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			prefácio

			De quem vive o franchising por dentro

			É por isso que este livro importa, porque este não é um livro sobre franquias idealizadas. É um livro sobre franquias vividas. As histórias reunidas aqui não nascem de teorias distantes, mas da prática. São relatos de quem conhece o franchising no campo, no cotidiano, com suas conquistas, dúvidas, tropeços e aprendizados. Ao colocar lado a lado franqueadores e franqueados, o livro revela algo essencial: o franchising só funciona bem quando essas duas visões se encontram.

			O formato “vira-vira” traduz com precisão essa lógica. De um lado, franqueados contando suas trajetórias, suas decisões e seus caminhos de crescimento. Do outro, franqueadores abrindo bastidores, escolhas estratégicas e critérios que sustentam redes saudáveis. Não são lados opostos. São perspectivas complementares de uma mesma construção. Quando uma delas é ignorada, o sistema se fragiliza. Quando ambas são valorizadas, o franchising ganha força.

			Ao longo da minha trajetória profissional, tive a oportunidade – e muitas vezes o desafio – de viver o franchising a partir de diferentes lugares. Sou consultor, franqueador e franqueado. Estou do lado de quem estrutura o modelo e do lado de quem executa a operação no dia a dia. Essa vivência me trouxe uma convicção muito clara: o maior ativo de uma rede de franquias não está apenas na marca, no produto ou no plano de expansão, mas nas pessoas que fazem o negócio acontecer todos os dias.

			Franqueados não são peças de um sistema automático. São empreendedores que assumem riscos reais, investem recursos próprios, lideram equipes e lidam diretamente com o cliente final. São eles que sentem, muitas vezes antes de qualquer relatório, quando algo funciona e quando algo precisa ser ajustado. Quando uma rede cresce de forma sustentável, quase sempre isso acontece porque existe uma relação madura entre franqueador e franqueados – baseada em diálogo, confiança, complementaridade de papéis, clareza de expectativas e responsabilidade compartilhada.

			É por isso que livros como este são tão necessários: porque aqui não se romantiza o franchising nem se prometem caminhos fáceis. Pelo contrário. As histórias reunidas aqui mostram que o sucesso raramente é linear. Ele é construído aos poucos, com decisões difíceis, ajustes de rota, aprendizados constantes e muita resiliência. Mostram também que não existe fórmula mágica. Existem princípios: profissionalismo, ética, disciplina, respeito às pessoas e visão de longo prazo.

			Ao longo dos anos, acompanhei redes prosperarem justamente porque entenderam cedo que franqueados não são apenas executores de um modelo, mas parceiros estratégicos. Criaram espaços reais de escuta, mecanismos de alinhamento, conselhos estruturados e uma cultura própria. Da mesma forma, vi projetos promissores enfrentarem dificuldades por subestimarem a complexidade da operação na ponta ou por tratarem o franqueado como parte passiva da engrenagem. Essas diferenças nem sempre aparecem no curto prazo, mas se tornam decisivas com o tempo.

			Outro grande mérito desta obra está na diversidade de vozes que ela reúne. São franqueadores, franqueados e profissionais com trajetórias distintas, atuando em diferentes segmentos e estágios de maturidade. Essa pluralidade enriquece a leitura e reforça uma ideia central: o franchising evolui quando abre espaço para múltiplas experiências e pontos de vista, quando aprende com quem está vivendo o negócio de verdade.

			Para quem já atua no setor, este livro traz identificação e reflexão. Para quem está começando, oferece aprendizado prático e honesto, longe de discursos simplificados. E, para todos nós, deixa um lembrete importante: franquias são feitas de relações. O contrato é essencial, o modelo é fundamental, mas são as escolhas diárias, a qualidade da parceria e o respeito mútuo que determinam o sucesso de uma rede.

			Ao virar este livro de um lado ou do outro, o leitor encontrará histórias que inspiram não pelo brilho isolado do sucesso, mas pela consistência de trajetórias construídas com trabalho, responsabilidade e visão de longo prazo. Que estas páginas provoquem reflexão, aprendizado e, sobretudo, reforcem aquilo que sustenta o franchising de verdade: pessoas comprometidas construindo juntas.

			Boa leitura!

			André Friedheim

			Ex-presidente da Associação Brasileira de Franchising (ABF) e um dos maiores nomes do franchising, André Friedheim é sócio da Francap, master franqueado do Café do Ponto e Casa Pilão, atual membro do Conselho da ABF e Chairman Task Force World Franchise Council (WFC).

		

	
		
			INTRODUÇÃO

			Aqui começa um livro que não foi escrito apenas para ser lido, mas para ser vivido, servir de base para reflexões e, acima de tudo, ser colocado em prática.

			Aqui começa um livro que não foi escrito apenas para ser lido, mas para ser vivido, servir de base para reflexões e, acima de tudo, ser colocado em prática.

			O franchising brasileiro é feito de histórias reais. Histórias de pessoas que acreditaram, arriscaram, erraram, aprenderam, ajustaram rotas e construíram negócios sólidos em um dos mercados mais desafiadores e, ao mesmo tempo, mais promissores do país. O presente livro nasce exatamente desse espírito: reunir vozes que conhecem o franchising por dentro, na prática, no dia a dia.

			Nestas páginas, você encontrará 21 profissionais que ajudaram a moldar o franchising no Brasil ao longo de anos: franqueadores, franqueados e especialistas que atuam diretamente no desenvolvimento, na gestão, na expansão e no fortalecimento de redes. Pessoas que não falam a partir de teorias distantes, mas de experiências reais, vividas no campo, nas lojas, nas negociações, nos acertos e nos desafios que fazem parte da jornada empreendedora.

			O formato “vira-vira” deste livro não é apenas uma escolha editorial, mas um convite à reflexão. De um lado, Histórias reais de franqueados de sucesso, com relatos autênticos sobre decisões difíceis, aprendizados práticos e caminhos que levaram ao crescimento sustentável. Do outro, Os segredos por trás das franquias de sucesso, em que franqueadores compartilham visão estratégica, bastidores, critérios, processos e valores que sustentam redes fortes ao longo do tempo.

			Essa dualidade reflete a essência do franchising: uma relação de parceria, construção conjunta e responsabilidade compartilhada. Aqui, franqueados e franqueadores falam com transparência, respeito e maturidade sobre o que realmente funciona e sobre o que precisa ser feito com seriedade, esforço e dedicação para gerar resultados consistentes.

			Como coordenadores editoriais desta obra, nós, Beno Krivkin e Jaques Grinberg, queremos expressar nosso profundo agradecimento a cada autor e autora que aceitou este convite e acreditou neste projeto. Este livro só se tornou possível graças à generosidade de profissionais que, mesmo com agendas intensas, escolheram compartilhar conhecimento, experiências e histórias reais construídas ao longo de anos de dedicação ao franchising brasileiro.

			Cada capítulo aqui presente carrega mais do que informação: carrega vivência, aprendizados, desafios superados e decisões tomadas com coragem e responsabilidade. A troca de experiências entre franqueadores, franqueados e especialistas do setor enriqueceu este projeto e reflete a essência do franchising, colaboração, parceria e crescimento conjunto.

			Somos gratos pela confiança, pela transparência e pelo compromisso de todos em contribuir para um conteúdo que fortalece o mercado, inspira novos empreendedores e registra, de forma honesta, o trabalho sério realizado por quem faz o franchising acontecer no Brasil. Que este livro seja também um reconhecimento a cada trajetória aqui compartilhada e um legado para as próximas gerações do setor.

			Beno Krivkin

			e Jaques Grinberg

		

	
		
			Do sonho ao propósito
A jornada que acendeu o fogo forte do Mania de Churrasco!

			01

			De uma cafeteria herdada dos pais à criação de uma das redes de alimentação mais admiradas do país, Alessandro Pereira narra uma trajetória de coragem, propósito e amor pelo principal diferencial, que é “nossa gente, nosso time”. Uma história de superação, confiança nas pessoas e cultura forte, mostrando que o verdadeiro sucesso está em empreender com alma e ajudar a transformar vidas.

			por Alessandro Gonçalves Pereira

			Introdução

			Desde muito jovem, sempre fui movido por curiosidade e inquietação. Gostava de entender como as coisas funcionavam, como as pessoas se conectavam e o que fazia um negócio realmente dar certo. Cresci acreditando que empreender era mais do que abrir empresas – era construir algo com propósito, que deixasse uma marca positiva nas pessoas.

			Com o tempo, acabei descobrindo que meu caminho seria no universo da alimentação ao assumir o negócio do meu pai, Daniel, chamado Scot’s The Coffee Shop, que não ia bem. Foi por meio dele que entrei em contato com o universo do franchising, tornando-me franqueado de uma marca em dois shoppings onde antes operava a Scot’s, junto aos meus novos sócios Jarbas e Walter (in memoriam), já que meu pai se recusou a investir em franquia.

			Nessa virada de chave, vi o poder de uma marca forte no Habib’s e as vantagens de operar em um sistema de franquia. Com todo o apoio da rede, os faturamentos que fazíamos antes foram multiplicados por três logo de início, e descobri como era bom fazer parte de uma rede de sucesso. Sempre busquei fazer muito mais do que era exigido pela franquia e, com o sucesso das operações, logo expandimos para outros três novos restaurantes.

			Lembro-me, como se fosse hoje, de franqueados que me visitavam perguntando como eu conseguia administrar e gerir cinco unidades franqueadas, enquanto muitos tinham dificuldade em administrar apenas uma. Naquela época, era muito incomum no Brasil haver multifranqueados com várias unidades, e confesso que enfrentei bastante resistência. Mas a lição que ficou foi clara: acredite e cuide das pessoas, tenha times muito bons, felizes e engajados, e eles cuidarão dos restaurantes. É uma lição que compartilho e aplico até hoje. 

			Aprendizado: o poder da empatia

			O setor de franquias, especialmente o de restaurantes, exige não apenas técnica e gestão, mas também paixão genuína. A comida, afinal, é um gesto de carinho e acolhimento aos clientes. E foi justamente nessa essência que me inspirei para criar o Mania de Churrasco! durante minha pós-graduação na ESPM.

			Em 2001, demos o primeiro passo com o Mania de Churrasco! no Shopping Ibirapuera. Desde o início, queríamos levar o sabor autêntico do churrasco gaúcho de forma mais democrática para o dia a dia das pessoas, com qualidade, rapidez e alma. A ousadia na época foi levar para dentro da praça de alimentação a mesma qualidade das grandes churrascarias que chamamos de buffet express, hoje Buffet&Pizza, que contam com nove operações próprias, dada a complexidade maior de operação. 

			Nosso propósito era simples, mas poderoso: oferecer o bom churrasco, com cortes bem preparados, atendimento caloroso e um ambiente que fizesse o cliente se sentir em casa e sempre quisesse voltar. E, para isso, sempre contamos com o nosso querido Alceu da Silveira para dar o autêntico toque gaúcho, sendo nosso primeiro churrasqueiro e, hoje, diretor e sócio da rede, mostrando, por meio do seu exemplo, a importância de cuidarmos das pessoas.

			Nada foi fácil. Cada decisão era um aprendizado; cada erro, uma oportunidade de evoluir. Mas a paixão pelo que fazíamos e a confiança no nosso propósito nos mantiveram firmes. A marca começou a crescer e, com ela, o desafio de profissionalizar cada etapa: padronizar processos, treinar equipes, criar uma cultura sólida e manter a essência que nos diferenciava.

			Com o amadurecimento da operação, tivemos a necessidade de criar um novo formato que pudesse ser franqueável. O curioso é que esse novo formato também nasceu da nossa necessidade, pois havíamos acabado de passar por mais um fracasso, como foi a Scot’s. Nesse caso, criamos uma rede de alimentação saudável chamada Viva! Saladas e Sucos, que vendia muito bem, mas não trazia resultados.

			Segui em frente graças a Deus e aos sábios conselhos do meu mentor na época, Robinson Shiba, fundador do China in Box, que me dizia: “Alessandro, se este negócio não for bom para sua mãe, não faça franquias. Se o negócio não estiver dando lucros, não tenha franqueados, pois você só aumentará seus problemas”. Ouvi os conselhos do Shiba e transformamos os pontos do Viva!, inclusive o de uma franqueada de Londrina, em Mania de Churrasco!. Assim nasceu, em 2012, o Mania de Churrasco! Prime Steak House, hoje Prime Steak & Burger.

			Esse modelo trouxe cortes nobres, nosso churrasco burger e uma estrutura já desenhada e preparada para franquia, na qual tínhamos uma central de distribuição própria. Nela, fazíamos literalmente tudo o que seria enviado aos restaurantes, que, com isso, conseguiam operar com qualidade e rentabilidade em pontos de até 30 m² – algo inimaginável para a época –, e que nos permitiu iniciar o projeto de expansão por meio do sistema de franquias.

			Com todos esses ajustes de rota, em 2013 pudemos dar um novo salto por meio do franchising. Transformamos nosso negócio em uma rede de franquias, com estrutura profissional e foco na expansão nacional. A decisão exigiu disciplina, planejamento e a coragem de aprender enquanto crescíamos.

			O modelo se consolidou e o Mania de Churrasco! passou a ser reconhecido como uma das redes de alimentação mais sólidas e respeitadas do Brasil.

			Empreender é, acima de tudo, um ato de fé. Tivemos momentos de dúvida, desafios econômicos, mudanças de mercado e decisões difíceis. A pandemia, especificamente, foi um teste de fogo que exigiu muito de nós. Nunca me esqueço do dia em que tivemos de fechar 85 restaurantes, sem saber como seria o dia de amanhã.

			Foi preciso iniciar o serviço de delivery para, literalmente, conseguir voltar a operar, reabrir os restaurantes e reacender o nosso fogo forte. Lembro-me de quando nosso sócio franqueado do Rio de Janeiro me ligou pedindo para também iniciar o delivery, que ainda estávamos formatando, enquanto o restante do time me pedia para não aprovar, pois não estávamos prontos. Contra todos os manuais e os insistentes pedidos do nosso time interno, liberamos a operação de delivery também no Rio, simultaneamente, e fomos um dos primeiros restaurantes do Barra Shopping a reabrir na pandemia.

			Esse fato não passou despercebido pelo vice-presidente do Grupo Multiplan, que, ao visitar o shopping e ver o restaurante operando por delivery, nos enviou a mensagem: “Estamos juntos”. Esse estímulo inspirou novos franqueados a reacenderem suas churrasqueiras e, com isso, implementamos o delivery em toda a rede, junto com os franqueados.

			E enormes foram os aprendizados. Um deles é que o delivery não seria uma moda: ele veio para ficar. É uma escolha dos clientes e tem uma fatia muito positiva nas vendas. Aprendemos que crescer exige resiliência, mas também humildade para ouvir, ajustar e recomeçar quantas vezes for preciso.

			Aprendi que o sucesso de um negócio não está apenas na marca, mas também nas pessoas que o constroem. Por isso, sempre acreditei que nosso diferencial é nossa gente, bem treinada e apaixonada pelo que faz.

			Cada loja, cada equipe, cada cliente faz parte dessa história. E cada conquista é resultado de um esforço coletivo, de um time que acredita em algo maior. Por isso, em nossa trajetória aqui no Mania, sempre tivemos o sonho de formar pessoas, ter o melhor time e, por meio disso, ser uma das melhores redes de alimentação do país.

			Esse é o norte que nos guia. Não buscamos apenas resultados – buscamos significado. Queremos deixar impactos positivos em vidas, desenvolver talentos, criar oportunidades e deixar um legado de qualidade, integridade e paixão pelo que fazemos.

			O modelo Prime permitiu-nos franquear, ampliar a presença e diversificar formatos (lojas próprias e franqueadas, praças de alimentação, aeroportos, estradas). Por meio do franchising, começamos a levar o Mania de Churrasco! para outras cidades e estados do Brasil.

			Essa transição exigiu amadurecimento: transformamos o negócio de operação local para rede organizada. Processos, manuais, treinamentos, cultura e gestão de franqueados precisaram escalar. Isso implicou revisitar tudo o que construímos até ali, reafirmar posicionamentos, revisar custos e ajustar a logística.

			Jamais fiz isso sozinho. A escolha de sócios, de franqueados e de colaboradores-chave foi um dos pontos mais delicados. Confiar em pessoas que compartilham valores e entregam no operacional foi decisivo – e, às vezes, doloroso quando não dava certo.

			Em momentos de crise econômica, inflação e aumento de custos, é tentador cortar custos e qualidade, deixar de investir em pessoas e em treinamento. Mas mantivemos o foco: acreditar que uma cultura forte sustenta o negócio nos momentos de oscilações.

			Houve ocasiões em que acreditávamos que determinado formato de loja funcionaria em uma cidade, mas o mercado reagiu de forma diferente. Tivemos que recuar, adaptar, modificar e até encerrar unidades quando necessário. Esses momentos doem, mas são essenciais para aprender.

			Crescer rápido é sedutor. Porém, nunca quis que o Mania fosse apenas volume – sempre quis que tivesse robustez e, principalmente, uma excelente reputação. Por isso, priorizamos crescimento sustentável, cuidar das margens, garantir faturamentos que sustentem o modelo e proteger a reputação da marca perante todos os colaboradores e clientes.

			Como sócio fundador, movi-me entre visões estratégicas e operações diárias. Idealizei modelos, defini posicionamentos, participei da escolha de pontos para expansão, acompanhei franqueados, visitei unidades e estive no chão quando necessário. Meu papel sempre foi estar presente, não me afastar. Compartilhar ideais, mostrar que “colocar a mão na massa” não é só frase bonita, mas prática.

			Acredito que isso inspira equipes, gera credibilidade e fortalece a cultura. Mas também fiz escolhas difíceis: aceitar quando um franqueado não se encaixa, encerrar projetos que não decolam, reconfigurar equipes que não funcionam. Essas decisões doem, pesam, mas moldam a empresa mais do que qualquer discurso.

			Hoje, o Mania de Churrasco! está presente em vários estados do Brasil, com mais de 115 restaurantes. A marca é reconhecida não só pelo conceito, mas também pela reputação, pela consistência operacional e pela cultura interna que valoriza pessoas e clientes.

			Para mim, porém, o maior legado não será o número de unidades ou a receita; será ver pessoas crescerem, ver franqueados prosperarem, ver times identificados com propósito e ouvir que “o Mania de Churrasco! mudou vidas” ao gerar emprego, oportunidades e orgulho.

			E como fazemos isso? Com os valores e cultura que descrevo aqui rapidamente. São estes princípios que sustentam tudo o que somos e fazemos:

			• Qualidade em 1o lugar! – cada detalhe importa: desde o corte da carne até o sorriso no atendimento.

			• Nosso diferencial é nossa gente: acreditamos que são as pessoas que fazem o Mania de Churrasco! ser único.

			• Servimos com alegria e disposição: nosso atendimento é feito de energia positiva e hospitalidade.

			• Focados em resultados, mas sem atalhos: o crescimento vem com ética, disciplina e trabalho bem-feito.

			• Atuamos como donos: cuidamos de cada loja, de cada cliente, como se fosse o nosso próprio negócio.

			• Fazemos o simples: simplicidade é sinônimo de clareza, eficiência e verdade.

			• Entregamos mais com menos: buscamos eficiência e excelência sem desperdício.

			• Juntos somos mais fortes e vamos mais longe: o trabalho em equipe é o coração da nossa cultura.

			• Vale o que fazemos e não o que falamos: nossa credibilidade nasce das atitudes, não das promessas.

			• Compartilhamos para multiplicar: o conhecimento só tem valor quando é dividido.

			Esses valores não são apenas frases em uma parede – são compromissos que guiam cada decisão, cada ação e cada relacionamento dentro da empresa.

			O futuro: propósito e legado

			Hoje, ao olhar para trás, sinto orgulho da caminhada e gratidão por todos que fizeram parte dela.

			O Mania de Churrasco! cresceu, amadureceu e se consolidou, mas continua sendo, acima de tudo, uma marca feita por pessoas e para pessoas.

			O futuro terá como objetivo crescer com propósito: expandir nossa presença, fortalecer nossa cultura e continuar formando times excepcionais. Queremos ser lembrados não apenas como uma rede de sucesso, mas também como uma empresa que inspirou, desenvolveu e transformou vidas e que, de alguma maneira, impactou positivamente a trajetória de todos que entram em contato com o Mania de Churrasco!, sejam eles colaboradores, sejam clientes.

			Porque, no fim das contas, o verdadeiro sabor do nosso sucesso está nas pessoas que crescem com a gente.

			

	

Sobre o autor
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			Alessandro Gonçalves Pereira

			Com 50 anos, é sócio fundador do Mania de Churrasco! – rede de restaurantes especializada em servir o bom churrasco, temperado apenas com sal grosso e feito no fogo forte –, que conta, atualmente, com mais de 115 unidades em operação. Formado em Administração de Empresas pela Fundação Armando Alvares Penteado (Faap) e com MBA executivo em Marketing pela Escola Superior de Propaganda e Marketing (ESPM), participou, recentemente, do Curso de Formação de Conselheiros da Fundação Dom Cabral (53o grupo do Programa de Desenvolvimento de Conselheiros [PDC 53]). Junto à rede Mania de Churrasco!, participa de trabalhos voluntários pelo Projeto Abraço e com a ONG Amigos do Bem. Atualmente, faz parte da Comissão de Sustentabilidade ESG da Associação Brasileira de Franchising (ABF).

			Contatos:

			[image: ] www.maniadechurrasco.com.br
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			Do primeiro espetinho ao maior grupo de bares do Brasil

			02

			Quem diria que, 15 anos depois do primeiro espetinho, chegaríamos aqui, dentro de um livro sobre histórias de sucesso, para contar nosso case. Aqui, você irá se aventurar um pouco na nossa montanha-russa (aperte os cintos). Contarei, de maneira inédita, casos que vivemos e o que fizemos para sairmos de um bar de 40 metros quadrados e nos tornarmos o maior grupo de bares e botecos do Brasil, quiçá do mundo. Conversa leve e aberta. Bora?

			por Bruno Lins Gorodicht

			Churrasquinho de gato?

			Nasci no Rio de Janeiro, mais especificamente em um bairro tradicional do subúrbio (muitos dizem que não é subúrbio, mas é, sim… rs) chamado Tijuca, filho da saudosa Sonia Regina Lins Louza (Soninha), comerciante, empreendedora, visionária, e do saudoso Isaac Gorodicht, empresário, falante, amigo de muitos. O ano era 1980; poucos anos depois, há registros sobre o nascimento do tão famoso “churrasquinho de gato” dos subúrbios cariocas. Bairros como Méier, Cachambi e Quintino, entre outros, apresentaram personagens que, anos depois, veriam o protagonismo do popular e delicioso churrasquinho de rua. E é desse popular produto que nasce a ideia de tirá-lo das ruas e levá-lo para um ambiente mais controlado, limpo, bonito, aconchegante, com atendimento e experiência e, claro, acompanhado de um chope bem gelado. Foi assim que Leandro Souza, meu sócio e idealizador desse projeto, criou um dos mais emblemáticos projetos de bar no Rio de Janeiro, em 2010. Cerca de um ano após a primeira loja, cujo nome era diferente do que temos hoje, fui convidado para entrar na sociedade; um namoro que começou no primeiro dia da lojinha, e que até hoje mostra sua cara no pequeno e charmoso mall dos condomínios Barra Sul e Pontões, entre os bairros Barra da Tijuca e Recreio dos Bandeirantes.

			A lojinha já começou brilhando; não tinha um dia sequer que não fazia fila. Tínhamos 40 m2 de loja, com cerca de 80 lugares externos. Fazíamos malabarismo com as mesas e as cadeiras, pois não podíamos perder um único cliente. Nessa época, em 2011, eu ainda me dividia entre meu emprego CLT na Oi (empresa de telecomunicações) e as horas noturnas no bar. Estava recém-casado com a Amanda, que estava grávida da nossa pequena Ágata. A rotina era cansativa, mas prazerosa; dedos queimados em palitos de espetinhos que eram produzidos no calor e na chama das brasas do carvão. Servíamos sete sabores, poucas porções, cerveja gelada ou chope, uma caipirinha de limão e refrigerantes ou água. Tínhamos dez funcionários e um faturamento médio de R$ 120.000,00.

			[image: ]

			Figura 1 – A primeira loja (Barra Sul, à esquerda) e a segunda (Camorim, à direita).

			Fonte: imagens produzidas pelo autor.

			Lembro como se fosse hoje: minha primeira semana como dono de bar foi premiada por uma visita da vigilância sanitária. Meus sócios (Leandro Souza e Romulo Gonçalves) não estavam presentes nesse dia. Um garçom me chama e anuncia: “Chefe, a vigilância sanitária quer falar com você”. Foi o suficiente para a tensão tomar conta de mim. Um inexperiente e recém-dono de bar. Não tinha nenhum conhecimento sobre as regras alimentares; o bar sempre foi limpinho, organizado, iluminado etc. Mas etiquetas? Acondicionamento adequado? Temperatura correta nos freezers? Eram informações completamente novas. E, para piorar, na hora da visita do fiscal, ainda nos deparamos (eu e ele) com “amiguinhas” nas paredes; não queiram saber quem eram essas amiguinhas. Ou seja, um perfeito cenário de caos na Terra! Porém, minha sinceridade foi tão transparente, assim como a vontade de acertar, que o fiscal nos notificou para que pudéssemos corrigir os problemas em até 48 horas. E assim fizemos; evitamos, assim, nossa primeira multa ou infração. Ufa! Aqui vai a primeira lição que aprendi como dono de bar: menos teoria, mais prática! Vá e faça! Quando o fiscal retornou, 48 horas depois, percebeu que corrigimos todas as anotações. Ele mesmo se surpreendeu, e isso fez com que ganhássemos mais respeito. Mesmo desconhecendo o segmento de alimentação, corremos atrás e realizamos as mudanças e as adequações necessárias para o melhor funcionamento.

			Lojinha crescendo, vendas subindo mês a mês, lá fomos nós para a segunda unidade. Dessa vez, escolhemos um bairro emergente, Camorim, bem atrás do Riocentro, onde hoje nasce o bairro chamado de Barra Olímpica; sim, região que recebeu 80% dos esportes olímpicos, além de abrigar a Vila Olímpica. Ou seja, não sabíamos disso quando optamos pelo ponto, mas dizem que, às vezes, o sucesso vem acompanhado de uma pitada de sorte. O ano ainda era 2011, eu ainda trabalhava na Oi no horário que chamamos comercial; mal sabia que, para mim, isso ia até 1h00 da manhã. Eu me via em Belo Horizonte, dando treinamento pela Oi, e me desdobrando em cinco para ajudar na implantação da nossa segunda loja; ligando para fornecedores, lidando com cotações e funcionários, formatando treinamento, conversando com cervejaria, pedindo ajuda como gente grande. E, aqui, cabe um segundo ponto de atenção: sem ter lido, e naquela época desconhecendo completamente a história dos fundadores da Ambev, já praticava a famosa frase do Jorge Paulo Lemann: “Sonhar grande e sonhar pequeno dá o mesmo trabalho” (apud Correa et al., 2013). Então, por que não pensar e agir como gente grande? Inauguramos a segunda loja e adivinhem? Sucesso! Lotada! Seis meses depois de ter iniciado como sócio da primeira loja, estava derrotando um leão por dia nessa segunda unidade. 

			Em dezembro de 2011, decidi sair da Oi e dedicar-me a dois projetos: Espetto Carioca e a Xtudo (uma agência de publicidade e comunicação que abri com meu irmão e um amigo). Nessa época, precisava do dinheiro que ganhava na Oi e achei na agência essa oportunidade, pois as lojas do Espetto davam lucro, mas isso abatia o dinheiro que tinha pegado no banco para financiar minha parte da sociedade. Aqui, cabe uma ressalva importante: minha irmã Paty ajudou pegando uma parte do dinheiro no nome dela; a outra parte peguei no restante do crédito que tinha por ser funcionário da Oi. Estamos falando de R$ 50.000,00; sim, essa foi a quantia que peguei para iniciar minha participação no negócio. A segunda loja teve uma ajuda dos meus sócios; eles colocaram o dinheiro todo, e o lucro da minha parte lhes devolveu minha participação.

			Da segunda loja, fomos para a seguinte, no Recreio dos Bandeirantes, bairro novo, jovem, moderno, pujante. Uma loja charmosa, uma casa de madeira em uma rua um tanto quanto escondida. Ali, posso dizer, a marca explodiu para o mundo. Dessa loja em diante, nossas vidas mudaram de verdade. Espetto Carioca Recreio, quantas saudades! Até hoje as pessoas lembram, vibram e contam histórias. Recebíamos gente do Rio de Janeiro todo. Pessoal da Zona Sul (Leblon, Ipanema etc.) atravessava a cidade para conhecer a famosa Terçaneja. Algo inédito e impensado para alguém que mora na Zona Sul do Rio. Com essa explosão do negócio e da marca, vieram os pedidos de abertura do Espetto Carioca no Rio de Janeiro inteiro. Foi quando tivemos o estalo de buscar um formato de expansão controlado, padronizado e sem a necessidade de investimento próprio. Vamos entrar para o franchising!

			Contratamos uma consultoria, chamada Serses, de um amigo que ganhamos, Julio Monteiro, e, com cerca de 12 meses de estudo de franqueabilidade, nos lançamos no mercado como uma opção de franquia. Em 2013, participamos da nossa primeira Feira de Franquias da Associação Brasileira de Franquias do Rio de Janeiro (ABF Rio).

			[image: ]

			Figura 2 – Foto do estande na ABF Rio 2013. Fonte: Arquivo do autor.

			O projeto de estudo de franqueabilidade foi longo e detalhado, muito diferente das consultorias atuais. Hoje em dia, os negócios nascem, nem chegam ao ponto de maturidade de mercado e já viram franquias. 

			Em 2014, já tínhamos 20 pré-contratos assinados, um dos maiores cases da Feira de Franquias da ABF Rio. Nossas primeiras feiras eram simplesmente como busca ao tesouro, com os candidatos à franquia fazendo fila para serem atendidos. E um dos erros clássicos que cometemos naquela época foi aceitar praticamente todo e qualquer candidato que nos aparecia, sem critério de seleção. Muitas marcas nascem e crescem assim. Naquele tempo, não tínhamos tantas referências, conhecíamos pouco do mercado de franquias, mas tínhamos uma certeza: faríamos de tudo que estivesse ao nosso alcance para gerar um negócio de valor e que desse os mesmos resultados ou até mesmo melhores resultados que em nossas lojas próprias. Entre os sócios, fizemos uma divisão de tarefas: Leandro e Romulo ficavam com as operações próprias e eu tratava de dar continuidade ao projeto de franquias que havia nascido. Dessa forma, os negócios foram crescendo e se desenvolvendo; o mercado do Rio de Janeiro começou a conhecer os espetinhos que saíram das ruas do subúrbio para dentro do bar. 

			Quero voltar a um ponto importante e gerar mais uma reflexão: aprenda com os erros e não os repita. Como escrevi anteriormente, erramos no início ao não criar um processo mais rígido para seleção e validação de novos franqueados. Queríamos crescer rápido e não pensamos tanto nisso no início, mas nossos primeiros franqueados foram os que mais nos aprimoraram, pois tinham perfis dos mais diversos, muitos deles completamente fora de cogitação. Hoje, quando olho para trás, vejo o tamanho dos riscos que corremos. Atualmente, temos um critério de seleção e aprovação muito mais exigente, e, para entrar em nosso grupo como franqueado, é necessário ter um perfil bem mais adequado ao nosso negócio; assim, desaprovamos mais pessoas do que aprovamos. Ou seja, aprendemos na dor sobre selecionarmos o perfil errado.

			Pulando para 2017, nossa rede já estava mais madura, nosso conhecimento no segmento de franquias era maior e nossa marca, mais conhecida. Era hora de sairmos do Rio de Janeiro. Piracicaba, no interior de São Paulo, foi a cidade escolhida. Optamos por fazer nossa expansão pelo interior, estratégia que estudamos muito para seguir. Entendemos na época que, antes de irmos de cabeça para a maior capital de negócios da América do Sul, precisávamos experimentar pouco a pouco a cultura dos paulistas. Tenho um primo piracicabano, e ele topou na hora o convite para ser nosso sócio operador da primeira loja fora do Rio. Em pouco tempo, estávamos inaugurando o primeiro Espetto Carioca fora do Rio e, assim, começamos a pisar um pouco mais longe. Naquele mesmo ano, vivemos dois momentos emblemáticos: mudamos nossa logomarca e assinamos um contrato de exclusividade com o Grupo Heineken.

			[image: ]

			Figura 3 – Nossa primeira logomarca, em vigor de 2011 a 2017 (à esquerda), e nossa atual logomarca, em vigor desde 2017 (à direita).

			Queríamos reposicionar nossa marca, atingir um público mais qualificado, e as decisões, tanto de mudança de branding quanto de assinar um contrato de exclusividade com o Grupo Heineken, fizeram parte da nova estratégia. Aqui, vale um parêntese sobre a mudança de Ambev para Heineken. Na época, isso gerou uma retaliação da Ambev, que quis blindar a penetração dos produtos Heineken no mercado carioca, mas que depois de alguns meses não surtiu efeito. Até hoje, nos falam que somos um case de fracasso de reversão da Ambev, e contar essa história valeria um capítulo inteiro.

			Os anos se passaram e chegamos à transição de 2018 para 2019; nos apaixonamos por um produto que adoçou nossa alma, o cookie do Bendito. Por uma oportunidade e com algumas conversas, idas e vindas, compramos 50% da rede Bendito, que continha uma fábrica dos tão famosos cookies e brownies, a Oh My God (OMG). A primeira aquisição trouxe uma nova dinâmica para nós: mais sócios, produtos novos, outra cultura, decisões compartilhadas, segmentos distintos – enfim, mudanças –, o que nos levou à necessidade de adaptação, evolução e desenvolvimento. E assim fizemos. 
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