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			nota da publisher


			Se tem uma coisa que aprendi publicando livros sobre negócios é que empreender não é tarefa fácil: é preciso suar muito, arregaçar as mangas para fazer acontecer, estar sempre antenado em um mercado em constante mudança e claro, aprender a transitar em um ecossistema cheio de peixes grandes, unicórnios e camelos sem deixar que algum deles vire a única métrica de sucesso. Mas será que empreender precisa ser tão difícil assim? E será que é tão impossível promover disrupção no seu mercado, atrair uma gigante do setor e, assim, gerar lucro significativos para seus investidores sem se prender a parâmetros bilionários?


			A resposta para essas questões pode estar a uma Saída de mestre  de distância e, neste livro, os autores João Cristofolini, empreendedor e sócio fundador da Pegaki, empresa comprada pela Intelipost em menos de cinco anos em uma negociação milionária, e Eduardo Cosomano, jornalista e empreendedor, abrem os bastidores desse movimento de early exit que está revolucionando o ecossistema empreendedor brasileiro.


			Nessas páginas, caro leitor, os autores te guiarão por um verdadeiro passo a passo sobre como realizar uma saída antecipada de sucesso e fornecerão todas as ferramentas necessárias para você entender se seu negócio está no momento certo para ser vendido e, mais do que isso, aprender com a jornada da Pegaki e com outros cases que, além de construir um negócio bilionário, você tem outras opções para causar impacto no mercado!


			É claro que encontrar unicórnios é fantástico, mas as vezes tudo o que você precisa para conquistar o seu sucesso é achar a Saída de mestre certa para a sua empresa.


			Rosely Boschini - CEO e publisher da Editora Gente
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			[image: Dedicamos este livro a todos os empreendedores que são chamados de loucos diariamente e são obrigados a buscar verdadeiras saídas de mestre para resolver os mais diferentes e improváveis problemas. Vocês são verdadeiros mestres, e a saída para muitos dos problemas atuais está com vocês.]
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			JOÃO CRISTOFOLINI


			Ninguém constrói uma startup sozinho. Muita gente fez parte dessa história até chegarmos aqui, no Saída de mestre. A Pegaki não existiria sem meus sócios Daniel e Ismael, a aceleradora Cotidiano, a Eqseed e todos os investidores que acreditaram no negócio e, mais recentemente, a Intelipost e seu time que fez a aquisição, em especial Stefan, Gabriel, Ivan, Joe e Riverwood Capital. Muita gente já passou pelo nosso time ao longo dos anos; cada um deixou sua contribuição e fez parte dessa história de alguma maneira. Meu muito obrigado a cada um de vocês.


			Este livro não existiria sem o trabalho incansável e incrível do Eduardo, jornalista que conheci no início da Pegaki e que nos ajudou desde então com um grande trabalho de assessoria de imprensa por meio da EDB Comunicação. Edu aceitou o desafio de ajudar a transmitir de forma simples e acessível a história da empresa e conversou com muita gente boa do mercado para que este projeto entregasse o conteúdo mais completo e fiel à realidade.


			Foram várias as pessoas entrevistadas para o livro, desde quem acompanhou a história da Pegaki de alguma maneira, outros empreendedores que tiveram saídas de mestre, empresas compradoras e até investidores do ecossistema de startups, todos fundamentais para a obra ficar ainda mais rica para você, leitor.


			E, claro, agradeço à Carolina Rocha, nossa editora, e a todo o time da Editora Gente, que acreditou na proposta e permitiu que esta mensagem chegasse até suas mãos.
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			EDUARDO COSOMANO


			Em primeiro lugar, gostaria de agradecer à minha esposa, Mariana. Nosso Heitor nasceu durante o processo de construção deste livro, e é difícil explicar o que foi lidar com as emoções da chegada da pessoa mais importante da nossa vida em meio a uma rotina pesadíssima. Sem o seu apoio, paciência e amor, seria impossível. Mari, amo você.


			Agradeço aos meus pais, José e Marina, pela luta, dedicação, princípios, e às minhas irmãs, Cláudia, Sandra e Thaís, pela parceria ao longo da vida. Na hora H, é a família que fica.


			Obrigado ao João pelos anos de trabalho e pela honra de sua parceria neste livro. Pessoas que realizam coisas incríveis são raras. Pessoas que realizam coisas incríveis e ainda convencem e ensinam uma multidão a fazer o mesmo são raríssimas. Todos crescem com elas, tudo dá fruto. O João é uma dessas pessoas.


			Agradeço de coração a todos os clientes da EDB, mas seria injusto se não mencionasse o Grupo Raccoon, a Moove+ e a EqSeed. André, Daniel, Tulio, Daniela, Ruocco, Greg, Brian, Anthony e Guilherme, sou muito grato pela confiança. Meu muito obrigado também a todos os profissionais que fazem ou fizeram parte da EDB, em especial ao Wesley, pela dedicação e comprometimento ao longo desses anos.


			Por fim, obrigado a todos os entrevistados desse livro e, é claro, à Carol, Giulia, Audrya, Rosely e a todo time da Editora Gente. Lançar um livro era um sonho que vocês ajudaram a tornar realidade!
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			CAMILA FARANI


			Estamos vivendo um dos momentos mais efervescentes do empreendedorismo no Brasil. Todos os dias, inúmeras soluções são desenvolvidas por profissionais inquietos que sonham em construir negócios de alto impacto e, claro, que são capazes de trazer grandes resultados. Muitos desses jovens empreendedores me procuram em busca da resposta para a mesma pergunta: “Camila, o que uma startup precisa ter para você investir nela?”.


			Comecei a empreender aos 16 anos para ajudar a minha família em um momento em que não tínhamos a opção de algo dar errado. Desde aquela época, em minha atuação como mentora e investidora, carrego comigo a ideia de que o maior ativo para um negócio forte são as pessoas que fazem parte do time. Pessoas boas, comprometidas, dispostas a trabalhar com afinco e responsabilidade são capazes de transformar qualquer ideia em um negócio com potencial de crescimento. Essa é uma visão que João Cristofolini, Eduardo Cosomano e eu temos em comum.


			Saída de mestre: estratégias para compra e venda de uma startup traz um conhecimento extremamente relevante para quem está mergulhado nesse mar de tubarões que é o mundo do empreendedorismo e da captação de recursos. Com ele, você aprenderá a ter o fôlego necessário para mostrar ao mercado o potencial do projeto que tem em mente.


			A jornada da Pegaki e dos outros negócios que você conhecerá ao longo das próximas páginas demonstra, de maneira muito prática, o que sempre digo àqueles que me procuram em busca do caminho para chamar atenção de um investidor:


			[image: ] Além de confirmar se você sabe apresentar de modo assertivo o que é o negócio e por que ele precisa do investimento, o investidor procura saber se você tem um time complementar e competente;


			[image: ] Depois de entender a força do time, o investidor analisa a tecnologia que a empresa ou o processo de atendimento possui;


			[image: ] Por fim, o investidor avalia o mercado, o potencial de crescimento do negócio e as possibilidades de saída para decidir confiar que o dinheiro investido hoje tem chances de gerar um retorno muito maior do que o aporte inicial.


			E não tenha dúvidas: seu nível de conhecimento sobre o mercado é determinante para receber o sim de um investidor. Quanto mais o empreendedor conhecer o mercado local e os outros mercados que desenvolveram soluções parecidas com a que ele quer oferecer, mais maturidade terá para lidar com os muitos desafios da jornada.


			Empreender não é romântico. É ralação o tempo todo! Para ter uma saída de mestre, é preciso estar preparado para uma montanha-russa de emoções, ir até onde os consumidores estão e ter como foco levar o mercado a um novo patamar do seu processo evolutivo.


			Mas não existe uma fórmula mágica para as coisas acontecerem. Como sempre digo, o caminho mais rápido entre a ideia e os resultados se chama execução. Para mim, essa foi a chave que possibilitou à Pegaki fazer a sua saída multimilionária em menos de cinco anos.


			Este livro apresenta o outro lado da mesa, mostra como os fundadores da Pegaki se prepararam, validaram a solução e lidaram com cada etapa do negócio até que ganhasse a tração que vemos hoje.


			Assim como o João, eu também acredito que o empreendedor precisa cuidar de si mesmo e se desenvolver o tempo todo para estar apto a liderar um negócio inovador. As próximas páginas vão ajudar você, leitor, a entender quais são as premissas, atitudes e análises que devem ser feitas para alcançar o valor que o seu negócio pode ter. No entanto, a leitura é só metade do caminho; espero que cada aprendizado que encontrar aqui se transforme em ações para empreender com clareza e em estratégias eficazes. O Brasil precisa da nossa criatividade e inquietação. E, para todos nós, desistir não é opção!


			CAMILA FARANI


			Empresária, investidora-anjo, uma dos “tubarões” do Shark Tank Brasil e autora de Desistir não é opção
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			Eu cheguei em casa, sentei perto da varanda do apartamento e vi uma mensagem no meu celular.


			“Me dê algum motivo para continuar, João.”


			Era o Daniel, meu sócio.


			Levantei a cabeça, respirei fundo. Era março de 2020, sexta-feira, fim de tarde, crise da covid-19 estourada no Brasil e no mundo.


			Caos.


			O Daniel é uma das pessoas mais sensatas que conheço, é um cara pragmático, focado, resolutivo, trabalhador. Ele pensa muito antes de falar, fala baixo, fala pouco, mas fala na lata. A pergunta dele, portanto, não era filosófica, era literal. Ele realmente queria algum motivo concreto para continuar a nossa história. E eu não sabia responder.


			“Chegamos até aqui, calma, vai dar certo”, respondi, fingindo que sabia do que falava, tentando transmitir uma segurança e uma serenidade que, na verdade, eu não tinha.


			“Ok”, respondeu ele.


			Aparentemente, para a sorte de nós dois, ele também fingiu que acreditou.


			O desânimo do Daniel não se devia só àquela crise, mas também a todas as outras que enfrentamos. Já haviam se passado quatro anos da nossa fundação, vínhamos de um período promissor, mas o ano da escalada era 2020. E 2020, àquela altura do campeonato, já era.


			Sinceramente, eu também não sabia mais se ia dar.


			Porém, pensar em desistir – ou até decidir desistir – não é o mesmo que desistir de fato.


			Passado um mês, precisávamos levantar dinheiro para os próximos trinta dias. O caixa estava literalmente zerado, não tínhamos perspectiva de entrada de dinheiro e iríamos começar a nos endividar.


			Em um só dia, liguei para os quase 140 investidores da Pegaki, um a um.


			Fui franco: “Pessoal, vocês estão vendo o que está acontecendo no Brasil e no mundo, estamos reduzindo todos os custos, precisamos levantar um capital mínimo para durar pelo menos mais um mês. Vocês topam?”.


			Levantamos 50 mil reais e tivemos apoio de grande parte dos investidores.


			Claro, o apoio não foi unânime. Recebi mensagens nada amistosas, nada agradáveis, cujo conteúdo é impublicável, de modo que deixo a cargo da sua imaginação, aí do outro lado desta página.


			Tínhamos fôlego para mais um mês.


			Tem uma frase, de autoria de Ross Perot, empresário bilionário e ex-candidato à presidência dos Estados Unidos falecido em 2019, que diz o seguinte: “A maioria das pessoas desiste quando elas estão próximas de alcançar o sucesso. Elas desistem a um passo da linha de chegada”.1


			Bom, quase comprovamos a tese do Perot.


			Mas não foi dessa vez.


			Em seis meses, em meio à maior crise sanitária do século XXI, saímos de uma iminente falência para uma transação milionária que mudaria para sempre a nossa história.


			Nós cruzamos a linha de chegada.


			


			

				

					1	16 FRASES inspiradoras de bilionários sobre superação. Pequenas Empresas & Grandes Negócios, São Paulo, 10 jun. 2015. Disponível em: https://revistapegn.globo.com/Dia-a-dia/noticia/2015/06/16-frases-inspiradoras-de-bilionarios-sobre-superacao.html. Acesso em: 5 ago. 2021.
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			Você compra um produto pela internet, mas nunca recebe. Vai checar e descobre que, na verdade, a empresa tentou entregar, mas não conseguiu, não tinha ninguém em casa, o prédio não tinha porteiro, o interfone não estava funcionando… Isso sem falar em extravio ou atraso porque os Correios entraram em greve. Resumo da ópera: o produto não chegou e você está P da vida, afinal, o grande objetivo era realizar uma compra com comodidade, e agora precisa abrir um chamado na loja, aguardar o atendimento e esperar o reenvio do pacote. A loja, por sua vez, além de ter um cliente irado por algo que não foi culpa dela, ainda tem de lidar com o prejuízo financeiro do armazenamento e reenvio do produto.


			O nome desse problema é insucesso de entrega. E todo mundo já passou por isso alguma vez.


			Em março de 2016, quando eu, João, e meus sócios Daniel Frantz e Ismael Costa fundamos a Pegaki, os e-commerces já estavam crescendo, embora não imaginássemos a transformação pela qual o mercado de logística passaria em 2020 com o advento da pandemia de covid-19. Nós queríamos resolver a dor dos e-commerces que sofriam (e ainda sofrem) com problemas nas entregas, ajudá-los a atender melhor seus clientes e oferecer mais flexibilidade para o modelo. Nas próximas páginas, vou compartilhar a nossa história e os aprendizados que acredito serem úteis a você que quer empreender, fazer o negócio crescer e ter um excelente retorno financeiro graças ao impacto causado pela sua solução sem que isso signifique complexidades, investimentos e expectativas disponíveis apenas para alguns negócios que se tornam unicórnios.


			No entanto, antes de falar sobre isso, vou apresentar a proposta da Pegaki resumidamente: o consumidor compra algum produto pela internet e, ao escolher a modalidade de frete, tem a opção de selecionar um ponto de retirada próximo à sua casa. Pode ser um posto de gasolina, um supermercado, uma lavanderia, uma padaria, uma ótica… não importa, o objetivo é que seja um lugar acessível, perto de casa ou do trabalho, para que possa retirar a compra. O nosso modelo de negócio colabora para que o consumidor tenha mais flexibilidade ao receber seu pedido, especialmente se, por exemplo, não fica ninguém em casa. Desse modo, o e-commerce praticamente zera a taxa de insucesso de entrega, já que os estabelecimentos costumam funcionar por períodos longos e sempre tem um atendente disponível para receber as entregas.


			O comércio também tem suas vantagens ao se tornar um ponto Pegaki: de acordo com levantamentos realizados junto à nossa base de credenciados, em média, mais de 30% das pessoas que vão até os pontos da rede para retirar a encomenda acabam comprando algum produto. Assim, esse estabelecimento rentabiliza um espaço físico ocioso com nossa solução, que paga por cada encomenda entregue e atrai novos potenciais clientes para dentro da loja.


			Esse modelo fez com que a gente crescesse rapidamente. Iniciamos as operações em Blumenau, Santa Catarina, trabalhando essencialmente com o e-commerce do qual o Daniel era dono e com pouquíssimos pontos em um formato de teste. Mas, em dezembro de 2017, apenas um ano após a nossa fundação, já atendíamos dez e-commerces e somávamos duzentos pontos credenciados, boa parte deles em São Paulo e no Rio de Janeiro. Também nesse ano, conseguimos concluir um processo de aceleração e receber nossa primeira rodada de investimentos. Aquele foi um bom ano para a Pegaki, aprendemos não só que nosso modelo poderia escalar, como também que a metodologia poderia ser aplicada para resolver outros gargalos da cadeia logística do e-commerce.


			Veio 2018, e a Pegaki pisou no acelerador. O objetivo era expandir nossa rede de pontos e ganhar a atenção do mercado. Para isso, foram feitos investimentos em comunicação, em marketing e na participação em eventos. A visibilidade gerou interesse, e, mês a mês, fomos crescendo, fechamos contratos com grandes marcas para a atuação como pontos de retirada de e-commerces parceiros.


			Nesse momento, na ponta do varejo, já contávamos com parceiros de peso, como Carrefour, AccorHotels, lavanderias 5àSec, Itajaí Shopping e outras centenas de pequenos e médios negócios. Com relação aos e-commerces, o nosso portfólio já cobria Dafiti, Wine, Gráfica Printi e muitos outros pequenos sites. Também fizemos nossa segunda rodada de investimentos e captamos 1,2 milhão de reais. Fechamos 2018 somando quinhentos pontos credenciados, mais que o dobro do ano anterior e dez vezes mais que em 2016. Batemos mais de 30 mil produtos via rede de pontos de retirada, o equivalente a 3 milhões de reais em produtos movimentados. Mesmo ainda longe do break even (ponto de equilíbrio financeiro, quando a receita iguala a despesa), percebemos que tínhamos que ampliar não só em escala, mas em escopo.


			Já começamos 2019 com a meta de alcançar 3 mil pontos de retirada e lançar novos serviços. O primeiro foi um modelo de ponto de coleta criado especificamente para o próprio pequeno e-commerce, com ação individual ou conectado a grandes marketplaces. Os comércios conectados que funcionam como ponto de retirada são os mesmos, mas a operação é diferente: nesse caso, o pequeno e-commerce deixa o produto dele em um dos pontos parceiros da Pegaki. Então, após consolidar um volume de entregas no ponto, uma transportadora parceira passa no local, retira as compras e entrega na casa do cliente final. Desse modo, o pequeno empreendedor não fica exclusivamente dependente dos Correios e ganha uma alternativa flexível, profissional e mais econômica de entrega. Esse modelo em especial cresceu quase cinquenta vezes entre 2020 e 2021. A Pegaki chegou a somar mais de 1 milhão de entregas por mês, e alguns pontos de retirada chegaram a receber 15 mil reais com sua atuação como parceiro Pegaki.


			Agora, trabalhamos também com o modelo de entrega reversa: quando o consumidor final, por diversas razões, precisa trocar o produto, pode deixar o pacote no ponto credenciado mais próximo e uma transportadora passa para buscar e devolver ao centro de distribuição do e-commerce para realizar a troca.


			Até hoje, a Pegaki soma mais de 6 milhões de pacotes transacionados e mais de 18 mil vendedores atendidos, desde e-commerces e marketplaces gigantescos, como Dafiti e Wine, até pequenas lojas virtuais. Ao todo, já viabilizamos mais de 2,5 milhões de reais de renda extra para nossos mais de 2 mil pontos espalhados em mais de 490 cidades. Muitos desses recordes e  parcerias foram amplamente divulgados pela imprensa, como você vai ver neste livro.


			Já alcançamos quase todas as metas, exceto a de quantidade de pontos de retirada. Ainda não batemos a meta de 3 mil pontos traçada lá em 2019. Nós erramos no prazo, mas atingiremos essa meta até 2022. E não pense que você não vai conhecer detalhadamente uma série de erros que cometemos ao longo do caminho. Eles fazem parte da nossa história e foram fundamentais que a Pegaki viesse a se tornar uma solução logística completa ao longo do tempo. Todos esses serviços juntos representam um conceito chamado PUDO2 (pick up & drop off, ou, em português, deixar e retirar). Você ainda vai ver esse termo muitas vezes aqui, porque foi assim que a Pegaki se consolidou.


			E vale aqui um comentário especial para o caráter ecológico da solução: como as entregas ficam concentradas em pontos que já existem e pelos quais as pessoas já passariam naturalmente durante o trajeto, há uma considerável redução na circulação de transportes e, consequentemente, diminuição na emissão de CO2. Na prática, em vez da transportadora levar dez encomendas, uma para cada canto da cidade, os dez pacotes vão para um endereço só.


			Um estudo realizado pela TNO (The Netherlands Organisation for Applied Scientific Research)3 estima que, se 50% das entregas fossem realizadas via PUDOs, haveria uma redução de 17% nas emissões de CO2 no modelo de ponto de coleta (trajeto casa-ponto) e de 33% no modelo de ponto de retirada (quando o consumidor passa para buscar). Ou seja, tínhamos uma solução que melhorava a vida de todos e ainda fazia isso do jeito certo, preservando o meio ambiente.


			Em pouco mais de cinco anos, a Pegaki se estabeleceu como uma solução completa que descomplica e melhora a experiência logística de quem compra e vende pela internet, beneficiando o todo.


			Acredito que alguns princípios foram essenciais para que a Pegaki, uma pequena startup catarinense, conquistasse resultados tão relevantes: simplicidade, funcionalidade e um modelo de negócio barato. Não inventamos um robô falante, não precisamos de nenhuma geringonça nem pensamos em drones, lockers ou ações que combinassem tecnologias complexas. A gente simplesmente olhou para o que já existia e redesenhou o processo para que fosse mais eficiente. Já existiam e-commerces grandes e pequenos precisando de alternativa aos Correios, já existiam consumidores insatisfeitos e já existiam comércios interessados em atrair mais clientes para vender mais. A Pegaki conectou os pontos. Simples assim. Éramos uma solução fácil de implementar e crescer.


			Neste contexto, essa trajetória meteórica se traduz em duas expressões que soam como música aos ouvidos dos investidores: mercado escalável e crescimento exponencial. E aí, não deu outra: a empresa atraiu milhões em investimentos-anjo em algumas rodadas até ser adquirida, no fim de 2020, pela Intelipost, plataforma líder em gestão de fretes no Brasil que trabalha com uma média de 1 bilhão de cotações de frete e mais de 19 milhões de pedidos ao mês.


			Mas, para melhor compreender a ascensão da Pegaki como negócio, é preciso afastar a lupa e analisar o contexto macro em que ela se enquadra. No cenário logístico, o crescimento das vendas via e-commerce já vinha ocorrendo e foi exponencialmente acelerado pela crise gerada pela pandemia. E se vende, tem que entregar.


			Ampliando ainda mais a visão, a Pegaki faz parte do movimento de inovação gigantesco que é representado pelas startups, empresas que conseguem criar soluções inovadoras para problemas complexos de grandes mercados, sempre por meio da tecnologia e/ou pela reorganização de processos. As startups podem ser divididas por segmentos, mas também pelo estágio em que se encontram e pelas estratégias de negócio. Elas podem estar começando ou já estar consolidadas, se desenvolver com ou sem investimento, optar por se manter independentes ou ser integradas a grandes empresas, ser compradas e ainda assim se manterem independentes (como é o caso da Pegaki), abrir capital na bolsa etc. Existem inúmeras variáveis, e algumas delas serão exploradas aqui.


			Dentro desse cenário, a ideia é abrir espaço para discutir as saídas antecipadas, isto é, a aquisição de startups ainda em fase inicial por uma empresa maior. Segundo o livro do norte-americano Basil Peters, Early Exits,4 considerado uma referência no assunto, a saída antecipada é quando uma startup de até 5 anos é vendida por até 30 milhões de dólares. No entanto, diversos especialistas entendem que essa definição não se aplica ao Brasil uma vez que nosso mercado é absolutamente distinto do norte-americano. Basta comparar as diferenças nos valores considerados de série A ou B aqui e nos Estados Unidos para observar a discrepância. Apesar de não haver uma definição formal, diversos especialistas ouvidos para este livro afirmam que saídas antecipadas no Brasil são aquelas envolvendo startups com até 5 anos de fundação em transações cujos valores variam entre 5 e 50 milhões de reais.


			Eu e o Eduardo realizamos dezenas de entrevistas, e algumas histórias acabaram extrapolando esses limites, seja pelo valor da transação, seja pelo tempo de vida das startups. Nos perguntamos se deveríamos cortá-las, mas, no fim, decidimos que não. São histórias absolutamente irresistíveis e que contribuem de maneira imensurável para entendermos a revolução que as startups estão causando no Brasil e no mundo. E não temos aqui nenhuma pretensão de escrever um livro técnico sobre o mercado financeiro. No final das contas, essas são histórias de pessoas cujos empreendimentos revolucionaram mercados, de modo que foram vendidos por dois ou três dígitos de milhões de maneira rápida e surpreendente, promovendo o evento de saída e o consequente retorno financeiro para seus empreendedores e investidores. Chamamos esses eventos de saídas de mestre.


			Feita essa observação, o fato é que o Brasil e o mundo vivem um boom de fusões e aquisições nesse formato, até pela maior viabilidade da operação. O que acontece é que, diante da necessidade de inovação imposta pelo mercado e seus consumidores, as grandes empresas se deparam com alguns dilemas: começo a fazer em casa ou compro de quem já sabe fazer? E se a concorrência sair na frente? Em muitos casos, comprar uma startup, não só pelo negócio e pela tecnologia, mas especialmente pelas pessoas que trabalham lá, é a ideia mais eficiente. Às vezes, é a única possibilidade. Todos os segmentos, sem exceção, estão passando por profundas transformações; varejo e mercado financeiro podem ser citados como exemplos gritantes, mas a revolução do mercado é total.


			Por isso, eventos de fusões e aquisições de startups vêm ganhando corpo, se tornaram uma alternativa real e fazem parte do ecossistema de startups, beneficiando os empreendedores, que podem embolsar alguns milhões; os investidores, que realizam seus lucros; e as grandes empresas, que têm, nessa estratégia, um caminho para se renovarem e atenderem às necessidades dos seus consumidores. Há, ainda, a possibilidade de a startup seguir se desenvolvendo após a aquisição. Aliás, esse é o melhor dos cenários, é um ciclo que se retroalimenta. Neste livro, vamos apresentar vários cases de startups de diferentes segmentos, mas com uma coisa em comum: todas resolveram um problema complexo de um mercado gigantesco e foram compradas por grandes corporações em transações multimilionárias.


			É importante destacar aqui que a venda e a ascensão da Pegaki, assim como todo o movimento de saídas antecipadas, subvertem também um conceito predominante do mercado, que pode dar a entender que a revolução tecnológica e o retorno para os investidores só provêm de unicórnios, isto é, das startups que chegam ao valor de mercado de 1  bilhão de dólares – tão raras quanto o animal mitológico que as batiza. A verdade é que, se uma revolução depende de um acontecimento raro, não é uma revolução, é apenas um evento pontual.


			A revolução das startups é consistente, real, estruturada e está longe de ser um evento pontual.


			O papel dos unicórnios nesse cenário é extremamente relevante. QuintoAndar, 99, Nubank e iFood são empresas incríveis e exemplos a serem seguidos por qualquer empreendedor que queira prosperar. Os unicórnios são a síntese da revolução das startups. Mas não podem ser considerados a visão completa de uma história tão complexa.


			A grande maioria das startups que causarão impacto real em seus mercados não vão chegar ao valor de 1 bilhão de dólares, por bilhões de razões. Vamos aprofundar estes dados mais para frente, mas, a título de curiosidade, já adianto que o Brasil conta atualmente com 18 unicórnios, em um cenário de mais de 13,5 mil startups, muitas delas extremamente bem sucedidas. O que quero dizer é que é compreensível que esse valor seja uma meta para o empreendedor e uma obsessão para o investidor, mas não alcançá-lo está muito longe de ser um fracasso. Há um espaço enorme para o sucesso aí, inclusive no pós-venda.


			A Pegaki, por exemplo, segue em franca expansão após sua aquisição. Atualmente, temos a meta de alcançar 20 mil pontos até 2024, o que seria um grande acontecimento para o mercado logístico nacional. Para efeito de comparação, os Correios contam, atualmente, com pouco mais de 6 mil agências.


			Posto isso, e a despeito dos planos futuros e do sucesso retumbante até aqui, é importante dizer que a jornada da Pegaki não foi linear e de ascensão direta como pode ter parecido até esse momento. Muito pelo contrário. Entre a ideia, a consolidação e a venda do negócio, não faltaram episódios de decisões desastrosas, negociações fracassadas com investidores, reuniões absolutamente frustrantes com clientes, quebra-pau entre sócios, contratações erradas e momentos de quase desistência e até de ameaças de falência. Iminentes derrotas foram revertidas com gols nos quarenta e cinco do segundo tempo.


			O xis da questão é que a resolução de problemas é o combustível do empreendedorismo, especialmente quando falamos de startups. O que tende a ser um impeditivo para outros modelos de negócio é matéria-prima de primeira para empreendedor mão na massa. Não se trata de uma visão ufanista ou demagoga: sem problemas, uma startup não tem motivo de existir.


			Essa realidade, quando incorporada pelos empreendedores e bem transmitida para o time, forma uma cultura de trabalho capaz de solucionar qualquer coisa que aconteça dali em diante, até porque a startup só nasceu para resolver um problema impossível… até aquele momento.


			Resolvi escrever este livro para mostrar, por meio da história da Pegaki, que é possível empreender e ter um negócio que gere impacto no mercado sem precisar obrigatoriamente ser algo complexo, hipertecnológico e reservado a alguns poucos gênios. Inovar pode ser algo simples, e talvez o maior desafio seja esse mesmo.


			Espero que as próximas páginas colaborem para que você resolva os problemas “impossíveis” do seu mercado e conquiste grandes resultados. Aqui está tudo o que aprendemos e que nos permitiu encontrar as melhores alternativas, superar o que parecia insuperável. E o empreendedor sabe: todo santo dia, ele vai ter que encontrar as pequenas saídas de mestre para que, um dia, encontre sua grande saída de mestre.
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			Seja camelo, seja unicórnio… só não  seja uma startup besta


			Para além do mitológico unicórnio, o mundo dos negócios é repleto de analogias com a natureza. O setor como um todo, por exemplo, se autodefine como um “ecossistema”, o que pressupõe uma lógica darwiniana de sobrevivência pela adaptação. E a comparação faz sentido.
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