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    prefácio


  




  

    Falar do Tallis não é nada “easy”. Aqui vocês vão entender por quê.




    Eram mais ou menos 22h40. Eu estava trabalhando no HQ do Hotel Urbano, em mais um dia de semana qualquer de agosto de 2015, acredito que em uma quinta-feira, quando li uma matéria que mencionava a Singu em que os empreendedores por trás de uma ainda “ideia de negócio” falavam em transformar a plataforma no Uber dos Serviços de Beleza. Até então, não vou mentir ou disfarçar aqui pra vocês, pensei na hora: “Mais aventureiros achando que vai ser fácil”. Parei, fixei os olhos na foto da matéria e... “Peraí, conheço esse cara!”. Logo em seguida, sem pestanejar, peguei meu celular, liguei pro nosso gerente de comunicação (PR, Public Relations, na época) e perguntei se ele ainda tinha o contato do Tallis Gomes, fundador da Easy Taxi. Naquele momento, lembrei que esse nosso gerente, inúmeras vezes, havia comentado que eu deveria conhecê-lo, que o “garoto” era ótimo. Enfim, pela correria do dia a dia de tocar uma start-up, como o Hotel Urbano, nunca consegui sentar com o Tallis antes, ainda mais porque ao mesmo tempo ele tocava a Easy e provavelmente também vivia numa correria absurda, desbravando não só o Brasil, mas também outros 35 países!




    Fiz contato, marcamos um call, ouvi atentamente o que ele pensava sobre business, quais eram, na visão dele, os maiores desafios e, principalmente, qual era, naquele momento, o seu sonho grande! Aonde ele queria levar a Singu nos próximos cinco anos?




    Passou-se um dia, e para mim, na época, era mais do que suficiente para tomar uma decisão. Então, ao sair do HU, numa sexta-feira, por volta das 20h30, pedi um segundo call. Estava decidido a convencê-lo a me deixar fazer parte, eu e meu irmão, do quadro societário da Singu. Minha decisão foi pragmática: “Se esse cara transformou a vida de mais de 400 mil taxistas ao redor do mundo, por que não seria capaz de transformar a vida de milhões de “artistas” (como eles chamam as manicures e os profissionais de beleza) e fazer da Singu o maior salão de beleza do mundo?”. Botei isso na cabeça e não tirei mais. “É possível”. Pensava na época!




    Existe uma relação bem peculiar entre ambos os negócios, e a principal delas é que ninguém havia oferecido antes um mínimo de tecnologia e serviço de excelência aos motoristas de táxi do Brasil e do mundo. Eles faziam parte de uma classe completamente abandonada e largada às cooperativas, e isso se aplicava também aos profissionais de beleza, que, antes do surgimento da Singu, ainda se viam completamente dependentes das grandes redes de salões e até mesmo de salões independentes.




    ”Quando surge alguém oferecendo algo novo e completamente escalável, num dos mercados que mais crescem no mundo todo, não se pode fechar os olhos.” Pensei na época.




    Em paralelo a tudo isso, enxergava uma relação forte também com o próprio Hotel Urbano, que nasceu para democratizar o turismo no Brasil, tornando a viagem um objeto de desejo cada vez mais próximo de todas as camadas da população. Hoje, depois de quase sete anos de operação, o HU tornou-se a maior agência on-line de viagens do Brasil e o maior vendedor de diárias de hotéis, sem possuir em nosso CNPJ um único hotel... E isso só foi possível porque em 2011 percebemos uma ineficiência no mercado de travel, as grandes agências e operadoras, na época, só ofereciam seus serviços para grandes redes de hotéis e resorts, fechando os olhos para os milhares de pequenos hotéis e pousadas espalhados pelo Brasil todo. E não preciso dizer que 60% dessas agências e operadoras, que fechavam os olhos para a tecnologia, a internet e a cauda longa da hotelaria brasileira não existem mais.




    Então, o pensamento e a correlação da Singu com a própria Easy Taxi e com o HU eram inevitáveis...




    O ponto é que o Tallis, como bom empreendedor que é, consegue ver oportunidades onde outras pessoas só enxergam problemas. Hoje, tenho um pouco mais de propriedade para falar do Tallis do que tinha quando o conheci, um pouco mais de dois anos atrás. O que vou escrever nas próximas linhas não será muito “pensado” ou “estruturado”, como faz a maioria das pessoas convidadas para escrever um “prefácio”. Vai ser de coração (Tallis, se você não gostar, pode me mandar à m***, mas não guarde mágoas!).




    Vamos lá... Para mim, o Tallis é um baita realizador. Antes de qualquer coisa, antes de ser o cara que dá palestras, superestudioso, superantenado e que ganhou o mundo através da sua Easy Taxi ele é isso: um BAITA REALIZADOR. Se vai dar certo a Singu como deu a Easy Taxi? Meu irmão, não importa, o que importa é que esse cara, diferentemente de 90% das pessoas que conheço, levanta a bunda da cadeira todos os dias SONHANDO GRANDE, PENSANDO ALTO E DANDO O PRÓPRIO SANGUE PARA VER SEUS SONHOS SE REALIZANDO. Cara, isso para mim já bastaria, como diz o ditado americano: “Where there’s a will, there’s a way” (“Onde há vontade, há um caminho”). Assim é o Tallis.




    O que o diferencia das outras pessoas que estão nesses 10% que sonham grande é que ele, mesmo já tendo construído (com ajuda de outros dois caras que admiro, Gustavo Vaz e Vinicius Gracia) um grande case de empreendedorismo que ganhou o Brasil e o mundo, não se deu e não se dá por satisfeito. Explico: sempre que recebo materiais que julgo “fora da curva”, mando-os para um grupo de 15 a 20 amigos empreendedores. Sempre. O Tallis, SEMPRE, em 100% das vezes, devora o material no mesmo dia e o comenta, em cima, com observações e abordagens superpertinentes com o assunto, ou seja, diferentemente das pessoas que “passam o olho”, o cara devora tudo como se fosse um cachorro faminto que não vê comida ha três dias. Isso é demais!!! Quando se tem 20 ou 22 anos, devorar coisas novas, artigos, metodologias de trabalho, estudos de caso etc. é mole, mas vá fazer isso com a idade dele e o “tempo livre” que lhe sobra! Quase que por “padrão”, suas respostas geralmente vêm às 2, 3 ou, às vezes, às 4 da manhã! Pois é, meus amigos, enquanto 95% da população brasileira dorme, esse cara tá estudando. Estudando. Estudando. E podem ter certeza, tem gente que ainda fala que ele teve “sorte” de ter a Rocket por trás da Easy. Esqueçam!!!




    Quando lembro que o Tallis teve a Rocket como sócia, e aqueles três irmãos alemães babacas, que tratam brasileiro como LIXO e nosso país como se fosse o CANIL deles, eu penso: “PQP, como o Tallis conseguiu aguentar esses vermes por cinco anos?”. Realmente ele teve que ter casca, pele e, acima de tudo, um amor e uma paixão descomunal por realizar, por fazer acontecer, para aguentar se reunir por mais de uma vez com aqueles caras (leiam um pouco sobre os irmãos Samwer, da Rocket Internet). Eu e meu irmão tivemos o desprazer de estar com eles por duas ou três reuniões, ainda no início do HU.




    O prefácio se alonga, e poderia se alongar muito mais se fosse me debruçar aqui sobre todos os desafios que conheci de perto, sobre as palavras do Tallis ou sobre o fato de tê-lo conhecido numa época em que ainda era bem apegado à empresa que fundou, mas isso vocês vão saber lendo este livro, pelas próprias palavras dele. O mais legal disso tudo que percebo é que o Tallis, como ser humano mais evoluído que é hoje, só tira lições positivas de todas as porradas que tomou durante a vida. Isso faz com que eu o admire ainda mais!




    Hoje, arrisco dizer que a maior qualidade de um empreendedor é não ter medo de errar, de correr riscos e eventuais fracassos. Quando observo o Tallis, percebo nele essas qualidades. Ele se joga com paixão, com sangue nos olhos e faca nos dentes em tudo que faz. Seja na sua Singu, em uma nova amizade, em uma palestra, em um novo esporte ou até no próprio livro.




    Sam Walton, fundador do Walmart, quando lhe perguntaram, em certa ocasião, sobre quantas vezes havia errado e quais teriam sido os maiores erros de sua vida, respondeu:




    – Minha filha, não vou conseguir me lembrar de todos, mas cometi mais de cinquenta grandes erros em minha vida, e consegui chegar até aqui. E hoje tenho uma certeza: que pena! Se tivesse errado o dobro de vezes, com certeza teria chegado muito mais longe!




    Na época, o Walmart já era a maior rede varejista do mundo.




    Que o Tallis já cometeu erros, já se “excedeu” algumas vezes e também já se arrependeu de decisões passadas, disso não tenho dúvida! Mas, como amigo e sócio, o que posso afirmar hoje, com absoluta certeza, é que o Brasil e o mundo precisam de mais “Tallis”, porque, errando ou acertando, esse cara nunca deixou de acreditar no próprio potencial, nunca deixou de acreditar no potencial das pessoas com quem trabalha e nunca deixou de acreditar no potencial do Brasil, como o país que possui, sem dúvida nenhuma, os melhores empreendedores do mundo.




    Sejam bem-vindos a este eletrizante livro! Confiem em mim, serão horas bem investidas, lendo, conhecendo e aprendendo com esse baita empreendedor!




    Boa leitura! ;)




    José Eduardo Mendes (ou só “Duda”)
Fundador e Realizador do Hotel Urbano
(Que junto com uma família de “Fanáticos HU”, estamos ainda
construindo a melhor experiência de viagens do mundo).


  




  

    introdução


  




  

    QUAL É
A SUA
DOR?


  




  

    Os últimos seis anos da minha vida foram incríveis e me possibilitaram conhecer, literalmente, milhares de outros empreendedores – alguns incríveis, outros terríveis e muitos com potencial para se tornar maravilhosos. Estes últimos estavam com um problema: sentiam-se completamente perdidos nesse labirinto que é empreender no Brasil, sem dúvida nenhuma, um dos ambientes mais hostis do mundo para qualquer empreendedor.




    Como estou há mais de dezesseis anos nessa área, já senti na pele muitas das angústias que todo brasileiro sente quando tenta abrir o próprio negócio. Sei da dificuldade em lidar com a burocracia e conheço uma das piores e mais complexas legislações tributárias do mundo, que, de presente, nos entrega a ferramenta perfeita para evitar que novos negócios nasçam: a nossa tão falada carga tributária. Não obstante, temos um sistema educacional em frangalhos, o que faz com que a busca pelo principal ativo de uma empresa – as pessoas – torne-se um desafio homérico (quem já tentou contratar gente qualificada sabe do que estou falando).




    Uma vez que você consiga encontrar pessoas qualificadas para trabalhar em seu negócio e resolver um problema do mercado, surge um desafio tão grande quanto contratar: conseguir investimento em uma economia voltada para rentistas, com uma taxa de juros de dois dígitos. É, meu caro empreendedor, eu sei de tudo isso, pois vivi na pele, chorei sangue para conseguir criar um dos maiores negócios de tecnologia da história deste país e foi exatamente por isso que decidi compartilhar os erros e os aprendizados dessa jornada, para que você não precise tropeçar nas mesmas pedras que eu e para que seja bem-sucedido.




    Este livro foi escrito por um empreendedor brasileiro para empreendedores brasileiros. Não pense que encontrará aqui cases bonitos do Vale do Silício ou ideias importadas. Não é o caso. Nas próximas páginas, está a realidade de quem tenta fazer com que uma start-up dê certo no Brasil — e há muitas dificuldades por aqui. Quem já leu meus textos ou já assistiu a minhas palestras e meus vídeos sabe que eu não fico colorindo a realidade. O meu estilo é falar a verdade, sempre, mesmo que ela seja dolorida. É melhor saber o que você encontrará lá fora, para que se prepare e não se frustre no futuro.




    Existe um ditado estrangeiro que diz: “Eat your own dog food”, ou “Coma sua própria ração”, que foi exatamente o que fiz para produzir este livro. Criei este produto com base no que será ensinado nas páginas a seguir. Esse raciocínio me levou à ideia de fazer webinars sobre cada um dos temas que discutiremos aqui. Assim, eu pude entender quais são as dores reais dos empreendedores.




    Os webinars foram o meu MVP (minimum viable product – ou produto mínimo viável, termo que, se você não o conhece, explicarei em breve). E as perguntas dos participantes me ajudaram a estruturar a escrita e a fazer com que o livro fosse ao cerne dos principais questionamentos dos empreendedores do nosso país.




    É por essa razão que tenho certeza de que este é mais do que um simples livro, é um guia prático para quem quer abrir, escalar e gerenciar uma start-up no Brasil; e, consequentemente, um manual de inovação para grandes corporações. Os aprendizados não param por aqui. Além deste livro, você pode baixar ferramentas no site tallisgomes.com.br que o auxiliarão na construção e no gerenciamento do seu negócio. Vamos começar nossa jornada?


  




  

    capítulo 1


  




  

    O ROCK
SALVOU
A MINHA
VIDA


  




  

    Em um país como o Brasil, em que existe uma demonização do empreendedor, é muito comum ouvir clichês que desvalorizam as conquistas daqueles que são o motor de qualquer nação, nós, os empreendedores. Muitos podem até acreditar que existe um atalho para o sucesso, uma bala de prata, uma receita pronta. A má notícia é que isso não existe. Empreender é uma atividade extremamente arriscada em que você aposta – literalmente – a própria vida para gerar empregos e entregar valor à sociedade. É claro que alguns empreendedores até conseguem trilhar um caminho mais simples porque tiveram a sorte de nascer em famílias abastadas e/ou influentes ou porque se aproveitaram da ajuda de um burocrata do Estado para facilitar o caminho. Esse, definitivamente, não é meu caso.




    Nas próximas páginas, vou lhe contar o caso de um garoto pobre que nasceu na roça e cresceu em uma família desfeita, mas que se tornou multimilionário fazendo aquilo que mais ama: gerar empregos por meio da inovação. Não é conto de fadas, é trabalho duro. Com este livro, quero que todos aqueles que desejam empreender tenham acesso a um guia prático de como criar uma empresa e fazê-la escalar (aumentar os ganhos sem aumentar os gastos). Depois de ter levado a Easy Taxi para 35 países em quatro continentes, com 420 escritórios ao redor do mundo, acabei colecionando um conjunto de erros e acertos que se transformou em um grande aprendizado. E é isso que vou dividir com você a partir de agora.




    Atenção: se você busca um daqueles livros bonitinhos que dizem que para empreender basta “seguir os seus sonhos”, é melhor parar de ler agora e procurar algum blog de empreendedor de palco. Aqui, vamos falar a verdade e mostrar o dia a dia real de quem construiu um dos maiores cases de tecnologia do mundo. E posso garantir: não tem nada de bonitinho nesta história, ao contrário, tem muito trabalho, muito aprendizado e, principalmente, muito risco.




    A estrada que trilhei, antes de me tornar fundador da Easy Taxi e, agora, da Singu, marketplace de serviço de beleza e bem-estar que atende dezenas de milhares de pessoas por mês, foi cheia de obstáculos, curvas e pedras – os quais foram muito importantes para que eu me tornasse o empreendedor que sou hoje. E é assim que quero começar a minha história. Para que eu consiga ajudá-lo a empreender, você precisa entender de onde eu vim – e perceber que, embora seja um clichê, é possível começar de baixo e ter sucesso. Para isso, (insira aqui sua frase de clichê motivacional favorita). Ahá! Você esperava que eu dissesse “não existe caminho fácil”. No entanto, vou lhe dizer que não existe fórmula mágica – sempre desconfie das fórmulas mágicas. No mundo real, o que existe é um conjunto de aprendizados que vou compartilhar com você e que aumentará substancialmente as suas chances de obter o verdadeiro sucesso.




    o começo




    Nasci em Carangola, cidade mineira, hoje, com aproximadamente 32 mil habitantes. Vim de uma família bem humilde. Meu pai era policial militar e minha mãe, cabeleireira. No entanto, a minha vida era um inferno. Minhas primeiras memórias remetem a uma casa com violência doméstica, autoritarismo paterno e infidelidade materna. Até que, um dia, tudo isso acabou. Quando eu tinha uns 5 anos, minha mãe abandonou a mim e a meu pai. Ela subiu na boleia de um caminhão e foi para o interior da Bahia recomeçar a vida. O meu pai, um cabo da polícia militar e, portanto, muito pobre, pediu que a minha avó me criasse. Ela aceitou. O patrão de minha avó, que era empregada doméstica, me acolheu. E, assim, fui morar com o Jorge Rocha. Cresci na casa dele, que era meu padrinho de batismo – embora eu sempre o chamasse de vô –, e ele se responsabilizou pela minha educação.




    O vô era muito inteligente. Contador aposentado do Estado e veterano do Exército (lutou pelo Brasil na Segunda Guerra Mundial), tinha um bom capital acumulado e fazia negócios na cidade. Graças a ele, consegui estudar em um colégio católico de Carangola, mas eu sofria bastante preconceito porque não era fácil ser filho de pais separados em uma cidade muito religiosa.




    Então, cresci e enfrentei, aos poucos, as dificuldades. Embora meu avô garantisse uma estabilidade financeira, não consegui nada de graça – nada foi fácil na minha vida. Quando me tornei adolescente e queria comprar coisas, meu avô me falava: “Você precisa construir o seu próprio caminho, o que será de você na minha ausência, Tallis?”. Isso ficou na minha cabeça. Eu entendi que precisava construir a minha própria sorte desde sempre, que não poderia contar com ajuda familiar, tampouco com herança. Aquela frase me mostrou que eu tinha pouco tempo para garantir aquela oportunidade que a vida havia me dado: de ter o vô me ajudando em uma fase crucial da minha vida.




    Sempre soube que queria fazer algo grande, mas não tinha certeza do que seria. Por algum tempo, cheguei a sonhar em entrar para o Exército e ser atirador de elite de um grupo especial – tanto que, entre muitas outras peripécias, eu costumava roubar a arma do meu avô, às vezes, e me exibir para meus amigos acertando garrafinhas de água a distância. Desde cedo, sempre gostei muito de armas.




    Ao mesmo tempo, eu gostava de política e filosofia, e tinha vontade de me tornar um líder, posição que sempre exerci em times de futebol, ou como representante de turma, por exemplo. O empreendedorismo, que surgiu por necessidade, conforme vou explicar nas próximas páginas, acabou conectando todos esses meus anseios.




    Aos 14 anos, porém, eu não sabia disso. Naquela época, o empreendedorismo apareceu como solução prática para um problema real: eu queria comprar uma bateria. Eu e alguns amigos tínhamos uma banda e, embora estudássemos em um colégio de freiras, conseguimos que as irmãs liberassem um palco para que fizéssemos uma apresentação no fim do ano. Você imagina uma banda tocando Nirvana em uma escola religiosa? Pois é.




    Enfim, a banda estava com um problema. O cara que alugava a bateria para os nossos shows nos disse que uma das peças do instrumento estava quebrada e que não ia poder nos emprestar a não ser que pagássemos o conserto, mas isso ia sair muito caro. Então, tivemos uma ideia: por que nós mesmos não compramos uma bateria? Assim, começamos a discutir como poderíamos conseguir dinheiro. Foram várias ideias. Pensamos em entrar para a guarda mirim – um emprego local remunerado e meio parecido com o Menor Aprendiz de hoje –; pensamos também em vender picolés, em alugar o carrinho de um dos vendedores e ficar com parte do lucro, mas teríamos de vender sorvete o resto da vida para comprar a bateria... Não era esse o caminho. Depois de muito conversar com meus amigos, fui para casa e continuei pensando.




    solução inusitada




    Estávamos no ano 2000 e eu já era muito ligado na internet. Adorava ficar on-line, mexendo em programas e hackeando computadores de amigos. Lembro até hoje de uma reportagem da revista Veja sobre os milionários do Vale do Silício e do boom da internet que me impressionou muito. A semente da tecnologia já estava plantada em mim. No entanto, naquele momento, só pensava em como comprar a bateria.




    Certo dia, eu me dei conta de que o Mercado Livre, que estava começando aqui no Brasil, podia ser uma opção. Eu não tinha nada para anunciar no site, mas tinha a sensação de que o pessoal de Carangola, que não conhecia a plataforma, iria se interessar por comprar produtos mais baratos. Naquela época, todo mundo queria – como hoje – comprar celulares legais. Os mais bacanas eram aqueles com câmera, da Motorola. Então, veio o insight: e se eu começasse a intermediar as vendas dos celulares do Mercado Livre para o pessoal da minha cidade? A estratégia era bem simples: eu tirava printscreen da tela com a oferta do site, imprimia e saía à procura de compradores. Para ter lucro, eu alterava o preço do celular para que custasse 25% mais caro do que o da oferta on-line. Mesmo assim, o valor era bem mais baixo do que o de um aparelho novo.




    Então, começava o meu périplo: batia de porta em porta na casa de pessoas que eu sabia que tinham dinheiro para comprar celular. Quando fechava uma venda, eu comprava o celular on-line e colocava o endereço do meu cliente para a entrega. Comecei a ficar conhecido em Carangola como “o cara do celular”. Segui o conselho do meu avô e pedia que as pessoas depositassem antecipadamente em minha conta o valor do celular. Em pouco tempo, tinha levantado o dinheiro para comprar a bateria da banda. Contudo, o mais importante não foi a grana, mas a sensação boa, a adrenalina de ter criado um negócio próprio.




    A venda de celulares continuou mesmo depois de ter conseguido o capital para adquirir a bateria. Carangola, porém, estava ficando pequena demais para o meu negócio e eu comecei a viajar de ônibus para outras cidades com o objetivo de fechar vendas. Confesso que cheguei até a matar umas aulas da escola para fazer isso. Fiquei uns dois ou três anos nessa e esse período foi crucial para a minha trajetória, porque, naquela época, ainda adolescente, comecei a desenvolver competências que, depois, foram importantíssimas para o meu crescimento como empreendedor. A mais óbvia foi a habilidade de vender e negociar com os clientes – algo crucial para qualquer um que quer ter o próprio negócio. Aprendi a vender meio na marra. Afinal, as pessoas tinham muita desconfiança. Eu era um moleque vendendo a promessa de um celular (não tinha o aparelho físico nas mãos) em uma época em que o e-commerce engatinhava no Brasil.




    O que me ajudou nessa fase foi o endosso do meu avô, figura conhecida e respeitada na cidade e na região. Se eu não fosse o neto do Jorge, certamente teria tido mais dificuldades. De qualquer maneira, tive de gastar muita lábia para convencer as pessoas a fechar compras. Foi essencial ter tido esse aprendizado tão cedo, bater de porta em porta e tirar leite de pedra para converter uma venda, porque, independentemente do negócio em que quer atuar, você terá de vender a sua. E sobre isso vamos discutir com profundidade nos próximos capítulos.




    O mais importante para a minha vida nesse momento, porém, não foi começar a me tornar um bom vendedor, mas o aprendizado de que eu poderia ganhar dinheiro ao aplicar uma ideia que, no início, pareceria meio maluca, mas ninguém tinha pensado antes. Então, veio a certeza de que eu me tornaria empreendedor e trabalharia com coisas que eram, a princípio, impossíveis – como a Easy Taxi, por exemplo, que fundei aos 24 anos. Essa história vou contar a você nas próximas páginas. Se não fosse aquela bateria, não sei se teria tido essa confiança sobre o caminho que queria trilhar tão cedo. O rock mudou a minha vida.




    senso de responsabilidade




    O empreendedorismo e a vontade de inovar já corriam nas minhas veias. Contudo, quando eu tinha 15 anos, algo direcionou os meus passos: eu me tornei pai. Engravidei minha namorada à época, que estava com uns 18 anos, e isso aumentou muito o meu senso de responsabilidade. Por mais que tivesse suporte de meu avô, eu era pai e precisava fazer as coisas acontecerem para sustentar a minha própria família. Essa situação me deu um senso de dever que meus amigos não tinham e eu me empenhei ainda mais nos estudos. Estudei em Carangola até os 16 anos e, então, com o dinheiro que juntei da venda de celulares, consegui me mudar para Juiz de Fora, cidade um pouco maior e com mais estrutura educacional, para terminar a minha formação do Ensino Fundamental (antigo primeiro grau).
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