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Sobre o autor


			Descrevo aqui, brevemente, a minha trajetória até o ano de 2024. Concluí o Mestrado em Indústria Criativa, onde minha dissertação aborda a metodologia de Design Thinking e Cocriação de Valor, assim como Autoetnografia e Estudos de Caso. Apliquei esses conceitos na produção musical, mas não em joias, que é o tema principal deste livro, que registra toda a história da joalheria Anelar Ely e não dos meus projetos de música eletrônica.


			Praticamente finalizei um MBA em Marketing, cujo Trabalho de Conclusão de Curso (TCC) foi um artigo sobre a relação da publicidade digital com o faturamento de um ponto de venda, baseado principalmente nos trabalhos do autor Philip Kotler (1994, 2009, 2010).


			Sempre estudo bastante sobre tudo que engloba Marketing Digital, fazendo cursos e lendo livros, principalmente sobre Gestão de Tráfego Pago, Criação de Conteúdo para Mídias Sociais e E-commerce.


			Atualmente sou Especialista em Comércio Eletrônico. As experiências que tenho são em redes de lojas nos segmentos farmacêutico, de eletrodomésticos, advocacia e, obviamente, de joias, nas quais sou responsável há 12 anos, desempenhando a mesma função. Trabalhei em diversas áreas após ter saído duas vezes da mesma empresa que ajudei a fundar, por motivos familiares (pois, sim, trata-se de uma empresa familiar).


			Tornei-me professor na Associação do Comércio de Joias, Relógios e Óptica do Rio Grande do Sul (Ajorsul), no curso “Marketing Digital para Joalherias e Ópticas”, e é muito gratificante poder compartilhar conhecimentos desta área com esses nichos de mercado.


			Outra curiosidade sobre mim é que sou faixa laranja em kickboxing.


			Por último, mas o mais importante: sou evangélico. Dedico a Deus tudo que crio e produzo, como esta obra e a Anelar Ely. Agradeço sempre a Ele pelo sucesso que me tem proporcionado.


			Meu objetivo aqui não é ser um autor best-seller, mas sim contribuir com empreendedores ou aspirantes a empreendedores no desenvolvimento de seus negócios, sejam eles joalherias ou não. Se você se identifica com esse perfil e quer saber mais sobre o mercado de joias e marketing digital, este livro vai te ajudar, trazendo a experiência de alguém que saiu de dívidas para alcançar um faturamento anual de 1 milhão. Obrigado por ter escolhido este livro e desejo a você uma excelente leitura!


		




		

			
Introdução


			Antes de começarmos, você sabe pra quem é este livro? Se este serve pra você? Provavelmente você seja um de nossos clientes, mas isso não anula o fato de você querer saber sobre as nuances do nosso negócio, pois pode vir a ser um empreendedor, não necessariamente do ramo joalheiro, mas de qualquer ramo. Abrir uma empresa com sua família, com sua esposa. Quem sabe até a se tornar um de nossos franqueados. Mas, antes de tudo isso, como nosso cliente que possivelmente ganhou este livro de alto valor como brinde ao comprar um par de alianças ou qualquer outra joia, por exemplo, acredito que seja importante você conhecer nossa marca por dentro, sobre a história da nossa família, sobre como tudo funciona no background, nos bastidores. 


			Por que ler este livro? Simplesmente para entender melhor como funciona o início de uma marca. O início de uma empresa. Como uma ideia sai de um papel. Como uma família pode se tornar uma organização. Como manter uma empresa ativa por mais de uma década. Como transformar uma representação comercial em uma marca, uma empresa que fatura mais de um milhão de reais por ano.


			Já havia começado a escrever este livro em 2022, há dois anos, mas o arquivo ficou em um drive ao qual perdi o acesso. Naquela mesma época, eu estava à beira da loucura, sofrendo de burnout e síndrome do pânico, o que me levou à minha quarta (e eu espero muito que seja a última) internação. Para você ter noção, quando eu cheguei na clínica na última internação, eu estava agradecendo por estar livre, mesmo ficando preso por semanas sem contato com o mundo lá fora e toda a liberdade que existe. Eu me sentia livre preso ali dentro. Uma coisa que não mencionei no “Sobre o Autor” (também por ser algo muito pessoal e que eu não gosto de compartilhar) é que sou bipolar. No entanto, estou em tratamento, tomando carbonato de lítio, olanzapina e divalproato de sódio; com esses três medicamentos, sou uma pessoa normal, sem surtos, além apenas de um tremor nas mãos à noite e um pouco de esquecimento às vezes, com consequências dos efeitos colaterais das medicações, mas nada muito grave.


			Por que começo a introduzir este livro com essas informações? Para que você entenda toda a trajetória, com os altos e baixos emocionais que me levaram a tomar decisões que, em alguns casos, deram certo, mas em outros, nem tanto.


			No empreendimento, sendo sócio do negócio com meu pai (no caso, ele é proprietário do CNPJ e eu do registro da marca), nesses doze anos de empresa, precisei ser internado quatro vezes. No início das minhas crises e surtos, eu estava trabalhando para a Anelar Ely.


			Estamos longe de ser a empresa mais lucrativa do ramo ou da região, muito longe disso. Nossa lucratividade não é alta, pois utilizamos o preço como estratégia de venda. Ainda assim, nosso ponto de venda fica no sétimo andar de um prédio, em uma sala comercial, o que reduz nossos custos e possibilita essa estratégia de preços mais baixos do que alguns concorrentes, já que o custo do aluguel é mais baixo do que o de uma loja de shopping, por exemplo (além de que hoje estamos comprando, financiando, a nossa própria sala comercial).


			Mas já vou compartilhar aqui o nosso planejamento de longo prazo: abrir dez lojas nas principais capitais do Brasil, com a mesma formatação, produtos, estratégias de propaganda e qualidade de atendimento. Mas precisamos atingir uma alta lucratividade, gerando maior valor à nossa marca (tenho esse sonho de abrir mais lojas porque sei que é possível). Vejo os números, o custo de investimento em marketing digital e o total de vendas que isso traz mensalmente. Entendo que, em outras cidades com uma população equivalente à de Porto Alegre, teremos o mesmo sucesso que já alcançamos aqui.


			Nossa família vive da Anelar Ely. Meu pai, eu, meu irmão, minha mãe e uma vendedora que não é da família (mas é como se fosse) fazem parte do quadro de funcionários, e todos têm uma vida que podemos categorizar como boa, servindo à nossa marca.


			Prometo que logo vou encerrar essas reflexões que fiz sobre mim mesmo aqui no início da introdução, mas quero que saiba que este não é apenas mais um livro de gurus de marketing e empreendedorismo, onde tudo parece perfeito como em Alice no País das Maravilhas. Não, aqui você verá a imperfeição, os bastidores e como cada erro se transformou em acerto no final da história.


			Continuando com tragédias e pontos negativos, tudo começou com um assalto à mão armada. A história vou contar mais adiante, mas saiba que tudo teve início com um assalto e contas negativas. Por isso o nome do livro é Do Negativo aos Sete Dígitos, obviamente.


			Como você leu no “Sobre o Autor”, eu não sou a melhor pessoa para escrever um livro. Meu irmão (que já trabalhou conosco, mas não trabalha mais) é formado em Letras; ele, sim, poderia redigir um livro melhor do que eu. No entanto, ele não se identificou ao trabalhar conosco, não teve uma experiência boa e nem vivenciou muito a empresa. Muito menos é o fundador, que, no caso, sou eu. Então, o que você lê aqui são as simples palavras de um fundador, que é o proprietário da marca, devidamente registrada no INPI.


			Por exemplo, já fui casado, e foi a compra das nossas alianças que deu origem à marca Anelar, antes quando ainda éramos a Ely Joias. É engraçado e, ao mesmo tempo, trágico saber que eu acabei criando concorrência com meu próprio pai. Você entenderá como tudo aconteceu.


			Concluí o mestrado (mas este meu primeiro livro não é nem um pouco científico). Apenas vou relatando os casos e tentando formar um sentido de linha histórica, cronológica. É mais uma conversa do que uma escrita.


			Lembrei agora do tempo em que eu era DJ de rave (e produtor musical), dedicando todo santo final de semana para me apresentar ou participar de eventos, enquanto trabalhava na empresa da família, depois de já estar divorciado. Parei. Também não sinto mais vontade de voltar. Depois que me converti a Jesus Cristo, hoje estou me casando pela segunda vez no civil (e não vai mais a festas). Orgulhosamente. Foi-se o tempo de perdição; agora estou focado em virtudes e sucesso, não apenas financeiro, mas em constituir uma família, que ainda quero formar, já que o “primeiro casamento” (entre aspas porque foi só um “morando juntos”; não nos casamos na igreja, apenas tínhamos união estável) não deu certo.


			Você já esteve no vermelho? Negativado? No SPC e Serasa? Usando o cheque especial? Devendo para bancos, cartão de crédito e até mesmo para agiotas ou amigos? Era essa a situação em que nos encontrávamos ao abrir o CNPJ da Anelar Ely.


			O motivo da negativação do meu pai é muito simples: assalto. Como foi? Eu explico logo mais.


		




		

			Parte 1


		




		

			
1. 

Negativados


			Desde que me lembro, lá pelos anos 2000, morávamos em uma casa que não tinha banheiro, nos fundos da casa da minha avó. Para fazer as necessidades ou tomar banho, precisávamos ir até a casa que ficava na frente (só para você entender o grau de dificuldade que passávamos). Mesmo sendo uma casa muito pequena, meu pai sofria muito para pagar o aluguel, trabalhando como servente de pedreiro, pintor e até limpador de fossa ou em qualquer “bico” que surgisse. Apesar disso, meu pai ainda era alcoólatra. Graças a Deus, ele conseguiu dar a volta por cima e superar essa dependência, especialmente porque já estava com quatro filhos. Ele simplesmente mudou de vida e começou no ramo de venda de semijoias.


			No início, meu pai nem sabia se o preço do par de brincos era referente ao par ou a unidade (ímpar). Para se aperfeiçoar, ele começou a participar de feiras, eventos e cursos. Foi então que ele conheceu as joias de ouro.


			Quando ele passou a vender joias de ouro em vez de peças folheadas, em questão de poucos anos, nossa família saiu do aluguel e passou a ter três casas próprias e quitadas.


			Posso afirmar que meu pai é o melhor vendedor externo e representante de joias de ouro.


			Confesso que só de falar em joias de ouro, ainda sinto um pouco de medo. A pior situação que enfrentei foi ver meu pai chorando por causa de um prejuízo, sem saber o que fazer, e eu disse: “É uma oportunidade para abrirmos nossa loja com mais segurança.”


			Imagine-se com uma mala contendo R$300.000 (na época, 2011) em joias de ouro, que não são suas, e que você ainda não pagou. Agora, imagine estar dirigindo e ser parado por assaltantes armados, que levam essa mala.


			As joias não eram nossas, eram da fabricante e estavam consignadas. Foi a primeira vez que vi meu pai chorar.


			A segunda vez que o vi chorar foi quando ele me levou para ser internado a primeira vez em uma clínica psiquiátrica.


			Quero que você entenda: nós tínhamos tudo para dar errado, mas, mesmo assim, conseguimos abrir um negócio simples e mantê-lo por doze anos, até então.


			Apesar de todos os defeitos e contratempos (há muitos mais erros nossos que contarei aqui), temos uma loja com cinco funcionários, que fatura mais de R$1.000.000 por ano.


			Lembrando que isso não é lucro líquido, nem meu pró-labore ou salário, nem royalties, mas o total de venda bruta anual.


			Nós não somos milionários, mas temos planos de expansão para outras cidades com filiais próprias, o que pode fazer nosso faturamento chegar a R$10 milhões por ano. Aí sim, seríamos milionários (apesar deste não ser o intuito, mas sim de oferecer alianças e joias de ouro de qualidade para nossos clientes, tornando-os felizes eternamente).


		




		

			
2. 

Quadro de funcionários: empresa familiar


			Uma pequena empresa familiar tem a cultura da família na alma do negócio. Apesar de termos algumas discussões, todos participam do empreendimento, em um grupo no WhatsApp que mais parece um grupo da família. Descrevo aqui cada um deles: meu pai, Leandro Ely; minha mãe, Clairê Ely; meu irmão, Leonardo Ely; e os “não-Ely”, funcionários que já trabalharam conosco e não são da família.


			É difícil encontrar pessoas de confiança para trabalhar com joias de ouro e que realizam um excelente trabalho. Hoje, temos uma funcionária vendedora que está conosco há sete anos, é uma pessoa de extrema confiança e uma ótima vendedora, assim como foi a funcionária que a indicou para trabalhar conosco.


			2.1. Leandro Ely


			Este capítulo é dedicado ao meu pai, cofundador e proprietário do CNPJ da Anelar Ely. Escrevo de forma breve e direta, assim como ele é. Meu pai é um homem objetivo, racional e lógico, sempre buscando sentido em tudo o que faz. Sem muita romantização.


			Politicamente, ele é de direita, ou até de extrema direita, defensor do sistema capitalista e da meritocracia. Acredita no que é correto e justo, pois conseguiu sair de uma vida precária, morando de favor em uma casa modesta que chamávamos de lar durante nossa infância. Ele sabe que, assim como ele conseguiu dar a volta por cima mesmo em condições adversas, qualquer um pode sair do negativo e alcançar os sete dígitos.


			Apesar de trabalhar por conta própria desde que me lembro, ele sempre conseguiu trazer alimento para casa, mesmo com quatro filhos (três do mesmo casamento). Sempre investiu nos nossos sonhos, proporcionando uma educação de qualidade.


			Seu esporte é a caça e a pescaria (dentro das normas do Ibama), onde, no meio do mato, ele se sente bem e desconecta do mundo. Meu pai é praticamente surdo de um ouvido e escuta pouco no outro, consequência dos tiros de espingarda calibre doze. Também participa de campeonatos de tiro ao prato. Um estilo de vida um tanto quanto diferenciado, não acha?


			Os valores do meu pai são: honestidade, caráter, palavra, comunicação, comprometimento, disciplina, resistência, força, positividade, motivação e determinação. Tudo o que ele deseja, ele conquista, mesmo que dependa apenas do esforço dele.


			Ah! Outra curiosidade sobre meu pai: apesar de ter um patrimônio milionário, ele continua dirigindo seu Gol G4 2005, com mais de 400 mil quilômetros rodados. Meu pai é muito simples e humilde, e nunca age de forma egoísta. Eu acho isso lindo demais. Ele sabe que status é apenas uma fachada; não importa se te consideram rico ou pobre. Ainda mais porque ele já teve um carro bom, e isso acabou tornando-o alvo de assaltantes.


			


			2.2. Clairê Ely


			Acredito que a mulher é o alicerce em um casamento, e também nos negócios. Na nossa empresa, minha mãe é responsável pela administração e pelas finanças, funções em que meu pai também participa ativamente. Não romantizo essa realidade, tanto que o casamento deles acabou se desgastando um pouco por causa da empresa e das dificuldades que surgem na vida de empresários, em momentos de altos e baixos.


			Atualmente, eles estão bem, até viajando juntos, algo que era raro de ver, pois misturavam muito a vida pessoal com a empresa.


			Minha mãe, também evangélica (eu costumo ir à igreja com ela todos os fins de semana), é uma mulher doce e amável, mas também empoderada, que sabe impor limites. Ela nos criou muito bem, especialmente meu irmão, que nasceu com uma deficiência física nas pernas. Minha mãe lutou incansavelmente para que ele conseguisse caminhar, carregando-o no colo, mesmo quando ele já não era mais tão leve, e levando-o aos hospitais desde cedo, o que acabou resultando em hérnias na sua coluna.


			Minha mãe vendia salgadinhos em frente à creche onde nos levava de bicicleta quando éramos crianças. Em frente à creche, ela profetizava que aqueles terrenos um dia seriam da família, e que construiremos lindas casas para chamar de lar, saindo do aluguel e deixando de morar de favor.


			Ela sempre nos incentivou a perseverar na empresa, mesmo quando era apenas meu pai na rua, vendendo de porta em porta, de joalheria em joalheria, se expondo a riscos, enquanto ela cuidava da casa e educava os filhos com dedicação.


			Devo minha vida à minha mãe, que cuidou de mim com extrema dedicação durante os quatro surtos psicóticos que tive, colocando-me na clínica certa, com excelentes profissionais de saúde mental.


			Resumindo, minha mãe é uma mulher forte e firme, além de ser extremamente honesta, humilde, de fé grandiosa e guerreira.


			2.3. Leonardo Ely


			Meu irmão mais novo, Léo, optou por não fazer faculdade e decidiu aprender sobre vendas com meu pai. Ele também se envolveu um pouco com mídias sociais e gestão de tráfego, com a intenção de trabalhar com a bancada e fabricação quando possível.


			Léo é um excelente vendedor de joias de ouro e conhece muito bem o processo de fabricação e as possibilidades de acabamento, sendo um especialista em joias personalizadas. Posso dizer que ele é o gerente comercial e vendedor da empresa. Ele supervisiona a funcionária que não é da família, sendo responsável pelo atendimento e pelo setor comercial, mesmo que seja uma estrutura enxuta.


			Atualmente, Léo está quase casado com a Alessandra, se mudaram para um apartamento próprio, o que me deixa muito feliz. Ele sempre soube cuidar muito bem do dinheiro e dos investimentos, e isso é motivo de grande orgulho para mim.


			2.4. Os Não-Ely


			A Anelar Ely já teve 7 funcionários que não eram da família ao longo de 12 anos. Não posso nem quero citar os nomes deles aqui, para não expô-los. Já fomos roubados por funcionários e até enfrentamos processos judiciais, mas saímos vitoriosos. Isso só para dar uma noção de quão complicado é fazer crescer uma joalheria.


			Atualmente, estamos com a mesma funcionária há mais de 2 anos. Graças a Deus, ela é uma excelente vendedora, indicada por outra funcionária igualmente excelente, que trabalhou conosco por mais de 3 anos.


			O caso judicial envolveu um freelancer PJ que me ajudava no marketing digital. Ele tentou reivindicar direitos trabalhistas de CLT, mas sem sucesso.


			Como pretendo abrir mais 10 lojas próprias, ainda preciso analisar como será gerenciar 10 vendedores, um em cada estado do Brasil. Os atendimentos serão feitos com hora marcada, e caso o vendedor esteja de atestado, o horário do cliente será remarcado. As lojas não terão estoque à pronta entrega, mas funcionarão no modelo de showroom, com mostruários. Isso reduz os riscos e a necessidade de gestão de estoque, além de evitar um investimento elevado em mercadorias. Essa estratégia também minimiza o risco de furtos, tanto por funcionários quanto por clientes e criminosos, já que os pontos de venda estarão localizados em salas comerciais de prédios seguros, com identificação na portaria.


			Gostaria de ter uma família tão grande a ponto de poder destinar uma loja a cada familiar, mas dependemos de encontrar as pessoas certas para isso, o que ainda não é o meu ponto forte. Já tive uma péssima experiência com franchising.


		




		

			
3. 

Ely Atacado de Joias


			Em 2011, meu pai e eu abrimos nossa empresa, um atacado de joias, aproveitando que ele já atuava como vendedor externo para joalherias. No entanto, enfrentamos a dificuldade de que os donos das joalherias, nossos potenciais clientes, não tinham tempo para vir comprar diretamente de nós. Além disso, eles eram atendidos por representantes de fábricas de joias em suas próprias lojas, que ofereciam preços ainda mais baixos do que os nossos. A lucratividade era muito baixa, e ainda tivemos que instalar um sistema de controle de mercadoria consignada, na tentativa de vender mais, emprestando as mercadorias para os clientes joalheiros e revendedores. Porém, isso nos obrigou a ter um leque enorme de produtos e profundidade no estoque, com muitas joias do mesmo modelo.


			Foi então que percebi uma oportunidade de divulgar nossos produtos diretamente para o cliente final (varejo), através das compras coletivas, que estavam em alta na época. Conseguimos vender centenas de cupons de desconto para a compra de alianças de ouro e de aço com filete de ouro.


			Quando a febre das compras coletivas passou e essas plataformas deixaram de existir, decidi investir R$ 50 no Google, criando nosso próprio anúncio e site. Esse pequeno investimento resultou em uma venda de mais de R$ 1.000. Desde então, não paramos mais de investir no Google, mudando nossa marca para Ely Joias, focando exclusivamente no varejo e deixando de lado o atacado.


		




		

			
6. 

Prejuízos


			Acredito que seja interessante mostrar onde erramos ao longo de nossa trajetória. Entender que nada foi perfeito, reconhecer as fragilidades do negócio e compartilhar como superamos cada fase delicada é essencial para que você, ao pensar em abrir uma joalheria ou qualquer outro tipo de empresa, possa evitar cometer os mesmos erros.


			6.1. Prejuízo com funcionário


			Após alguns meses de trabalho com um dos primeiros funcionários que tivemos, concedemos a ele um cargo de confiança, mas o fizemos muito cedo. Esse funcionário encomendou um par de alianças, que ele afirmou ser de prata para um cliente dele (já que não trabalhamos com prata). No entanto, o par de alianças era, na verdade, de ouro branco, e esse detalhe passou despercebido nas conferências de pagamento ao fornecedor. Eventualmente, esse vendedor foi demitido por outras razões, mas ele poderia ter roubado muito mais de nós sem que percebêssemos.


			6.2. Prejuízo na gestão de tráfego pago


			Negociei com meu pai para receber 10% do faturamento gerado através do marketing digital. Contratei um ajudante para ganhar 3%, e eu fiquei com 7%. Esse ajudante me auxiliava na criação dos anúncios no Facebook.


			Na época, faturávamos R$ 100.000 por mês, o que me proporcionava um ganho de R$ 7.000, enquanto meu ajudante recebia R$ 3.000. O investimento em anúncios no Facebook era de R$ 10.000, pagos com o cartão de crédito da empresa.


			O problema era que oferecíamos 30% de desconto nas joias (alianças e anéis) como estratégia para atrair clientes para nossa loja. Além disso, o ajudante também cuidava do atendimento no WhatsApp.


			Com esse custo total de R$ 20.000 (incluindo meus 10% e os 10% destinados ao Facebook), mais os descontos oferecidos, a empresa acabava no vermelho devido à falta de margem na venda e ao alto custo de marketing. Não conseguimos pagar o cartão de crédito utilizado para os anúncios no Facebook.


			Duramos apenas 3 meses com essa estratégia até percebermos que as contas não estavam fechando. Esse ajudante foi o responsável pelo processo judicial contra nós, e eu ainda suspeito que ele possa ter roubado joias, embora não tenha provas concretas. Nosso controle de estoque não era devidamente sistematizado e não realizávamos conferências diárias. Por isso, prefiro trabalhar com mostruários e showrooms. Gerenciar estoque de ouro não é fácil e requer uma gestão de segurança rigorosa.


			


			6.3. Prejuízo na Anelar


			Quando eu estava em uma união estável, minha companheira trabalhava comigo na Ely Joias. Tivemos uma ideia que, apesar de ser muito boa para nós, causou uma desonra para minha família. Abrimos a Anelar, que oferecia apenas alianças de casamento, anéis de formatura, anéis de noivado e anéis de debutantes, dentro da empresa que eu havia aberto com meu pai, a Ely Joias.


			Pedimos uma máquina para processar cartões de crédito e criamos um site próprio para divulgação, além de contas no Facebook e Instagram. Meu pai não gostou nada dessa ideia, então juntamos um valor e abrimos nossa própria loja, também no Centro Histórico de Porto Alegre, concorrendo diretamente com meu pai. Foi uma história difícil.


			No primeiro mês da Anelar, obtivemos um lucro de R$ 5.000, o que foi excelente para nós na época. No entanto, cometi um erro ao atender um cliente a domicílio com mercadorias de ouro. Ele me pagou com cheques, mostrou uma arma e disse ser um inspetor policial. Aceitei os cheques, mas todos eram sem fundo, resultando em um prejuízo de R$ 10.000.


			Minha companheira não suportou o prejuízo e pediu o divórcio. O advogado dela solicitou que eu criasse um logotipo e um site para ela. Ela continuou competindo com a Ely Joias sob a marca Topázio, que, eventualmente, deixou de existir porque ela não conseguiu manter a empresa.


			Após isso, voltei para a Ely Joias, que passou a se chamar Anelar Ely.


			6.4. Prejuízo com franchising


			Após o divórcio da união estável, noivei novamente. A família da minha noiva demonstrou interesse quando eu lhes mostrei a oportunidade de se tornarem franqueados da Anelar Ely em São Leopoldo, uma cidade a apenas 30 minutos e 35 km de Porto Alegre. Esse foi um dos erros que cometemos. Outro erro foi que a minha ex-noiva e sua mãe, que trabalhavam juntas na franquia, não tinham a qualificação necessária para operar uma loja. Como resultado, venderam um par de alianças de ouro 18k, mas entregaram um de 10k. O cliente só percebeu o erro e reclamou depois de algum tempo na matriz, após a franquia ter fechado por não alcançar o faturamento necessário para mantê-la. A população de São Leopoldo não era grande o suficiente para sustentar o negócio, e havia a concorrência direta com a matriz, já que muitos clientes de São Leopoldo e cidades vizinhas iam até nossa loja em Porto Alegre.
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