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    Dedicado a todos os proprietários de pequenas empresas ao redor do mundo.


  




  

    Cerca de 25% das pequenas empresas vão à falência no primeiro ano, 45% não sobrevivem aos primeiros cinco anos e 65% encerram suas atividades em até dez anos.




    Só nos Estados Unidos, existem 33 milhões de pequenas empresas que, além de empregar seus proprietários, são responsáveis pelo sustento de inúmeras pessoas.




    Os sonhos de milhões de cidadãos dependem do sucesso desses empreendimentos. Em minha opinião, os pequenos negócios são importantes demais para falir.




    Escrevi este livro para que isso não aconteça com você.


  




  

    — Nota do Autor —




    Se você está em busca de um plano de crescimento para pequenos negócios que o ajude a construir uma operação estável e lucrativa, espero que este livro seja exatamente o que precisa. Nas páginas a seguir, você encontrará seis modelos e estratégias que já auxiliaram milhares de proprietários de pequenos empreendimentos a estruturar empresas que, de fato, funcionam. Se em algum momento você sentiu que estava tentando gerenciar o caos enquanto lutava para expandir seu negócio, saiba que este livro foi feito para você.


  




  

    — Prefácio —




    Proprietários de pequenos negócios vivem no limite. Nesse cenário, se você não sabe como gerar lucro, sua empresa não sobrevive. Ao contrário das grandes corporações, os donos de pequenos empreendimentos não dispõem de orçamentos gigantescos que tolerem erros e ineficiências.




    Essa realidade cria uma sensação desgastante de estar sempre “lutando por cada centavo”. Não é raro que donos de pequenos negócios invejem a estabilidade das grandes empresas, que parecem operar como máquinas de imprimir dinheiro. Mas onde, afinal, as grandes corporações levam vantagem sobre pequenas empresas? A resposta está em seus sistemas e processos.




    O que pequenos empresários precisam, então, é de um sistema simples de estruturas e guias práticos que otimizem o desempenho de seus negócios. Eles precisam de uma forma de assegurar previsibilidade e confiabilidade nas operações do dia a dia.




    O Plano de voo para pequenas empresas, apresentado no final deste livro, funciona tanto como um manual de operações quanto como uma estratégia de crescimento, e ajudará você a otimizar seu empreendimento para gerar receita e lucro. Como expandir o seu negócio guiará você na elaboração do seu plano de voo. Donald Miller o escreveu com base em sua experiência própria.




    As seis estruturas e estratégias descritas neste livro foram as mesmas que me permitiram levar meu negócio de quatro para 30 funcionários, enquanto quadruplicávamos nossa receita em apenas seis anos. Contudo, a receita não foi o único aspecto que melhorou. Nossa margem de lucro aumentou, a qualidade dos produtos melhorou, a base de clientes se expandiu e a moral da nossa equipe foi às alturas. Descobrimos que tanto os colaboradores quanto os clientes apreciam trabalhar com uma organização bem-gerida.




    Não importa se você trabalha sozinho em sua empresa ou lidera um quadro de cem ou mais funcionários, este livro será útil para você.




    Use Como expandir o seu negócio para elaborar um bom plano de crescimento. E não se esqueça de aproveitar a jornada. Expandir um negócio deve ser divertido, e quando você implementar as estruturas e estratégias explicadas neste livro, não tenho dúvida de que será. Aproveite o processo.
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    Como profissionalizar um pequeno negócio?




    Anos atrás, um amigo me deu o melhor conselho profissional que já recebi. Suas palavras foram tão diretas e impactantes que ecoaram em minha cabeça como um sino pelos cinco anos seguintes.




    Bill havia transformado a empresa de seu pai em um negócio bilionário. Com esse dinheiro, ele comprou e vendeu várias outras empresas que também alcançaram sucesso. Ele sabia o que era necessário para administrar um negócio e, mais ainda, para fazê-lo crescer.




    Estávamos na entrada da garagem de minha casa depois de uma conversa de uma hora. Havíamos discutido em que ponto meu negócio estava e onde poderia chegar. O futuro parecia promissor, mas era evidente que Bill tinha algo a dizer que não se sentia à vontade para compartilhar. Durante os anos que o conhecia, ele sempre fora encorajador, mas dessa vez parecia ter uma crítica construtiva. Perguntei o que ele estava pensando.




    Bill ficou em silêncio por alguns segundos. “Don”, ele finalmente disse, abaixando a cabeça e tirando os óculos. “Você precisa profissionalizar sua operação”.




    “Esse é o seu problema”, ele continuou. “Enquanto você não profissionalizar sua operação, o potencial dela será limitado. A quantidade de dinheiro que você pode ganhar e sua capacidade de causar um impacto positivo na sociedade estarão restritas”.




    Nunca tinha ouvido o termo “profissionalizar sua operação” antes, mas fazia todo o sentido. Meu negócio girava muito em torno de mim, e ninguém (inclusive eu) sabia exatamente o que era necessário para fazê-lo crescer. Tínhamos uma visão, é claro, mas ainda faltavam os sistemas estáveis e previsíveis para transformá-la em realidade.




    O que Bill percebeu, e o que agora sei, é que, embora estivéssemos tendo sucesso como empresa, estávamos entrando na chamada “curva S”, que assombra a maioria dos pequenos empreendimentos.




    É possível evitar a temida curva S?




    Todo negócio bem-sucedido já se deparou com a curva S. É sempre a mesma coisa: a empresa começa a crescer — o que é maravilhoso — mas, em seguida, uma série de questões potencialmente fatais é desencadeada. Imagine um negócio começando de forma discreta — o início da curva. Antes que perceba, os produtos começam a vender e a demanda, a aumentar. É algo mágico. O empreendimento começa a crescer. Os clientes ficam satisfeitos e passam a recomendar o produto para amigos. Tudo parece perfeito, como se os problemas tivessem ficado para trás.




    Então, as coisas mudam.




    O empresário se vê fora de sua zona de conforto, aquela em que estava quando a empresa decolou. Ele começa a gastar tempo demais tentando apagar incêndios e o negócio entra em declínio porque o foco passa a ser resolver problemas em vez de continuar a gerar a mágica que fez a empresa expandir.




    Os problemas se agravam. Passam a empregar mais gente do que o necessário na expectativa de crescimento. Compram peças em excesso para fazer mais produtos. Oferecem condições mais flexíveis aos clientes para atrair mais negócios. Investem dinheiro em marketing ineficaz. Logo começam a perceber pessoas no escritório sem saber exatamente o que elas fazem. Os clientes sentem os efeitos: atrasos na entrega de produtos, falhas na comunicação e um atendimento insatisfatório. As vendas começam a cair. Para pagar as contas, os preços são reduzidos temporariamente, o que desvaloriza o produto. Os custos fixos aumentam enquanto a receita diminui. O proprietário, sem outra opção, recorre a linhas de crédito e se afunda nelas. Ele passa a perder noites de sono, e vê sua família sofrer por conta de toda essa situação. O negócio, então, fecha e o proprietário precisa arrumar um emprego para quitar a dívida.




    Tudo isso acontece apesar de terem um produto que os clientes desejavam.




    Como algo tão trágico pode ser desencadeado por um aumento na demanda?




    Após minha conversa com Bill, percebi que eu estava entrando na curva S. Minha zona de conforto era criar conteúdo e desenvolver ótimos produtos, mas, no ano anterior, eu havia passado a maior parte do meu tempo em reuniões, tentando apagar incêndios.




    Eu não queria ter um fim como o de tantos outros pequenos negócios. De certa forma, a crítica de Bill me trouxe esperança. Ela me mostrou que era possível fazer minha empresa crescer de forma segura. Se eu profissionalizasse minha operação, a curva S poderia ser evitada.




    Levei o conselho do meu amigo a sério e o encarei como um desafio. E sou grato por ter feito isso. Ao profissionalizar minha empresa, conseguimos nos firmar, e pude voltar a fazer o que faço de melhor: criar conteúdo. Para ser sincero, se não tivesse organizado minha operação, é bem provável que este livro jamais tivesse sido escrito.




    Nos sete anos desde aquela conversa, meu pequeno empreendimento passou de cerca de 90 para mais de 600 milhões de reais em receita. Durante esse tempo, mantivemos uma margem de lucro considerável. E o melhor: se saio de férias por semanas a fio, o negócio continua funcionando como se eu ainda estivesse lá.




    Como profissionalizar seu pequeno negócio e alcançar o sucesso?




    Depois de conversar com Bill, comecei a procurar maneiras de profissionalizar minha pequena empresa. No entanto, quanto mais buscava, mais percebia que ninguém havia criado um guia prático sobre isso. Havia inúmeros livros sobre liderança, marketing e vendas, mas não existia um plano simples, passo a passo, para profissionalizar um negócio e torná-lo estável.




    O que apresento neste livro é o guia que gostaria de ter tido naquela época, quando Bill e eu conversamos na entrada da minha garagem. Sim, minha equipe e eu descobrimos o caminho, mas o fizemos avançando dois passos e retrocedendo um, repetidas vezes. Incluí neste livro os passos para frente que tivemos, e deixei os passos para trás no arquivo de lições aprendidas. Descobrimos, por exemplo, que sessões opcionais de ioga para fortalecer o senso de comunidade não estão entre os pilares fundamentais para profissionalizar uma operação.




    Talvez você também precise profissionalizar sua operação. Desenvolver uma série de sistemas e processos que permitam ao seu pequeno negócio operar como uma máquina pode ser o próximo passo para frente que você estava procurando.




    As seis áreas que abordamos para profissionalizar nossa operação foram:




    

      	
Liderança: estabelecemos uma visão para a empresa com três prioridades econômicas (Capítulo 1), e alinhamos a elas todas as funções da organização.




      	
Marketing: tornamos nossa propaganda mais clara e convidamos nossos clientes para fazer parte de uma história (Capítulo 2) em que seus problemas seriam resolvidos ao adquirir nossos produtos.




      	
Vendas: implementamos uma estrutura de vendas que colocava o cliente como herói e aprendemos a desenvolver um pitch de vendas que aumentava as conversões e impulsionava a receita (Capítulo 3).




      	
Produtos: otimizamos nossa oferta de produtos (Capítulo 4) e priorizamos os que apresentavam maior demanda e margem de lucro.




      	
Custos operacionais: mantivemos os custos enxutos usando um manual de gestão e produtividade que alinhava toda a equipe por meio de apenas cinco reuniões periódicas (Capítulo 5). Garantimos que cada colaborador tivesse objetivos claros e fosse orientado e motivado.




      	
Fluxo de caixa: utilizamos cinco contas bancárias para gerenciar o dinheiro que entrava e protegemos o fluxo de caixa (Capítulo 6) acima de tudo.


    




    Essas seis iniciativas resolveram a maioria dos problemas que atormentavam minha pequena empresa. Quando as implementamos, a empresa começou a operar como uma máquina previsível e estável.




    Hoje passo a maior parte do meu tempo criando conteúdo, fazendo reuniões com clientes, e sendo presente em minha família. Tenho cerca de cinco reuniões por semana com diferentes membros de minha equipe. Nessas reuniões, compartilhamos informações importantes e planejamos ações para impulsionar o crescimento da empresa.




    É uma vida bem diferente da que eu tinha até implementar os seis pilares e estratégias. Antes de profissionalizar minha operação, sentia que meu empreendimento era uma máquina e que eu estava preso dentro dela.




    Claro, essa transformação não aconteceu da noite para o dia. Investimos milhões de reais em consultores externos e passamos incontáveis horas testando soluções que não funcionaram. Mas, no final, foram essas seis etapas que nos trouxeram tranquilidade e crescimento.




    Você precisa de um plano prático e realista que possa implementar em seis meses




    Independentemente dos produtos ou serviços oferecidos pela sua empresa, você venderá mais se organizar uma operação que produza, promova, venda e distribua produtos de forma eficiente. Este livro foi pensado tanto para transformar o seu negócio quanto para ajudar você a se tornar uma pessoa que sabe construir uma empresa que funciona. E, uma vez que você souber como gerir um negócio, poderá replicar o processo em quantos empreendimentos desejar.




    Seja seu negócio voltado para o consumidor final, empresas, produtos digitais, serviços financeiros, indústrias, conteúdos, ou qualquer outro setor, cada etapa deste manual fará uma diferença significativa em seu resultado final.




    No entanto, se você não seguir as seis etapas para organizar e fazer seu empreendimento crescer, continuará sujeito às seis razões pelas quais a maioria das pequenas empresas vai à falência:




    

      	Falha em identificar e priorizar objetivos econômicos.




      	Falha em vender produtos com uma mensagem clara.




      	Falha em vender de forma que coloque o cliente como protagonista.




      	Produção de itens que não têm demanda ou não são lucrativos.




      	Custos fixos elevados devido à má gestão e baixa produtividade.




      	Má gestão financeira e do fluxo de caixa.


    




    Nenhuma dessas questões precisa ser fatal para o seu negócio. Se você implementar as seis etapas apresentadas neste livro, esses problemas não conseguirão desestabilizá-lo.




    Considere este livro como um manual para profissionalizar sua operação. As seis etapas podem ser seguidas na ordem apresentada ou de acordo com suas necessidades mais urgentes. Você pode implementar cada uma em seis meses, um ano ou mais. A cada etapa concluída, você perceberá resultados em seu lucro. Por exemplo, a primeira etapa — reescrever sua Declaração de Missão para incluir três prioridades econômicas — já ajudará a trazer o foco necessário para aumentar a receita e melhorar a moral da equipe. A segunda etapa trará ainda mais crescimento, e assim por diante.




    Você não precisa implementar todas as seis estruturas para ver sua empresa crescer, mas, quanto mais fizer, mais estável ela será e menos você se sentirá preso à máquina que criou.




    Antes de qualquer coisa, vamos explorar uma metáfora visual que ajudará a entender as seis etapas e como, de fato, uma pequena empresa funciona.




    Construa sua empresa como um avião ou ela cairá




    Para aperfeiçoar um pequeno negócio, precisamos de um parâmetro que nos permita compará-lo e identificar o que está funcionando e o que requer ajustes.




    Você provavelmente já conheceu alguém excepcional no mundo dos negócios. Talvez até tenha pensado que essa pessoa tem um dom especial. Embora pareça que certas pessoas tenham nascido com uma inclinação natural para a coisa e sejam capazes de identificar problemas após poucas perguntas, a verdade é que elas não são gênios. O que possuem é um padrão de comparação, um modelo que utilizam para analisar rapidamente um empreendimento e identificar seus pontos fracos.




    Esta introdução apresentará esse padrão. Ao compreendê-lo, você não apenas terá uma visão mais clara sobre a sua própria empresa, mas também conseguirá analisar a de outras pessoas. O restante do livro será dedicado a mostrar como corrigir as seis partes críticas do seu negócio para que ele funcione o mais próximo possível desse padrão.




    Nosso padrão é um avião




    Quando meu negócio gerava menos de 625 mil reais de receita por ano, eu tinha um modelo de avião em minha estante. Um dia, olhando para ele, percebi que a forma como uma aeronave é projetada é semelhante à forma como um negócio deve ser estruturado. Assim como um avião, um empreendimento tem partes, e elas se conectam ao todo para fazê-lo voar.




    Quando construído da maneira correta, um avião é uma máquina segura, confiável e útil, que cumpre com sucesso sua função de levar pessoas e cargas até um destino predefinido. Porém, se não for construído de acordo com as especificações certas, ele pode se tornar uma máquina perigosa, com potencial para produzir resultados catastróficos.




    O objetivo principal ao projetar um avião é levá-lo a um destino sem cair. Para se manter no ar, ele precisa ir para a frente e em alta velocidade, o que exige uma fonte de propulsão. Para ganhar sustentação, necessita de asas que sejam fortes e leves. Para transportar pessoas e cargas, deve ter um corpo o mais enxuto possível, a fim de evitar peso excessivo. Por fim, o avião deve ter combustível suficiente para chegar ao seu destino ainda abastecido e sem provocar um acidente.




    Um bom avião comercial possui muitas partes, mas seis são cruciais para que ele voe com segurança.




    As seis partes da sua pequena empresa




    Peguei o modelo de avião e o girei em minhas mãos. Assim como um avião depende de seis partes críticas para cumprir sua função, um negócio também possui seis componentes que determinam seu sucesso.
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    1. A cabine de comando simboliza a liderança. Basicamente, é a liderança que assume a responsabilidade de levar o avião ao seu destino. Pilotos precisam saber exatamente para onde estão indo e planejar, de trás para frente, como garantir uma chegada segura.
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    Para fazer uma empresa crescer, é necessário saber como unir a equipe em torno de um objetivo econômico claro.




    2. A turbina da direita representa o trabalho de marketing, que contribui para a propulsão do avião. Quando o marketing é bem-feito, a empresa vende mais produtos e avança, gerando o movimento que, por sua vez, contribui para a sustentação.
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    Para fazer uma empresa crescer, você precisará tornar sua propaganda mais clara, a fim de produzir uma quantidade considerável de propulsão.




    3. A turbina da esquerda simboliza as vendas, que aumentam ainda mais a propulsão da aeronave. Mesmo que você não tenha uma equipe de vendas, é provável que participe de inúmeras conversas com clientes em potencial. Infelizmente, a maioria de nós não gosta de vender. No entanto, ao aprender a criar um pitch de vendas milionário, capaz de mostrar como seus produtos ou serviços podem resolver os problemas dos clientes, as vendas aumentam e a propulsão que move o avião para frente se intensifica.




    

      [image: ]

    




    Para fazer uma empresa crescer, você precisará vender de uma maneira que coloque o cliente na posição de herói. Muitas pessoas falam demais sobre si mesmas durante uma venda. Evite isso. Conduza bem as interações comerciais com clientes; é isso que fará a turbina do avião gerar ainda mais impulso.
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    4. As asas do avião simbolizam os produtos ou serviços que você oferece. Se houver demanda para tais produtos e forem lucrativos, eles darão sustentação ao negócio e suportarão o peso do avião. O impulso vem do trabalho do marketing e das vendas, mas são as asas (produtos lucrativos e em demanda) que fazem o avião, de fato, voar.




    Para fazer uma empresa crescer, você precisa saber como otimizar sua oferta de produtos, para que o avião alcance a máxima sustentação possível.




    5. A fuselagem do avião simboliza as operações. Se os custos operacionais saírem do controle, a fuselagem ficará pesada demais, o que provocará a queda do avião. Sua maior despesa geralmente será a folha de pagamento, independentemente de ser apenas você ou uma pequena equipe. Os custos com pessoal podem derrubar um negócio, a menos que você e seu quadro de funcionários estejam seguindo um bom manual de gestão e produtividade.
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    Para fazer uma empresa crescer, será necessário implementar um manual de gestão e produtividade que garanta que cada colaborador contribua para as prioridades econômicas gerais da organização.




    6. Os tanques de combustível simbolizam o fluxo de caixa. Com combustível, a energia é transferida para todas as partes móveis da aeronave. Sem ele, o avião cai, não importa o quão bem projetado seja. O mesmo vale para o dinheiro em um pequeno empreendimento. O fluxo de caixa deve ser gerenciado de forma a garantir que haja dinheiro suficiente para operar, além de uma reserva para emergências, caso o avião precise dar algumas voltas sobre o aeroporto antes de aterrissar.
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    Para fazer uma pequena empresa crescer, você precisará de um método simples e fácil de usar para gerenciar o dinheiro.




    O avião funciona como um filtro que auxilia na tomada de decisões




    A metáfora do avião tornou-se um poderoso filtro para minhas decisões, permitindo-me expandir meu negócio de maneira intuitiva. Por exemplo, toda vez que contratávamos alguém, eu me perguntava como compensar o salário dessa pessoa. Será que esse investimento ajudaria a alargar as asas (criando um novo produto ou fonte de receita), aumentaria a propulsão (impulsionando as vendas) ou apenas ampliaria a fuselagem do avião (aumentando os custos fixos e tornando o avião mais pesado, o que contribuiria para uma possível queda)?




    Manter essa metáfora em mente me ajudou a tomar decisões mais inteligentes, que, por sua vez, são a chave para a expansão de qualquer empreendimento. Fazer um pequeno negócio crescer envolve toda uma sequência de decisões acertadas, além da capacidade de se recuperar quando as coisas não saem como esperado. Levando a estrutura do avião em consideração, consegui identificar de onde vinham os problemas e quais das seis partes críticas precisavam de ajustes para manter minha aeronave voando.




    Desde que compreendi essa analogia, compartilhei-a com milhares de outros proprietários de pequenas empresas. Os resultados foram impressionantes. Muitos empresários como você dobraram sua receita após implementar as estruturas sugeridas. Se você deseja ver seu empreendimento crescer, basta trabalhar as seis partes do avião e conectá-las de forma a garantir que ele voe mais longe e rápido.




    As etapas apresentadas neste livro ajudarão você a tirar sua empresa do chão e expandi-la para 50 ou mais funcionários, além de múltiplos milhões em receita. Quando isso acontecer, poderá ser necessário adotar novas estratégias para lidar com certos desafios, como a gestão de recursos humanos em uma equipe maior. No entanto, se você está começando ou tentando escalar sua pequena empresa para centenas de milhares ou milhões em faturamento, essas são as áreas que você precisa abordar primeiro.
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    Obedeça à regra da proporção e seu negócio não fracassará




    Para sua empresa crescer de forma segura, você precisará expandir suas partes em proporção umas às outras.




    No início, seu negócio é como um pequeno avião com você sozinho na cabine de comando e um único motor à frente. O voo é tranquilo, você desliza pelas nuvens, e a vida parece ótima. Esse motor provavelmente é o seu motor de marketing, talvez um funil de vendas simples, alguns anúncios no Facebook ou, se tiver sorte, o poder do boca a boca.




    Mesmo ainda pequenas, suas asas são suficientes para tirá-lo do chão. Você tem um produto que está vendendo em um mercado de varejo, no Etsy1 ou em uma pequena loja física. Talvez você esteja fazendo consultoria, oferecendo serviços financeiros, vendendo imóveis ou comercializando um produto de marketing multinível. O importante é que você tem algo que as pessoas querem comprar, e sua hélice única do marketing é suficiente para movimentar algumas unidades e colocar dinheiro no seu bolso. Seus tanques são pequenos, mas, como o avião também é, você tem combustível para dar algumas voltas no aeroporto em caso de emergência.
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    À medida que sua empresa crescer, você provavelmente precisará de ajuda. A primeira pessoa que irá contratar pode ser alguém para liberar mais do seu tempo, como um assistente pessoal. Contudo, essa contratação aumenta os custos operacionais de maneira significativa (fazendo o corpo do avião ficar maior) e não contribui diretamente para o tamanho das asas ou o aumento da propulsão dos motores.




    É natural se preocupar um pouco; afinal, o custo dessa contratação pode colocar a segurança do avião em risco. Porém, ao considerar o quanto de tempo um assistente lhe dará para que você contribua para o aumento das asas ou da propulsão do motor (talvez atuando como o principal vendedor), a contratação é justificável. O avião ficou um pouco maior, mas isso não importa, porque as asas e o motor também ficaram maiores.
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    Parabéns! Você começou a expandir sua empresa.




    Agora que seus custos operacionais aumentaram um pouco e seu motor está funcionando com mais intensidade, é hora de aumentar o tamanho dos seus tanques de combustível. O ideal é ter o equivalente a seis meses de despesas operacionais guardados em uma conta para emergências. Depois de economizar essa reserva, o avião ficará mais estável, e você poderá começar a planejar o próximo passo.




    Talvez você perceba que o dinheiro que está gastando com marketing seria mais bem aproveitado se fosse investido internamente. Assim, você contrata um profissional de marketing em tempo integral. Essa posição não é barata, mas a contratação se justifica porque o novo funcionário adiciona um segundo motor. Agora, há três pessoas no avião: você, um assistente pessoal e um diretor de marketing. O avião ficou um pouco maior, mas está voando bem.




    Após um ano ou mais, você nota que existem várias contas especiais interessadas em seus produtos. Se tivesse um vendedor, poderia alcançá-las com mais eficácia. Portanto, você contrata um representante de vendas para gerar ainda mais propulsão. Você oferece a ele um salário-base e uma comissão interessante, para que a posição não aumente de maneira excessiva os custos operacionais. Afinal, comissões aumentam conforme o sucesso, o que significa que o corpo do avião (custos fixos) só aumenta quando a propulsão real da aeronave também aumenta.
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    A partir desse ponto, você alternará entre contratar criadores de produtos e funcionários para auxiliar na produção, marketing, vendas e administração. Como as contratações são feitas de forma proporcional e sempre com atenção aos custos operacionais, a expansão da empresa ocorre de forma segura.
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    Não só isso, mas ela continua a crescer. Quando você segue as seis etapas, elas não apenas geram crescimento, mas também ajudam a gerenciar bem esse crescimento.
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    Infelizmente, as ações que acabei de descrever são frequentemente mal administradas pela maioria dos proprietários de pequenos negócios. Às vezes, o empresário contrata antes que os motores direito e esquerdo possam sustentar o peso adicional. Outras vezes, ele espera demais para contratar, o que resulta em clientes insatisfeitos e potencial perdido.




    O motivo pelo qual a maioria dos pequenos empreendimentos fracassa não é porque as pessoas não querem os produtos que eles vendem, mas sim porque não havia um plano simples que tornasse o crescimento da empresa intuitivo. Quando não temos a metáfora visual do avião em mente, ainda estamos construindo um avião, mas da maneira errada. E, se você construir errado uma aeronave, ela não voará. Ou, pior ainda, ela pode voar por um tempo, mas acabar caindo.




    Se você, ou alguém que conhece, já administrou um negócio que fracassou, pode facilmente fazer uma análise do que deu errado usando a analogia do avião. Lembre-se, negócios geralmente vão à falência por um dos seis motivos: a equipe não conseguiu se unir em torno de objetivos econômicos claros, o marketing não foi eficaz, as vendas não otimizaram os resultados, os produtos não eram lucrativos ou não tinham demanda, os custos operacionais estavam inflados, ou a empresa ficou sem dinheiro.




    Você pode evitar essas seis falhas fatais. Se você dominar as seis etapas para construir sua empresa como um avião, ela voará.




    Cuidado com a aparência do sucesso




    Infelizmente, muitos negócios, em especial startups financiadas por fontes externas, como capital de risco ou private equity2, podem facilmente parecer bem-sucedidos sem realmente serem. Portanto, cuidado. O líder de uma startup totalmente financiada ainda precisa obedecer às regras do avião; caso contrário, todo o dinheiro dos investidores será perdido.




    Muitos líderes de startups verificam suas contas bancárias, deparam-se com milhões de reais disponíveis e começam a gastar de forma imprudente. O erro mais comum é contratar uma agência para criar uma identidade de marca. O problema é que muitas agências de marcas se concentram mais em fazer a empresa parecer boa do que em ajudar a gerar lucro. Como resultado, o líder da startup acaba com uma marca visualmente bonita, mas que confunde os clientes em vez de atraí-los. Para piorar, eles duplicam o erro ao colocar o belo logotipo recém-criado em uma variedade de brindes desnecessários, que os fazem parecer bem-sucedidos, mas não vendem produtos.




    Não só isso, mas eles se empolgam com o financiamento generoso e alugam um escritório em uma área cara da cidade. Colocam o logotipo na parede e convidam os amigos para um happy hour com coquetéis, no qual acaba acontecendo um torneio de pingue-pongue e todos se divertem como nos tempos da faculdade.




    Esse tipo de comportamento equivale a um avião com um corpo enorme, asas minúsculas, motores fracos e uma cabine de comando que mais parece uma cabine de primeira classe com bebida à vontade do que uma sala apertada em que pilotos sérios estudam os números e mantêm o avião no ar.
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    Se você iniciou um pequeno negócio e não tem o luxo de ter grandes investimentos por trás, isso pode, na verdade, ser uma vantagem. Por quê? Porque você está mais em sintonia com as leis da física que determinam o sucesso ou fracasso de uma empresa. Capital de risco e private equity são ferramentas incríveis, mas, se a liderança não for cuidadosa, esses recursos podem causar uma desorientação séria na hora de pilotar o avião.




    Para estruturar sua empresa, elabore um plano de voo




    Se você projetar um avião sem respeitar as leis da física, as pessoas podem se machucar.




    Para projetar e construir uma aeronave corretamente, as empresas que fabricam grandes aviões comerciais e governamentais utilizam listas de verificação rigorosas. Depois, quando os pilotos dirigem a aeronave, eles continuam usando checklists, assim como as equipes de manutenção no solo. Por isso, o transporte aéreo é uma das formas mais seguras de viajar.




    O que tem faltado desde o início para os pequenos empreendimentos são esses mesmos checklists, estruturas e guias confiáveis para ajudá-los a crescer.




    Muitos líderes empresariais não profissionalizam suas operações porque o processo parece complicado e exaustivo. Alguns empresários já me disseram que implementar um guia de negócios dá mais trabalho do que atender seus clientes. Isso os frustra, pois eles não começaram a atividade para construir uma empresa; apenas queriam criar ou representar um produto que amam e vendê-lo para clientes de quem gostam. Parece que virar uma empresa atrapalha seus planos.




    Mas não precisa ser assim.




    As seis etapas que ajudam você a construir seu negócio como um avião são fáceis de entender e simples de implementar.




    Use este livro como um checklist de voo para garantir que seu negócio seja projetado da melhor forma possível, de modo a obter o máximo de receita, lucro e satisfação dos clientes.




    Cada etapa funciona como um mini manual. Você pode implementar as etapas de que precisa, no ritmo que considerar mais adequado. Pode também retornar ao livro sempre que precisar — por meses ou até anos. Melhor ainda, você pode compartilhar este material com sua equipe de liderança, revisar juntos o Plano de voo para pequenas empresas e, como um time, transformar o empreendimento.




    A ideia é simples: se você está gastando tempo demais apagando incêndios em vez de interagir com clientes e vender seus produtos, provavelmente precisa profissionalizar sua operação.




    Para aproveitar ao máximo este livro:




    

      	Revise o plano de voo nas páginas finais. Ele contém tudo o que é necessário para implementar as seis etapas.




      	Leia sobre cada etapa e implemente-a sem pressa. Cada uma ajudará você a organizar sua pequena empresa e a gerar crescimento.




      	Continue seguindo as seis etapas para gerir seu negócio de forma segura e lucrativa.


    




    Decolar para as nuvens é emocionante, desde que você saiba o que está fazendo. Vamos dar o primeiro passo.




    




    

      

        	1 Etsy é um mercado global online que conecta vendedores independentes a compradores interessados em produtos únicos e criativos, incluindo peças artesanais e itens vintage. [N.T.]





        	2 Private equity é uma estratégia de investimento que consiste em comprar participações em empresas que não estão listadas na bolsa de valores. O objetivo é aumentar o valor da empresa e, posteriormente, vender a participação com lucro. [N.T.]
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