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			Ao embarcar na jornada empreendedora, nos deparamos com um oceano de incertezas, desafios e, acima de tudo, oportunidades. “Cartas de Ouro para Empreendedores”, de Gustavo Ferreira, não é apenas um farol nesse oceano, mas um mapa detalhado desenhado por quem já navegou por essas águas turbulentas e encontrou caminhos seguros até terras de sucesso e realização.


			Gustavo, com sua experiência como empreendedor e copywriter, nos convida a internalizar um conjunto de princípios e estratégias que definem negócios sólidos, lucrativos e escaláveis. 


			Este livro, estruturado como uma série de cartas, é um convite pessoal para mergulhar profundamente nas lições que Gustavo acumulou ao longo de 16 anos de empreendedorismo e 10 anos dedicados ao marketing digital. Cada carta aborda um aspecto fundamental da jornada empreendedora - desde o estabelecimento de um motor de tráfego robusto até a construção de um funil de vendas poderoso, sem esquecer da importância de comprar tempo e atrair os melhores talentos para seu time.


			Gustavo não apenas compartilha o que funciona, mas explica o porquê, combinando teoria e prática de maneira única.


			Este livro é para os que estão dispostos a aceitar o chamado ao sucesso, reconhecendo que o caminho para lá é pavimentado tanto por desafios quanto por descobertas. 


			As “Cartas de Ouro para Empreendedores” são mais do que orientações; são um convite para uma jornada de crescimento, descoberta e, em última análise, realização. 


			À medida que virar cada página, lembre-se de que o sucesso é uma jornada, não um destino. E agora, com este livro em mãos, você tem um dos melhores guias para ajudá-lo a navegar por essa jornada.


			Boa leitura e, mais importante, boa viagem.


			José Paulo Pereira Silva,
Fundador e CEO do Grupo Ideal Trends


		




		

			
Carta 0
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			O COMEÇO DA JORNADA


			Querido amigo e querida amiga,


			No ano em que escrevo esta carta faz 16 anos que abri minha primeira empresa, aos 20 anos, e 10 anos que me lancei oficialmente no mundo do marketing digital (12 anos se considerarmos os primeiros 2 anos de estudo).


			Nesse tempo, muita coisa aconteceu. Comecei quebrando 3 empresas (duas de tecnologia e uma agência de marketing digital) antes de, finalmente, conseguir alcançar o nível de sucesso que almejava quando iniciei minha carreira empreendedora.


			Hoje, presto serviços de consultoria, e encontrei por meio das palavras uma maneira de compartilhar minhas mais valiosas lições e experiências para ajudar você, que está agora lendo este livro, e muitas outras pessoas.


			Quando comecei a escrever estas Cartas — que a princípio chamei de Cartas de Ouro para Empresários —, há alguns anos, eu tinha uma visão de mundo diferente da que tenho hoje.


			Mas uma coisa me alegra: as lições que escrevi quase 10 anos atrás continuam sólidas.


			Este é o meu mantra e sempre foi meu objetivo quando falo de empresas e negócios: construir negócios Sólidos, Lucrativos e Escaláveis. 


			Eu me lembro da vez em que fui visitar um amigo que tinha um faturamento pelo menos 20 vezes maior que o meu. Mesmo com todo esse sucesso, o negócio dele se concentrava em uma única fonte de tráfego, que, inclusive, implodiu alguns meses depois dessa visita.


			Essa ocasião coincidiu com o dia em que fechei a venda de um produto de cerca de R$ 2.000, de forma automática, o que deixou meu amigo pasmo.


			Na época, eu atuava sozinho e já não fazia a divulgação do meu trabalho de forma tão ativa. Diante do choque dele, falei: “Você fatura muito mais que eu, não tenho como negar. Mas quando me refiro a construir um negócio sólido, é disso que estou falando.”


			Meu faturamento continuava vindo de maneira constante e “sem esforço” (porque havia um sistema sólido de anúncios e e-mails que fazia as vendas acontecerem, mesmo sem minha atuação direta).


			Esse é outro princípio que trago para minha vida: conheço empreendedores que trabalham 80 horas por semana, e eu mesmo já fiz isso inúmeras vezes.


			Mas de que vale tanto esforço e dinheiro se, para isso, eu renuncio minha saúde? Se renuncio tempo de qualidade com a minha família?


			Um dos meus mentores de negócio, Dan Martell, sugere criarmos uma “semana perfeita” e nos planejarmos para um ano inteiro. 


			Hoje tenho planejados os grandes momentos da minha vida, de que não abro mão. Aniversários, descanso, tempo com a família e, lógico, o tempo necessário para manter minha saúde.


			É o mesmo princípio de arrumar a cama toda manhã. Ainda que tudo dê errado ao longo do dia, ao chegar em casa à noite sempre terei uma cama aconchegante para me deitar. Mesmo que meu ano não saia exatamente como o planejado, terei aproveitado minha família, e ainda vou poder contar com minha saúde.


			É um princípio valioso e inegociável. 


			Aliás, um dos períodos de maior crescimento, prosperidade e paz mental que já experimentei começou justamente depois que desfiz a parceria com alguns clientes e parei de fazer todas as pequenas coisas que sugavam minha energia e estavam me matando aos poucos.


			Priorize-se. 


			Acredito que o mundo só pode ser mudado por meio do empreendedorismo, mas precisamos de empreendedores com Alma — pessoas que se sintam inteiras, íntegras.


			Enfim, em vez de simplesmente editar as cartas antigas, decidi reescrevê-las completamente.


			O conteúdo das cartas continua incrível e trazendo muitas lições valiosas, mas preferi reformulá-los para me aprofundar e rever conceitos que apresentei antes.


			Espero que você aproveite as lições e curta a viagem.


			À Sua Riqueza e Felicidade!
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			P.S.: Tenho um favor para pedir a você. Não faça da leitura destas Cartas um mero exercício intelectual. O sucesso só vem com a ação. Ação massiva e imperfeita.


			Há muito tempo aprendi uma lição valiosa que aplico até hoje em minha vida: um ano tem 251 dias úteis, em geral. Se todo dia você colocar em prática uma ação para fazer seu negócio crescer, por menor que ele seja, com o tempo você será capaz de atingir o crescimento exponencial.


			Mesmo que você só consiga realizar uma ação por semana, não deixe de fazê-la. Porque serão 52 ações que o farão chegar mais perto do seu sucesso.


			P.P.S.: Há uma lição que aprendi também recentemente, que quero compartilhar com você agora.


			Dedique de 60 a 90 minutos do seu dia (de preferência no início do dia) para focar seus esforços em “vender”.


			Mesmo que você tenha uma equipe que faz isso para você, dedique-se a fazer contato com novos prospects, envolva-se em fechamentos de negociação, faça uma venda completa de ponta a ponta.


			Muitos negócios deixam de crescer porque perdem a “força” das vendas, e você, como empreendedor e dono da sua empresa (mesmo que seja um profissional autônomo), é responsável por manter esse motor funcionando.


			Sugiro você fazer, no mínimo, 5 contatos por dia com potenciais clientes, até mesmo enviando mensagens para seus seguidores no Instagram, ou LinkedIn, para conectar-se com eles, identificar a necessidade de cada um e fazer sua oferta.


			É esse processo simples que sigo hoje, e vejo como é uma das melhores formas que temos para continuamente fazer crescer nossa empresa e negócio.


			P.P.P.S.: Você já reparou que eu adoro usar “P.S.” e “P.P.S.”, certo?


			“P.S.” significa post scriptum, que é um complemento de uma mensagem escrita após a mensagem principal (assim, como esse “post post post scriptum”).


			Uso esses espaços para trazer mensagens adicionais e complementares, (geralmente) ligados ao tema da Carta.


			Veja, minhas Cartas são pessoais. Estou falando diretamente com você, querido amigo e querida amiga, que está lendo estas Cartas. 


			Então, como uma boa conversa entre amigos, nós podemos divagar um pouco com palavras adicionais e outras visões acerca do que estávamos falando. 


		




		

			
Carta 1
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			UM CHAMADO PARA O SUCESSO


			Tudo o que eu tenho é tudo o que você precisa • A lenda dos 4 livros que te ensinam a fazer US$ 1.000.000 • 10 + 10 + 10 = 69 • A realização em uma novela da Globo • Mate seu exército de um homem só


			Caro amigo e cara amiga empreendedores,


			Começo esta série de Cartas de Ouro para Empreendedores com um objetivo simples:


			Compartilhar um pouco as lições e os aprendizados que adquiri ao longo da vida como empreendedor. 


			Você verá que já cometi diversos erros e falhas, mas também tomei muitas decisões acertadas, que me permitiram alcançar o sucesso e a realização.


			Esteja você no começo da sua jornada ou em uma etapa mais avançada, me acompanhe, porque nestas Cartas eu compartilho ideias tanto para criar uma base sólida, se você estiver começando, quanto para crescer mais ainda, se já tiver um negócio bem estabelecido.


			Há duas maneiras de levar a vida empreendedora. Uma delas é a busca por estabilidade.


			Nos últimos anos, muitas pessoas se viram obrigadas a se tornar empreendedoras apenas pela necessidade de pagar as contas, e não há nada de errado nisso. 


			Eu mesmo tive que “dar alguns passos para trás”. Recuei na minha ânsia de empreender e busquei um emprego que me proporcionaria estabilidade e dinheiro para pagar as contas. (E esse mesmo emprego me permitiu seguir os planos que menciono na Carta “A Estratégia Elon Musk”.)


			Para muitos, quando a incerteza e a instabilidade financeira entram na equação, a conta fica pesada e o tempo cobra por meio do estresse, dos problemas de saúde e até mesmo de relacionamentos prejudicados.


			Então, está tudo bem se o seu desejo de empreender é motivado apenas pela necessidade de sustento — você quer ter estabilidade na vida, cuidar da sua família e aproveitar o tempo livre.


			Se essa é a sua situação, tudo bem. 


			Buscar um crescimento estável todos os anos também é uma vitória.


			A outra maneira de encarar a vida empreendedora, entretanto, é buscar um crescimento exponencial, no qual sua empresa pode crescer 2, 3, 5, 10 vezes a cada ano.


			Isso também é possível, e os lugares a que você pode chegar são inimagináveis e ilimitados.


			Com estas Cartas, vou oferecer auxílio para as duas situações. 


			Porque quero mostrar como você pode “comprar” mais tempo, o nosso bem mais valioso.


			Como você pode cobrar mais por seu produto ou serviço. 


			Como você pode atrair mais pessoas para o seu negócio. Como vender ainda mais para quem já é seu cliente.


			Agora, querido amigo, querida amiga, também preciso dar um aviso… O sucesso não depende do marketing. 


			O sucesso de um negócio depende da excelência de seu produto, da qualidade de seu serviço. O marketing vai te ajudar a ser encontrado e a aumentar as vendas, mas nada substitui um bom produto e uma boa oferta.


			Esse é o segredo para um negócio de sucesso.


			Todo conhecimento que vou compartilhar aqui adquiri por experiência própria.


			E aqui está mais um aviso: não se deixe ficar paralisado pela variedade de opções de ações e de possibilidades que você pode ter. 


			Comece com uma ação, a que a princípio for mais fácil para você aplicar.


			Depois continue trabalhando. Uma ação por vez.


			O dinheiro segue a velocidade.


			Se você se acomodar, se demorar, se procrastinar… você não vai alcançar o sucesso.


			Ryan Levesque, um dos meus mentores, diz que tudo de que precisamos é de grit. Uma palavra simples em inglês, que não tem tradução direta. 


			Grit pode significar algo como “perseverança, paixão e coragem”. 


			Como Ryan disse para mim uma vez: “Grit é tudo que tenho, e grit é tudo que você precisa.”


			Pense nisso.


			Você tem perseverança para alcançar seus objetivos? Você é apaixonado pelo que faz e por seus sonhos? E você tem coragem para ir atrás da realização de tudo isso?


			O dinheiro segue a velocidade... e tudo que você precisa é de grit.


			Acredite, dificilmente o que você precisa é de mais conhecimento. No máximo você precisa de uma orientação, como a que vou me esforçar para oferecer por meio destas Cartas.


			Certa vez, discutimos em um grupo sobre a quantidade de livros lidos. E uma pessoa contou a seguinte história:


			“Contei para meu mentor que tinha acabado de ler 4 livros que ensinavam a fazer 1 milhão de dólares em 1 mês. Ao que ele respondeu: ‘Legal, então você vai fazer 4 milhões no mês que vem?’”


			A discussão então se tornou a seguinte: se você ler um livro, ou mesmo se fizer um curso… volte nele 3, 4, 10 vezes… até colocar tudo o que você precisa em prática.


			A pessoa que contou essa história leu o livro Trabalhe 4 horas por semana, de Timothy Ferris; depois de ler o livro 6 vezes, ela conseguiu criar a própria semana de 4 horas de trabalho.


			A verdade, meu amigo e minha amiga, é que, se você colocar em prática 10% do que já sabe, você terá resultados que mal pode imaginar agora. 


			Além disso, quanto mais rápido você tomar ação massiva, mesmo que imperfeita, mais rápido vai aprender e mais rápido alcançará o resultado desejado.


			Não tenha medo de errar. Você nunca perde tempo ou dinheiro, desde que você aprenda as lições que isso traz.


			Veja, apesar de recomendar focar em um livro para extrair o máximo de lições que conseguir, não deixe de ler outros livros para buscar inspiração. Apenas 10 minutos de leitura por dia de livros que te inspiram podem mudar muito sua mentalidade. Mantenha-se um leitor ávido. Mas foque em executar e não apenas em inspirar-se.


			Portanto, caro amigo e cara amiga empreendedores, se você ainda não entrou em campo, a hora de fazer acontecer é agora. Faça a diferença.


			Eu leio o mesmo livro 10 vezes se for preciso, até conseguir aplicar tudo que ele ensina, e depois parto para o próximo.


			Não vai adiantar nada ler este livro e partir para o próximo sem ter aplicado nenhuma lição daqui na sua vida.


			Se você aplicar apenas uma lição, já aumentará muito suas chances de vender mais, atrair mais clientes e conseguir criar uma empresa verdadeiramente sólida.


			Mas para isso você precisa agir.


			Nesta primeira Carta, vou mostrar um plano geral que indica até onde você pode chegar e o que você pode esperar.


			Sinceramente, espero que você busque e consiga uma melhoria de apenas 10%.


			Se você aumentar 10% o volume de clientes, melhorar 10% os seus custos e aumentar 10% o valor que as pessoas pagam para você, aumentará o seu roi (retorno sobre o investimento) em 69%.


			Isso é possível? Sim. E é esse o caminho pelo qual quero começar a te guiar.


			Quando presto consultoria, muitas vezes trabalho otimizando cada um dos processos da empresa exatamente dessa forma, e passamos por todas as etapas: tráfego orgânico, tráfego pago, conversão em leads, conversão em vendas, aberturas e cliques de e-mails, checkout, upsell, downsell… 


			Muitas vezes começamos melhorando o processo com os vendedores (otimizando o processo de vendas de cada um deles), depois os processos financeiros, passando pela estruturação dos setores e pelos processos seletivos, sempre procurando maneiras exponenciais de aumentar o resultado.


			Se sua empresa é menor, se não tem tantos funcionários, ou se o produto ou serviço que você oferece é simples, pense que você tem um processo principal que gera valor.


			Imagine uma loja de roupas. O processo de vendas é o seguinte:


			[image: ]


			Você percebe que mesmo um cenário simples de vendas pressupõe um processo com várias etapas?


			Pensando no caso acima, quais seriam os seus desafios como empreendedor? (E quais são os meus como consultor?)


			

					Como fazer mais clientes entrarem na loja?


					Como melhorar a abordagem do vendedor para que mais clientes provem mais roupas?


					Como melhorar a oferta de opções para o cliente após a primeira prova?


					Como fazer o cliente escolher mais roupas, roupas de maior valor agregado, ou itens que complementam a compra?


					Como fazer o cliente pagar um maior valor no momento de fechar a compra, ou fidelizá-lo para voltar depois?


					Como fazer o cliente indicar outros clientes?


			


			Percebe aonde quero chegar?


			O mesmo se aplica, por exemplo, ao trabalho freelance ou autônomo. Se você simplificar para uma relação “cliente contrata → prestador entrega o serviço”, estará sempre limitado a esse patamar.


			Mas quais processos você tem hoje para “atrair mais clientes”, “fechar mais serviços”, “cobrar mais” e “fazer o cliente voltar”? 


			E, para além disso, como você realiza seu processo interno: como você organiza as tarefas? E como é seu processo de execução e entrega do serviço?


			Fazer essas perguntas e elaborar esses processos em seu próprio negócio é seu papel como empreendedor, mesmo que você seja uma “eupresa”, um freelancer.


			Nesse caso, por sinal, recomendo urgentemente que você aprenda a “comprar” tempo (falo sobre isso mais adiante).


			Quero que você quebre todas as barreiras mentais que o impedem de crescer.


			Pergunte-se: o que me impede de aumentar meu faturamento em 10 vezes no próximo ano?


			A verdade é que muitas vezes, querido amigo, querida amiga, a resposta será “nada”. Por conta dos desafios do dia a dia, podemos perder até mesmo a habilidade de sonhar.


			Então, primeiro, permita-se sonhar novamente. 


			Adoro a frase “as pessoas loucas o suficiente para acreditar que podem mudar o mundo são as que realmente o fazem”.


			Não quero que você salve o mundo, mas quero que você salve o seu mundo.


			Eu acredito em construir Negócios com Alma. Em meu livro Gatilhos da Alma, falo muito sobre como encontrar sua verdadeira essência e como manifestá-la neste mundo.


			Isso também se traduz na sua empresa. Quando você está conectado com sua Alma, e alinha sua empresa ao propósito de realizar sua missão espiritual, seu negócio pode se transformar.


			Neste livro vamos focar em negócios. Mas eu também acredito que você está aqui para colocar sua Alma em sua empresa, e manifestar o máximo de luz e prosperidade na sua vida e na vida de seus clientes.


			Agora, vamos começar, passo a passo, a caminhar em direção ao seu sucesso.


			À Sua Riqueza e Felicidade!


			Gustavo Ferreira


			P.S.: Ah, um ponto importante: a noção de sucesso é diferente para cada um. Para algumas pessoas, por exemplo, o sucesso é conquistar a casa própria; para outras é viajar.


			Crie uma definição objetiva de sucesso para você. Quando conseguimos descrever nosso futuro em detalhes, ele começa a ser criado em nossa mente e a se moldar em nossa vida. Em compensação, se não temos um objetivo bem definido, qualquer caminho serve.


			Inclusive, sugiro que você crie duas definições de sucesso, uma para sua empresa e outra para sua vida pessoal.


			Por exemplo, minha definição de sucesso na vida pessoal é poder passar mais tempo com minha família e viajar mais. (Tenho uma definição nítida e mais especificada escrita em um papel — estou compartilhando somente o resumo dela aqui).


			Da mesma forma, a definição de sucesso da sua empresa pode ser ter filiais em cidades, ou vender 2 mil unidades do produto X, ou, ainda, fazer uma novela na Globo (se você é um influencer, esse pode ser um objetivo!).


			Crie seu próprio cenário de sucesso. Lembre-se de que esse cenário pode mudar com o tempo; esse é apenas um caminho para você começar a seguir.


			É algo que parece simples, mas é muito importante para seu processo de tomada de decisão. Se surgir um novo projeto, um novo curso, ou até mesmo um convite para uma reunião, você precisa se perguntar se o que está prestes a fazer está alinhado ao seu objetivo.


			Gosto de dar um exemplo bem simples: se o seu objetivo for se tornar “modelo fitness”, você não ficará em dúvida se te chamarem para ir tomar um sorvete hipercalórico, por exemplo. O mesmo vale para seu negócio.


			P.P.S.: O sucesso de uma empresa, na maioria das vezes, é alcançado ao seguir um sistema provado. Eu não fico correndo atrás da “nova rede social”, da “última técnica mirabolante de vendas” nem de “lançamentos ninja”. Meu processo é simples: encontre o que funciona. Enxágue e repita.


			Não é muito sexy eu falar para você enviar e-mails ou ligar para uma empresa e fazer prospecção fria. Mas isso funciona. Enquanto estiver desesperado correndo atrás da “última técnica”, da “bala de prata”, da “nova técnica milagrosa”, você continuará perdido e sem resultados.


			Estas Cartas são um guia, um mapa. São minhas vivências, lições e aprendizados ao longo de quase 16 anos empreendendo. E eu consegui sucesso não por “correr atrás da moda”, e sim por ter como base princípios e fundamentos sólidos. Continuamente.


			P.P.P.S.: Um último ponto que quero salientar: durante anos, tive muita dificuldade em desvincular processos de mim mesmo. Sempre fui um “exército de um homem só”, e o que aconteceu?


			Isso me levou à estafa. Por muito pouco não tive mais um burnout, que me impediria de conseguir o que eu queria: criar uma estrutura que permitisse que minha empresa pudesse ser vendida.


			Se sua empresa é 100% vinculada a você, não será possível tirar férias nem criar um plano de saída, caso um dia deseje vender o negócio.


			Boa parte do que trago aqui também são lições minhas, são os desafios que enfrentei para criar uma empresa apta a andar com as próprias pernas. Assim, se você fizer seu trabalho direito, terá um ativo valioso que pode gerar uma fortuna para você na oportunidade de uma venda.


			P.P.P.P.S.: só mais um detalhe: se seu objetivo é que sua empresa cresça 10x, 80% do que você faz hoje precisa sumir da sua agenda.


			Ou seja, você precisa formar pessoas e articular processos para então, tendo mais tempo “livre”, conseguir crescer (falo mais sobre isso na Carta “Como Comprar Tempo”).


			
Exercício proposto


			

					Crie um cenário de sucesso para você. Como você define o sucesso? O que gostaria que fosse diferente na sua vida este ano?


					Quanto mais detalhes tiver a sua ideia de “futuro”, mais rapidamente ele se concretizará no “presente”. Ter uma visão clara do que queremos no futuro faz toda a diferença na hora de seguir nosso caminho.
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