar toda a franquia. Em vez de comprá-la, ele se tornou nosso sócio financiador.




      Ao implantar a marca e o negócio como donos de fato, batemos o pé para que se tornasse algo diferente, e não uma réplica de algo que já existia. Para a PremiaPão, criamos um conceito único, unindo marketing promocional e publicidade nos saquinhos de pão, atraindo o consumidor final pela premiação que era oferecida.




      Deixe-me explicar como esse negócio funciona na prática. O mercado de publicidade em saquinhos de pão começou na Espanha há poucas décadas. Veio para o Brasil aproveitando o mercado de panificadoras, padarias e a cultura brasileira, em que 96% da população consome pão, para difundir esse modelo de publicidade. Acabou dando muito certo. Algumas indústrias se especializaram em fabricar um saquinho colorido, com qualidade, biodegradável e com apelo sustentável. E foi aí que surgiram marcas franqueando esse modelo, mas acabaram entrando numa vala de commodity muito grande, sem diferenciação em relação ao produto e ao modelo de negócio, já que as indústrias basicamente eram terceirizadas. Foi atuando nesse mercado que percebemos uma grande deficiência e uma grande oportunidade. E foi exatamente na premiação que criamos o grande diferencial do produto, além de vários diferenciais dentro do modelo de negócio, a fim de posicionar a franqueadora da PremiaPão como uma McDonald’s do seu mercado. Tanto é que somos a única empresa do segmento que ganhou, por três anos consecutivos, prêmios de franchising pela ABF.




      




      Em relação à premiação, percebemos que esse era um tipo de negócio que funcionava no modelo ganha-ganha, em que a padaria recebe de graça o saquinho, o que para eles é um benefício pela economia que gera. Para o anunciante local, é uma forma de anunciar com uma mídia de alto impacto, afinal, são 30 mil saquinhos em média produzidos e distribuídos por meio das padarias, de forma gratuita, muitas vezes até rateando o espaço do saquinho com outros anunciantes locais. Então, democratizou muito o acesso à mídia para pequenos negócios também.




      Em vez de você pagar para um designer criar uma arte, para a gráfica imprimir material, para promoters distribuírem panfletos, para uma empresa coordenar esses promoters, tudo isso já está incluso no modelo de negócio da publicidade em saquinho de pão, porque o próprio franqueado faz parte desse trabalho de monitoramento, de ativação de marca nas padarias, e a própria padaria faz o trabalho de distribuir. A franqueadora toca toda a parte desse layout, que já está incluso nos serviços entregues ao franqueado.




      Mas nos damos conta de que faltava uma peça desse ecossistema: o consumidor final, o cara que está comprando pão todo dia. Por que ele gostaria de receber um saquinho desse, com anúncios, em vez de pegar um saquinho pardo da padaria? Afinal de contas, ninguém gosta de ficar vendo anúncios sem fim. Queríamos oferecer algo a mais para esse consumidor, e aí veio a ideia da premiação. Entendendo sobre a economia da escala e percebendo que quanto mais a gente crescesse, mais faríamos crescer a nossa rede de franquias. E foi da ideia da premiação que veio o nome da PremiaPão. Ninguém fazia isso no mercado.




      




      Pensamos o seguinte: “Quando ficarmos gigantes, vamos ter uma economia de escala, com mais de cem franquias na rede pagando royalties todo mês, com fundo suficiente para bancar um prêmio de um carro popular em um saquinho que vai entrar em uma cidade do interior do Pará. Quando o cliente levar o saquinho para casa, vai saber que pode ganhar um carro ou outros prêmios só por comprar pão na padaria”. Essa foi a sacada.




      Corta para três anos depois. Eu e quinze pessoas da nossa equipe estávamos em cima de um trio elétrico em Surubim, no interior de Pernambuco, com um carro popular atrás fazendo um barulho gigante e todo mundo olhando. Foi surreal entregar aquele carro para um rapaz que tinha ganhado o prêmio, escutar a história dele e sentir toda aquela energia. Ver aquele sonho de três anos antes se realizando bem ali na minha frente foi um marco gigante na minha vida.




      Em um ano, já tínhamos cem operações. Tenho muito orgulho de ter fundado a PremiaPão. Já tivemos mais de mil franqueados com faturamento acumulado acima de 30 milhões de reais. Isso tudo começando com uma ideia de três amigos, com 10 mil reais de investimento e no quarto de hóspedes da minha casa – que depois virou o quarto da minha primeira filha. No mundo dos negócios, chamamos isso de crescimento bootstrap, que significa criar uma empresa somente com recursos próprios, apertando os cintos do time sem a ajuda de investidores externos. Ao longo dos próximos capítulos, vou contar o segredo para esse tipo de escalada.




      




      Agora, tem uma coisa importante que preciso contar da minha história e que tem a ver com esse assunto. Antes de embarcar para os Estados Unidos aos dezoito anos, escrevi uma carta. Enviei para a minha namorada na época, escondida em um CD de músicas que tinha gravado para ela. Essa carta representou o compromisso que eu fiz principalmente comigo mesmo, para que eu lembrasse dele todos os dias que eu estivesse lá longe e me ajudasse a segurar firme aquele sonho. Lembrando que tudo começa com um sonho e do sonho obviamente tem que vir a ação e depois o compromisso. Nessa carta eu dizia:




      

        “Passaram-se quatro anos e só a gente sabe o quão difícil foi segurar o nosso relacionamento à distância. Só nós sabemos das noites solitárias, da saudade que sentimos um do outro, de todas as dificuldades que passamos. Mas agora, no dia de hoje, lendo esta carta juntos, tenho certeza de que vamos ler com muito orgulho, com muita leveza, agora enxergando um futuro muito mais claro à nossa frente, prontos para construir uma família linda, para estarmos juntos para a eternidade. E se a gente conseguiu passar todo esse tempo com todos esses desafios à distância, segurando o nosso amor, isso só significa que, de fato, nascemos para ficar um com o outro. E essa é só mais uma lembrança e um reforço de que nosso amor é infinito. Muito obrigado por segurar a corda, não deixá-la cair, te amo para sempre”.

      




      Ficamos quatro anos namorando à distância, enfrentando todos os tipos de provas e, quando eu voltei, abrimos a carta juntos. E foi porque abraçamos esse compromisso que hoje temos uma família linda, que é a nossa maior realização. Convido você também a escrever uma carta para o futuro com tudo o que deseja realizar.




      




      Agora que abri as partes mais importantes da minha trajetória com você, quero apresentar esta obra. Este livro mostra a jornada para escalar o seu sonho em um negócio, e o seu negócio em uma franquia de sucesso. Para isso, vou tratar de alguns temas essenciais, como competências e motivação do empreendedor de sucesso, como ter um produto campeão – validado, relevante e com marca forte –, qual é o modelo de negócio escalável dentro da trilha SCALE2 e qual é a importância de pensar o negócio como franquia desde o início. Todos esses pontos fazem parte do método que vou apresentar; em outras palavras, a solução de muitos dos seus problemas (sim, é uma promessa).




      Sei que você pode estar agora mesmo exausto e desanimado com o seu negócio, vendo outros do seu segmento crescendo enquanto você está há mais de uma década estagnado, trabalhando muito todos os dias sem ver os resultados de tanto esforço. Você quer crescer, mas não sabe por onde começar a fazer as mudanças necessárias. E, para piorar, recebe baldes de água fria de todos os lados.




      Sei bem o que é sentir isso. Até engrenar nos negócios, passei por muitos desafios e pensei várias vezes em desistir. Você também pode estar imaginando que tudo isso está acontecendo por culpa das pessoas que não se engajam no seu negócio, por culpa do mercado cada vez mais volátil e por outras razões que, a meu ver, são apenas relâmpagos, ou seja, a parte visual do raio. Porém, o real problema está nas descargas dentro da nuvem, que é onde o raio começa de fato.




      Sendo agora uma das maiores referências no mercado de franquias, entendi que todo negócio deve ser planejado e estruturado como se fosse uma franquia, ainda que seja de unidade única. Essa lógica permite que você deixe o sistema fazer a maior parte do trabalho.




      




      Você há de concordar que ninguém ensina ao empreendedor o que fazer para avançar os níveis do crescimento, como agir depois de se estabelecer no mercado ou como ir além de uma boa ideia. Sei bem como é isso. No início, é você com você mesmo. Mas não precisa ser assim. Podemos aprender com os erros e acertos de quem já fez, especialmente com os erros. E todos eles estarão aqui nesta obra, prometo.




      Antes que você se pergunte por que os capítulos deste livro têm títulos relacionados a raios, explico. Sou um apaixonado por esse símbolo, inclusive o utilizo na minha marca e na minha comunicação. Desde a Grécia Antiga, raios e relâmpagos simbolizam força, inteligência, intuição e iluminação espiritual. Também representam crescimento, já que chegam antes da chuva e da água que traz vida. Para mim, é energia, ação, luz e intuição, tudo o que uma pessoa precisa para crescer e inspirar outras a progredir.




      Com certeza, “raio” é a palavra que mais me descreve. Quem não me conhece talvez demore mais para perceber, porém basta passar cinco minutos ao meu lado para entender. Para mim, o raio representa energia, é o calor que as pessoas buscam umas nas outras. E tem gente que, só de estar perto, transmite uma vibe, como um imã que atrai objetos para si; não é possível ver, mas sabemos que está lá, atraindo oportunidades, pessoas, negócios e tudo aquilo que alguns até chamam de sorte.




      Tudo começa com um sonho. E tudo continua com ele. Se o seu sonho de empreender e de escalar estiver aí guardado para quando der tempo, para quando tiver dinheiro ou para o dia em que as condições forem perfeitas, esta obra é a sua prioridade no momento. Não é à toa que um livro chega às mãos de alguém. Se ele chegou até você, aproveite e se entregue. Prometo que você vai sair diferente desta experiência, mais motivado, mais forte e com a energia de um raio para fazer os seus sonhos acontecerem!




      




      

        

          	1 Versão brasileira do reality show estadunidense no qual empreendedores apresentam ideias e buscam convencer potenciais investidores, os “tubarões”, a financiá-las.





          	2 Acrônimo para Sobrevivência, Confirmação, Aceleração, Lucro e Exit.



        


      


    


  




  

    

      

        01.




        CHOQUE DE REALIDADE


      




      




      Se você está ocupado demais fazendo o seu negócio funcionar,




      quem está empenhado em fazê-lo crescer?




      Existem algumas situações pelas quais a maior parte dos empreendedores passa que, por não serem compartilhadas no dia a dia e não gerarem uma troca de soluções, acabam se tornando traumas que marcam feito tatuagem. Pensamos o seguinte: “isso só acontece comigo”, “sou um azarado!”, “faço tudo errado”, “definitivamente não sirvo para empreender” e coisas do tipo.
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