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  PREFÁCIO




  Expandir, Conquistar, Inspirar:
O caminho de um empreendedor brasileiro no exterior




  




   




  Quando decidi sair do Brasil em 2002 para morar em Londres, eu não tinha um plano detalhado, muito menos a pretensão de me tornar um empreendedor global. O que eu tinha era a vontade enorme de explorar o mundo, aprender na prática e construir algo meu. Ao longo dessas duas décadas, essa inquietação me levou a viver e trabalhar em vários países, enfrentar desafios que eu nunca teria imaginado e, principalmente, a criar negócios que geraram valor real para investidores, clientes e comunidades.




  Foi em Miami que as coisas começaram a ganhar uma nova escala. Fundar duas empresas do setor imobiliário me ensinou mais sobre negociação, resiliência e liderança do que qualquer MBA poderia oferecer. A venda de uma delas, em uma transação de oito dígitos, me mostrou que era possível, sim, construir algo grande partindo do zero. Mas foi com minha startup atual que aprendi o poder da tecnologia para transformar o setor e a importância de montar equipes multiculturais com propósito alinhado.




  Este livro nasceu do desejo de compartilhar tudo isso. Não para parecer um manual de sucesso, porque a verdade é que a trajetória empreendedora é feita de tropeços, correções de rota e muitos “não” antes de cada “sim”. Mas acredito, de verdade, que alguns aprendizados podem encurtar o caminho de quem está começando ou pensando em expandir seu negócio para fora do Brasil.




  Capítulos como “Construindo uma Equipe Global”, “O Enigma do Fit Produto-Mercado” e “Definindo Metas Audaciosas” mostram como alinhar estratégia com execução em solo estrangeiro. Já o capítulo final, “Retribuindo e Inspirando”, amarra tudo com um convite à generosidade: usar o próprio caminho como fonte de inspiração e transformação coletiva.




  O Brasil tem talentos incríveis. O mundo está repleto de oportunidades. O que falta, muitas vezes, é a ponte entre uma coisa e outra. Se este livro puder ser essa ponte para você, ou pelo menos um trecho dela, já terá cumprido seu propósito.




  Boa leitura e boa jornada,




  Daniel Detoni
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  CAPÍTULO 1
A GRANDE DECISÃO




  




   




  Um pouco do meu passado no Brasil e a escolha crucial de deixar o país e começar uma nova vida no exterior.




   




  Atribuída ao maestro e compositor Tom Jobim, a frase “O Brasil não é para principiantes”, mais tarde popularizada na versão “O Brasil não é para amadores”, com frequência tem sido empregada para explicar os códigos e particularidades de nosso país. Ruy Castro, biógrafo da bossa nova, explica que Jobim adaptou a frase do título do livro Brasil para Principiantes, de autoria de um húngaro, Peter Kellemen, que viveu no país nos anos 1960 e resolveu fazer um inventário dos pequenos golpes aplicados no cotidiano pela população. Coisas que pouco nos orgulham, como o famoso jeitinho brasileiro, e que, particularmente, me incomodavam muito quando, um tanto decepcionado, deixei o conforto do meu trabalho e casa em dezembro de 2002 para embarcar em uma aventura na Europa.




  Na verdade, seguia o fluxo de outros brasileiros, que, desde os anos 1980, começaram a emigrar do país rumo à Europa e aos Estados Unidos em razão das várias crises político-econômicas que se sucederam no Brasil. O objetivo da maioria era fugir das tensões sociais e violência urbana e buscar uma vida melhor, não apenas no aspecto econômico, mas também pela qualidade de vida.




  Mudei-me para Londres sem muitas economias, apenas com o desejo de viver novas experiências e na companhia da minha namorada na época, que ficou comigo por um breve período. Com uma forte crença em mim mesmo, estava convencido de que teria sucesso. E consegui, mas nada veio de graça: precisei batalhar muito. Como qualquer imigrante, tive empregos mal remunerados por alguns anos. Embora continuasse com alguns trabalhos freelance de marketing e consultoria de internet para clientes do Brasil, o valor do Real na época era muito mais baixo do que o da Libra, o que me obrigava a complementar a renda para viver em boas condições na capital do Reino Unido.




  Fiz serviços de limpeza por um curto tempo quando cheguei à cidade, me aproveitando de uma facilidade que existia naquela época na Victoria Station, e que nunca vi em nenhum outro lugar: uma máquina que imprimia cartões de visitas personalizados. Imprimi algumas dezenas oferecendo o serviço de limpeza, distribuí nas proximidades de onde morava e consegui alguns trabalhos. Foi logo no início, mas me ajudou muito e foi mais uma confirmação do meu lado empreendedor: não importa a circunstância, não importa as condições, sou e serei sempre um empreendedor.




  Filho único de pai e mãe, embora tenha irmãos por parte de pai, fruto de um casamento anterior, sempre fui considerado muito criativo. Adorava desenhar e sempre inventava jogos, brincando sozinho com meus brinquedos, principalmente com bonequinhos de personagens como Rambo, He-Man e Playmobil, e jogando Atari.




  Se tem algo que nunca gostei na infância foi jogar futebol ou assistir às partidas. Sim, adorava colecionar figurinhas durante a Copa do Mundo e até tentava jogar futebol com a garotada da rua ou na escola, mas nunca tive talento para isso – era sempre o último a ser escolhido para os times. E ser criança no Brasil sem ser bom de futebol não era das melhores coisas. No entanto, como nunca era escolhido para representar a classe ou a escola nos torneios, acabava me divertindo na arquibancada, dando apoio moral para o time e aproveitando a companhia das meninas.




  Em contrapartida, sempre gostei muito de ler, principalmente os livros da Série Vaga-Lume, coleção de obras infanto-juvenis, e da série Os Karas, de Pedro Bandeira. Essa última contava a história de um grupo de amigos que estudavam juntos e tinham um clube secreto. Os livros me motivaram a criar um grupo parecido com meus colegas da escola quando estava na oitava série.




  Muito embora não me lembre do nome que escolhemos, a iniciativa foi um sucesso. Até fizemos camisetas personalizadas. Por sorte, um dos meus amigos – com quem ainda mantenho contato até hoje – tinha a papelaria e gráfica mais popular do centro da cidade. Na época, eles haviam acabado de adquirir uma impressora colorida que também permitia estampar imagens em camisetas. Criamos um design ousado: uma foto de uma mulher sem roupa na parte de cima, mas com uma faixa vermelha cobrindo os seios e a palavra "CENSURADO" escrita sobre ela. A camiseta fez tanto sucesso na escola que vendemos para vários meninos, inclusive de outras turmas. Nosso grupo começou com cinco integrantes, mas no final do ano letivo já éramos cerca de dez. Tudo o que vivi no período me ensinou muito sobre liderança, criatividade e minha capacidade de influenciar pessoas.




  Já a minha primeira experiência em vendas aconteceu quando minha tia, irmã mais velha da minha mãe, um dia apareceu com um saco cheio de chaveiros com a foto de um menino e uma frase escrita: “Ajude o [nome] que está com câncer”. A amiga dela, que trabalhava em uma empresa, havia conseguido os chaveiros para arrecadar dinheiro para o tratamento do menino. Minha tia trouxe uma bolsa cheia e nos pediu ajuda para vender no bairro. Lembro que saí batendo de porta em porta, oferecendo os chaveiros aos moradores. Em uma semana, tínhamos vendido quase todos, tanto na escola quanto no bairro.




  Foi meu primeiro contato com o mundo das vendas e do empreendedorismo. Pouco depois, comprei blocos de rifa e um item qualquer no supermercado para sortear entre os vizinhos. Assim, comecei meu negócio no bairro, aprendendo mais sobre como despertar o interesse das pessoas e convencê-las a participar de um empreendimento meu.
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  Daniel Detoni e o robô Arthur, circa 1986. Uma foto que revela o início de uma curiosidade por tecnologia e inovação.




   




  

    

      

        	

          E você? Tem as características de um empreendedor de sucesso?





          Em postagem publicada no seu portal, o Sebrae (Serviço Brasileiro de Apoio às Micro e Pequenas Empresas) lista as características de um empreendedor de sucesso:




          

            	Visão clara do que almeja para seu negócio.





            	Criatividade para se diferenciar dos concorrentes em um ambiente competitivo.





            	Ter determinação e persistência.





            	Capacidade de assumir riscos calculados.





            	Habilidades de liderança.





            	Ter flexibilidade para se adequar ao mercado, às tendências e demandas, e resiliência para se ajustar a um mundo de negócios mutável e imprevisível.





            	Habilidade de desenvolver networking.





            	Toma a iniciativa para que as coisas comecem a fluir a seu favor.



          




          Também em seu portal, a escola de negócios FIA enumera as 12 características de um empreendedor:




          

            	Otimismo acima da média.





            	Perspicácia para identificar uma oportunidade.





            	Curiosidade para, por exemplo, entender como o cliente pensa.





            	Carisma para vender uma ideia.





            	Resiliência para absorver os impactos.





            	Comprometimento com suas ideias, propósitos e objetivos.





            	Persistência para não desistir.





            	Iniciativa e atenção incansável na identificação de oportunidades.





            	Independência para confiar em suas opiniões mais do que nas das outras pessoas.





            	Autoconfiança para aceitar desafios e ir além.





            	Planejamento e monitoramento sistemático.





            	Persuasão de pessoas chave.



          


        

      


    

  




  Bem-vindo ao mundo corporativo




  Após concluir o ensino fundamental, no mês de dezembro, logo após minha formatura, minha tia mais velha conseguiu para mim um trabalho como assistente geral (office boy) em uma livraria famosa. Ela conhecia um dos donos e achou que seria um ótimo aprendizado. Eu gostava de trabalhar na livraria, aprendia sobre atendimento ao cliente, ajudava a organizar os livros – era uma loja grande, de três andares – e ainda fazia serviços bancários. No entanto, não aceitava o estilo “chefe autoritário” do gerente e, após dois meses, pedi demissão. Além disso, também achava que não conseguiria manter aquele trabalho e estudar ao mesmo tempo.




  Minha decisão foi um escândalo na família. Lembro da minha avó dizendo para a minha mãe que isso era falta de responsabilidade e que ela não deveria ter permitido a minha saída. Antes de deixar a livraria, ajudei um colega a conseguir a vaga e, anos depois, ao reencontrá-lo, descobri que havia se tornado gerente e até aberto sua própria livraria. Apesar de tudo, fiquei muito feliz por ter ajudado alguém a descobrir uma vocação.




  A partir do segundo ano do ensino médio, comecei a me distrair muito com festas nos finais de semana e com as meninas do colégio, e meus pais decidiram que era hora de eu começar a trabalhar. Eles me colocaram na empresa de consultoria do meu pai, na área de call center. Estudava de manhã e trabalhava à tarde, ligando para uma lista de contatos com o objetivo de agendar reuniões entre os diretores da nossa empresa e diretores de RH para apresentação da nossa solução. Trabalhei nessa função durante um ano e confesso que foi um aprendizado enorme: aprendi a me comunicar ao telefone, ser assertivo e persuasivo, habilidades que me ajudaram muito ao longo da minha carreira.




  Já no último ano do ensino médio, mudei para o período noturno e consegui um trabalho de tempo integral como representante comercial de uma solução de “bater cartão digital”, uma tecnologia inovadora na época para registrar a entrada e saída dos funcionários, mas também muito difícil de vender. Nosso trabalho era ligar e agendar reuniões com tomadores de decisão nas áreas de RH ou financeira, já que o sistema fornecia relatórios prontos para a folha de pagamento. Fiquei um bom tempo nessa empresa, até que decidi prestar vestibular para Direito. Naquela época, achava que meu talento para vendas e conversação com pessoas era, na verdade, um indicativo de que eu deveria seguir a carreira de advogado, representando pessoas.




  O primeiro ano de faculdade foi um período significativo na minha vida. Prestei vestibular para cursar Direito na UNIP. Não era a faculdade de prestígio que um dia sonhei em frequentar, mas era relativamente fácil de entrar, tinha uma reputação aceitável entre as instituições privadas e, o mais importante, se encaixava na minha performance mediana durante o ensino médio.




  Apesar da alegria de cursar uma faculdade, percebo que comecei o curso com o mindset completamente errado. Um exemplo disso foi minha reação aos trotes universitários, que normalmente envolvem cortes de cabelo inusitados, pintura no rosto e roupas, e até mesmo ações solidárias.




  Na época, quando os veteranos tentaram me incluir no trote, adotei uma postura desafiadora e, quase brigando fisicamente com eles, me recusei a participar. Em vez de criar laços e fazer amizades, acabei conquistando inimizades entre os alunos mais velhos. Mas aprendi a lição.




  Depois de um ano cursando Direito, percebi que não era a minha vocação. Mudei, então, para Marketing. Durante o curso consegui uma vaga de trainee na Bridgestone (Firestone). A remuneração era muito boa, mas nessa época eu não estava preocupado em guardar dinheiro ou investir. Gastava tudo o que tinha. Nos meus últimos anos de faculdade, aceitei um emprego em uma empresa .com chamada NeoMarket. Novamente, recebia um ótimo salário e benefícios que normalmente um jovem de pouco mais de 20 anos não ganharia, mas não estava feliz; sentia uma vocação para coisas maiores.




  De volta a Londres




  Minha tia, irmã mais velha da minha mãe, foi uma das pessoas que mais me estimulou e influenciou a sair do Brasil. Ela era a moderninha da família, sempre vestida com roupas de grife, muito inteligente e bem-informada. Trabalhava na maior companhia de energia elétrica do interior e era formada em biblioteconomia, atuando como diretora do setor de arquivos da empresa.




  No início dos anos 1980, ela decidiu pedir demissão para viver uma nova experiência em Londres e aprimorar seu inglês. Morou lá por quatro anos e, durante esse período, trouxe vários presentes da Inglaterra, incluindo livros de museus como o Madame Tussauds, o famoso Museu de Cera da capital do Reino Unido. Essas lembranças permaneceram marcadas na minha mente. Fiquei fascinado pelas fotos do Velho Mundo, o que despertou mais tarde o desejo de um dia sair do Brasil e, como ela, viver em Londres.




  Já mencionei aqui as dificuldades para viver bem fora do país, os empregos mal remunerados que tive de aceitar para complementar a minha renda. Outra dificuldade foi me adaptar a uma cultura completamente diferente da nossa. Mesmo sendo oriundo de uma família de descendentes de italianos por parte do meu pai e do meu avô materno, sendo a cultura italiana a dominante em casa, precisei mudar completamente a minha mentalidade não só para me adaptar, mas também crescer em um mundo diferente. Mas esse é um assunto para os próximos capítulos.




   




  




   




  CAPÍTULO 2
ENTRE QUEDAS E CONQUISTAS




  




   




  Um relacionamento difícil, perdas financeiras e a mudança de mentalidade rumo ao sucesso.




  Com o passar dos meses em Londres, oportunidades profissionais melhores começaram a surgir. Um exemplo do qual me orgulho foi o período em que trabalhei em uma gravadora digital – uma das lojas on-line pioneiras na venda de arquivos de música em formato MP3.




  Naquela época, comercializávamos com sucesso músicas digitais de alta qualidade, oferecendo arquivos com bitrates superiores, como 192 kbps, 256 kbps e 320 kbps. Esses formatos garantiam melhor fidelidade sonora, com áudio mais limpo e detalhado. Os arquivos com 256 kbps e 320 kbps, em especial, eram os preferidos pelos DJs da cena eletrônica da época, que buscavam qualidade profissional para suas performances nos clubes.




  Meu papel era técnico e essencial para o funcionamento da plataforma: eu cuidava da inserção e organização dos arquivos MP3 dentro de códigos XML, garantindo que o conteúdo fosse armazenado corretamente nos servidores para distribuição on-line. Vale lembrar que tudo isso acontecia em uma época em que as principais opções para quem queria músicas digitais eram os downloads ilegais por meio de plataformas como LimeWire e Napster. Isso foi antes do grande boom das lojas digitais de música e do crescimento massivo da indústria do streaming.




  Posteriormente, tive a oportunidade de realizar trabalhos para empresas renomadas como Sony, Splash News, Warner e Unilever. No entanto, apesar dessas conquistas profissionais, minha mentalidade continuava sendo a mesma que eu tinha no Brasil: não pensava muito sobre propósito de vida ou objetivos de longo prazo. Gastava praticamente todo o dinheiro que ganhava, vivendo mais no piloto automático do que de forma consciente.




  Foi em Londres que conheci minha primeira esposa, uma norte-americana que havia se mudado para a capital britânica para estudar Fashion Design na London College of Fashion, uma instituição reconhecida mundialmente por sua excelência na formação de profissionais da moda. Namoramos por um tempo e, apesar de estar vivendo uma boa fase em Londres, não hesitei quando decidimos dar o próximo passo: deixei a Europa para me casar e começar uma nova etapa da vida nos Estados Unidos.




  Nosso destino inicial foi Syracuse, uma cidade de médio porte localizada no interior do estado de Nova York, na região conhecida como Upstate New York, cerca de cinco horas ao norte de Manhattan. Syracuse é famosa por seus invernos rigorosos, com longos períodos de neve intensa, e por abrigar a Syracuse University, uma das universidades mais respeitadas do país, com destaque nas áreas de comunicação, arquitetura, esportes universitários e com uma excelente reputação em Fashion Design.




  Foi justamente por esse motivo que escolhemos morar ali naquele momento: ela ainda tinha um semestre para concluir sua graduação, e eu aproveitei a oportunidade para me matricular em um programa focado em Empreendedorismo e Venture Capital, o que acabou ampliando ainda mais meu interesse pelo mundo dos negócios e startups.




  Quando concluímos o semestre em Syracuse, decidimos que não queríamos nos mudar para a cidade de Nova York. Começamos, então, a considerar três possibilidades: Chicago, Miami e São Francisco. Mudar para Chicago ou São Francisco significaria literalmente cruzar os Estados Unidos de ponta a ponta, saindo de Upstate New York para o outro lado do país, o que, naquele momento, parecia logisticamente mais complicado. Por essa razão, optamos por Miami, no ano de 2007.




  No início dessa nova fase, trabalhamos como freelancers e consultores de marketing e publicidade, oferecendo serviços de design gráfico e copywriting para pequenas empresas e startups locais. Foi uma fase de aprendizado intenso e de adaptação ao mercado americano, em que desenvolvemos novas habilidades e ampliamos nossa rede de contatos.




  Pouco tempo depois, surgiu uma oportunidade que marcaria o início de um novo capítulo na minha trajetória profissional: fui contratado por uma empresa de componentes eletrônicos de informática, especializada na venda de peças de computador fabricadas na China para diversos mercados internacionais. Minha missão principal era abrir e desenvolver o mercado da América do Sul, incluindo países como Brasil, México, Colômbia, Peru e Argentina.




  Em apenas seis meses, construí uma reputação sólida dentro da empresa, o que me levou à posição de Diretor Geral para a América do Sul. Passei a liderar as operações nos principais mercados da região, adquirindo um conhecimento prático valioso sobre expansão internacional – desde o processo de abertura de filiais, passando pelos trâmites legais, até a documentação necessária para estabelecer presença formal em diferentes países sul-americanos.




  Foi também nessa empresa que alcancei meu primeiro grande marco profissional. Como Diretor Geral, assumi total responsabilidade pela gestão da filial no Brasil e pela coordenação de representantes comerciais em toda a América do Sul. Estruturei por completo a operação de exportação e importação na região, criando processos eficientes e adaptados às particularidades de cada mercado.




  Além disso, implementei uma estratégia de marketing regional que, em menos de dois anos, gerou um faturamento superior a US$ 1 milhão por mês. Esse resultado foi possível por meio de um trabalho de colaboração próxima com o CEO e o CTO da matriz da empresa, localizada em Miami.




  Um novo período de dificuldades




  Ao longo da minha vida, optei por experiências que, embora emocionantes na época, hoje me parecem desalinhadas com meus objetivos. Para ser sincero, durante muito tempo não tive propósitos muito claros. Apenas seguia o fluxo, como se diz.




  Depois de dez anos de casamento, a relação terminou. Junto com ela, minhas finanças voltaram a se desestruturar, principalmente porque renunciei ao apartamento onde vivíamos. Algum tempo depois, conheci minha segunda esposa, em um dos inúmeros voos que fazia a trabalho. Na época, ela era capitã de um Boeing 767 da LAN, companhia aérea chilena, realizando voos internacionais.




  Foram dias de paixão intensa e algumas decisões equivocadas. A principal delas foi deixar Miami para viver em Lima, no Peru, onde minha nova esposa havia nascido e morava. Continuei trabalhando na empresa de produtos de informática e “vendi” ao CEO a ideia de que a proximidade com o Brasil seria benéfica para os negócios, o que fazia sentido, pelo menos em tese.




  As coisas, no entanto, não aconteceram exatamente como planejara. Minha esposa queria que eu a acompanhasse nos inúmeros voos internacionais para os quais era escalada. E eu a seguia. Inevitavelmente, os deslocamentos constantes acabaram por afetar meu desempenho na empresa. O resultado: entrei em conflito com as lideranças da empresa e fui demitido.




  Esse relacionamento, que já era difícil desde o início – me casei com uma chefe, uma capitã acostumada a mandar e a ser obedecida, não com uma líder –, ficou ainda mais complicado depois que perdi o emprego. Os conflitos constantes acabaram levando o relacionamento ao fim. Como não havia motivos para continuar vivendo em Lima, voltei para Miami, financeiramente quebrado, para recomeçar do zero.




  

    

      

        	

          Chefe x Líder: duas abordagens, dois resultados




          Embora muitas vezes tratados como sinônimos, ser chefe e ser líder são coisas completamente diferentes. A diferença entre os dois não está apenas no cargo que ocupam, mas na forma como se relacionam com as pessoas, tomam decisões e conduzem suas equipes.




          O Chefe: autoridade baseada no medo e na hierarquia




          O chefe tradicional conduz pelo poder do cargo. Sua principal ferramenta de gestão é o comando: ele dita ordens, cobra resultados e espera obediência quase automática.




          Características comuns de um chefe:




          

            	Foco excessivo em regras e controle.





            	Pouca abertura para feedback.





            	Comunicação unilateral (fala muito, escuta pouco).





            	Baseia-se na pressão e no medo para gerar resultados.





            	Reconhecimento escasso: os esforços da equipe muitas vezes passam despercebidos.



          




          O problema? Esse estilo pode até gerar resultados no curto prazo, mas dificilmente constrói engajamento, confiança ou lealdade do time.




          O Líder: influência baseada em inspiração e propósito




          O líder, por outro lado, não precisa gritar para ser ouvido, nem impor para ser respeitado. Ele inspira, orienta e motiva. Sua autoridade não vem apenas do cargo, mas da confiança e do exemplo que transmite.




          Características de um líder:




          

            	Ouve ativamente e valoriza o feedback da equipe.





            	Cria um ambiente de segurança psicológica, em que os erros viram aprendizado.





            	Reconhece os esforços individuais e celebra conquistas coletivas.





            	Promove o desenvolvimento pessoal e profissional de cada membro.





            	Atua com empatia e inteligência emocional.



          




          O psicólogo Daniel Goleman, no clássico Inteligência Emocional, destaca que os líderes mais eficazes têm alto grau de empatia, autoconsciência e habilidade em gerenciar emoções – as próprias e as dos outros.




          “Liderança eficaz é, antes de tudo, um exercício de Inteligência Emocional”. – Daniel Goleman




          O Resultado: Ambiente de medo ou cultura de alta performance?




          Enquanto o chefe gera medo e obediência forçada, o líder gera comprometimento verdadeiro.




          O chefe cria um clima de tensão, o líder constrói um ambiente de crescimento.




          Em resumo:




          

            	O chefe comanda pelo cargo.





            	O líder influencia pelo exemplo.





            	O chefe impõe respeito.





            	O líder conquista admiração.





            	O chefe extrai resultados.





            	O líder desenvolve pessoas.



          




          A pergunta que fica para você refletir: Que tipo de líder você quer ser?.




          Quer se conhecer melhor?




          Escaneie o QR code abaixo e faça um teste rápido (leva cerca de 10 minutos) que oferece uma descrição precisa sobre quem você é e por que age da forma que age.




          Eu gosto tanto desse teste que costumo aplicá-lo em novos colaboradores da minha equipe. Além de ser um excelente quebra-gelo, me permite conhecer cada pessoa de forma mais profunda e entender melhor como podemos trabalhar juntos de maneira mais eficiente.




          [image: ]


        

      


    

  




  Uma nova mentalidade




  Não é preciso reforçar aqui a importância de cultivar bons relacionamentos ao longo da vida – todos já sabemos disso. E foi justamente através de uma amiga que iniciei o novo ciclo na minha trajetória. Ela abriu a primeira porta, e eu, a partir de uma nova mentalidade, abri as demais.




  Ciente das minhas dificuldades financeiras, essa amiga me ofereceu a oportunidade de administrar um imóvel que ela possuía enquanto estava fora de Miami. Abracei a chance com determinação e, o que começou como um simples “bico”, acabou por se revelar a minha verdadeira vocação: o início de um negócio de administração de imóveis.




  

    

      Depois de um tempo, em 2014, fundei uma das primeiras empresas de gestão de imóveis voltadas exclusivamente para aluguéis de temporada por meio do Airbnb. Naquele período, a plataforma ainda era vista com desconfiança pelo mercado tradicional. Muitos anfitriões atuavam informalmente, sublocando imóveis sem o conhecimento ou autorização dos proprietários, apenas para gerar uma renda extra.


    


  




  

    

      Nosso diferencial, justamente, foi nos tornarmos a primeira empresa legalmente estabelecida em Miami a oferecer esse tipo de serviço de forma profissional. A proposta era clara: profissionalizar o mercado de aluguel de temporada, ao oferecer segurança e transparência tanto para proprietários quanto para hóspedes.


    


  




  

    

      Com o crescimento acelerado da operação, identificamos uma nova demanda: os mesmos clientes que confiavam seus imóveis para administração passaram a nos procurar também para intermediar compras e vendas. Assim nasceu uma corretora imobiliária própria, com atuação focada em compra, venda e administração de imóveis. Com o tempo, expandimos também para o mercado de investimentos, estruturando fundos de investimento coletivo voltados para aquisição de residências e imóveis comerciais. Nos últimos dez anos, essa estrutura movimentou milhões de dólares em transações.
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