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      Nota da publisher




      Após tantos anos acompanhando livros de negócios e desenvolvimento profissional, percebi que as maiores batalhas empresariais não ocorrem diante dos olhos do público, mas silenciosamente, na exaustão do empreendedor que vive sobrecarregado, na falta de controle que drena a energia e os recursos financeiros das empresas, na solidão de líderes que não encontram espaço para revelar suas fragilidades.




      Quantas vezes, em conversas com autores e empresários, ouvi relatos de pessoas que criaram negócios promissores, mas que, no meio do caminho, perceberam-se presas às próprias empresas? Quantos empreendedores conheci que já não tinham mais tempo para si mesmos, para a família ou para os sonhos pessoais que os impulsionaram a começar sua jornada?




      Eduardo Grimaldi é, sem dúvida, a pessoa mais indicada para tratar desse assunto. Mais do que um especialista, ele é um pioneiro nos negócios excepcionais e um vencedor incontestável no campo da superação. Sua trajetória única, do lutador experiente que transitou dos tatames e ringues para o empreendedorismo, conferiu a ele uma autoridade rara. Ele encarou os piores golpes e, com resiliência, deu a volta por cima, criando uma das marcas mais fortes e reconhecidas mundialmente no universo das lutas, a Naja Extreme.




      




      Em À prova de nocaute, ele compartilha aprendizados reais, frutos de sua experiência, que permitirão a você entender claramente como fugir da armadilha da dependência do negócio, organizar o caos interno da empresa, retomar o controle do seu tempo e criar uma marca sólida e imbatível no mercado. Você aprenderá a gerar valor acima da média, transformar seu negócio em patrimônio e deixar um legado para além do lucro imediato.




      Se você está cansado de lutar às cegas, sem conseguir prever o próximo golpe, ou se quer sair de uma posição vulnerável para ser aquele que domina a luta, este livro é a resposta definitiva que você precisava.




      Boa leitura e bons negócios!




      ROSELY BOSCHINI 




      CEO e Publisher da Editora Gente


    


  




  

    




    

      O que para alguns é o fim, para nós é apenas o começo. 
Amo todos os lutadores.
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      APRESENTAÇÃO




      Ao longo dos dias, enquanto eu escrevia este livro, mantive a minha rotina diária de ir à academia treinar e me pegava pensando em como os empresários de sucesso se comportam. Após refletir um pouco, entendi que lutar contra o nocaute por meio da disciplina é um dos pontos em comum entre todos. Lembrei dos meus anos como empresário e de todos os desafios pelos quais passei e ainda tenho passado. Tenho a certeza de que a disciplina é o que me ajuda a superá-los.




      Estou muito satisfeito com os ensinamentos e aprendizados que trago neste livro. E espero que você também possa aplicar essas lições na sua empresa, seja ela qual for.




      Que essa leitura seja um divisor de águas na sua vida e que você passe de um bom empreendedor para um empresário high performance!




      Eduardo Grimaldi


    


  




  

    




    

      OS TRÊS NOCAUTES




      Vivenciei três grandes nocautes na minha vida. Em dois deles, fui parar na Unidade de Terapia Intensiva (UTI), à beira da morte. O segundo me fez ficar dias trancado no banheiro, inerte e sem saber o que fazer. Mas, quando saí de lá, criei uma empresa sólida, que foi do lucro ao equity em pouco mais de uma década e fez o meu nome ser reconhecido no mundo inteiro.




      A vida me ensinou na marra que o sucesso é uma luta. Nos esportes de combate, existe uma diferença entre o lutador comum e o campeão. O cara comum treina, entra no ringue e faz o que pode. Seu objetivo é não apanhar demais ou, para falar a verdade, não ser nocauteado – e embolsar a grana prometida por aquele combate.




      O campeão, por outro lado, é aquele que vai além, que tem um instinto de sobrevivência misturado com uma mentalidade inabalável. Ele não entra para lutar, entra para vencer.




      Nos negócios, acontece a mesma coisa. O mercado é uma espécie de ringue onde todos estão lutando por espaço, por atenção, por mercado. Alguns entram apenas para sobreviver. Outros, para dominar. E uma coisa eu já adianto aqui, caro leitor: se você quiser crescer, se quiser ser grande, não pode ser apenas mais um. Precisa ser acima da média.




      Eu vivi isso na pele. Literalmente. Comecei minha vida nos tatames e nos ringues, aprendendo que não basta ser forte. É preciso ser inteligente, estratégico e resiliente. Passei décadas como lutador, treinando com os melhores e enfrentando desafios que a maioria jamais imaginaria suportar. Mas foi quando pendurei as minhas luvas que enfrentei meu maior desafio: o mundo dos negócios.




      




      Saí dos ringues e entrei em outro campo de batalha, o empresarial. No começo, tomei porrada de tudo quanto é lado. Bati de porta em porta tentando vender minha marca, e todas elas iam se fechando, uma a uma, na minha cara. O mercado não estava pronto para mim, ou melhor, eu não estava pronto para o mercado. Eu era um lutador tentando jogar um jogo em que ninguém me via como competidor.




      Mas eu aprendi que quando você não encontra um caminho, pode criar um.




      A VIDA DE UM LUTADOR




      O esporte se mistura à minha vida e aos meus negócios desde sempre. E é de lá que vem minha vontade de vencer em outros ringues e minha gana por sucesso.




      Minha história começa nos tatames. Desde pequeno, eu sempre fui aquele menino inquieto, cheio de energia. Meus pais, como muitos naquela época, decidiram me colocar no judô quando eu tinha apenas 6 anos, enquanto minha irmã foi para o balé. Clássico! No meu caso, o que era para ser apenas um esporte no turno oposto da escola virou minha paixão, minha vida e, depois, minha carreira.




      Nunca fui um garoto que ficava satisfeito em ser mediano. Se eu entrava em uma competição, era para vencer. Se treinava, era para me superar todos os dias. E essa mentalidade me levou a explorar várias artes marciais.




      Ainda adolescente, conheci o jiu-jítsu por meio da lendária família Gracie, um nome que mudaria para sempre o mundo das lutas no Brasil e no mundo inteiro. No início, o jiu-jítsu ainda era um segredo guardado a sete chaves no Brasil. Uma prática restrita a alguns poucos. Mas, dentro daquelas academias, algo bem diferente estava nascendo, o popular “vale-tudo”, precursor do MMA. E, claro, eu estava nesse movimento.




      No vale-tudo, as lutas eram clandestinas, muitas vezes. A gente “brigava” nos bares, nas ruas, na praia. Arrumava encrenca com todo mundo para poder mostrar que o nosso esporte era melhor que os outros.




      Depois, começaram os desafios entre as academias. Era tudo parte da cultura das artes marciais naqueles tempos. E eu vivenciei isso. Fui forjado no calor dessas batalhas, aprendi a cair e a levantar. Aprendi que a dor é temporária, mas a desistência é permanente.




      




      Então, entre as brigas de rua e as lutas organizadas entre academias, começou a surgir a nova modalidade, chamada de MMA (em inglês, mixed martial arts). Foi criado o octógono, uma espécie de ringue com oito lados, e o esporte começou a fazer sucesso na televisão. Com a fama, foi criado o UFC (Ultimate Fighting Championship), e o sucesso do novo esporte passou a ser estrondoso.




      Foi assim que o MMA entrou na minha vida e se tornou minha paixão. Vivi o esporte, o início do UFC e de seus líderes – como a família Gracie e Dana White, atual presidente do UFC. E foi assim até eu completar meus 30 e poucos anos, o ponto final na carreira da maior parte dos atletas.




      OS DOIS PRIMEIROS NOCAUTES: ENTRE A VIDA E A MORTE




      Minha jornada como lutador não foi só de vitórias. Um dos maiores golpes que levei não veio de um oponente, mas das consequências do próprio esporte. Aos vinte e poucos anos, durante um treino intenso, sofri uma fratura grave no nariz.




      A princípio, parecia apenas mais uma lesão, dessas que qualquer lutador de alto rendimento aprende a ignorar. Mas a situação se agravou. Precisei passar por uma cirurgia complexa para reconstruir parte da face. O tempo de recuperação foi uma tortura para mim naquela ocasião. Eu nunca soube lidar com a inatividade, com a falta de movimento. Estar parado era pior do que qualquer soco que já tinha levado.




      Foi nesse período que comecei a refletir sobre a brevidade da carreira de um atleta de alta performance. No mundo das lutas, ter três décadas de vida significa estar no fim da linha. Eu precisava pensar no futuro. “O que vou fazer depois? Como vou me reinventar fora das lutas?” Essas perguntas começaram a martelar minha cabeça.




      




      Dez anos depois, aos meus 40 e poucos, fui golpeado novamente, mas dessa vez pela própria vida. Depois de anos de treinos intensos, lesões acumuladas e uso excessivo de anabolizantes (confesso!) para manter meu alto desempenho, meu corpo começou a falhar. Nessa época eu já era empresário, e o fator estresse também contribuiu muito. Tive uma séria complicação de saúde que levou a uma cirurgia de emergência. Mais uma vez, eu me vi na UTI por vários dias, encarando de perto minha própria vida.




      Para um lutador, admitir fraqueza é um tabu. Mas, naquele momento, percebi que a força de verdade está não apenas em resistir, mas também em se adaptar.




      O TERCEIRO NOCAUTE: DERROTADO COMO EMPRESÁRIO




      Se você perguntar para qualquer empreendedor qual foi o seu pior dia, a resposta raramente será uma crise econômica ou a concorrência. O pior dia é aquele em que você descobre que tudo o que construiu pode ser irrelevante. E eu vivi esse dia.




      Em 2009, a marca que eu criei, a Naja Extreme, uma empresa especializada em produtos para artes marciais, ainda estava engatinhando. Eu havia investido tudo nela, acreditando que o Brasil estava pronto para consumir produtos voltados para o MMA. Mas, quando tentei vender para os grandes varejistas, fui rejeitado por todos.




      Eu nunca fui acostumado a entrar para perder. Quando eu entro em um ringue com outro lutador preparado para me bater, só há uma opção: eu vou sair de pé, e o outro vai sair deitado. Esse é o meu pensamento e, claro, o do meu oponente também!




      Então, não existe plano B, não há espaço para erro. Não existe assimilar a derrota, porque a derrota significa que você foi nocauteado, você está deitado no chão, você vai acordar com o gosto da derrota.




      Por isso, o meu ritmo de vida desde menino é muito agressivo, no sentido de ser ambicioso. Foi com essa mentalidade que fundei a empresa. Com pouco dinheiro no bolso e uma missão clara: fazer dela a maior marca de artigos de luta do mundo e ser a primeira na mente e no coração dos lutadores.




      




      Então, o nocaute veio quando chamei o responsável pelo setor de compras de uma grande empresa varejista de esportes para almoçar e perguntei a ele porque sempre me atendia muito educadamente todas as vezes, mas nunca comprava os meus produtos. E ele me respondeu:




      — O seu mercado não existe no Brasil. MMA? O brasileiro nem sabe o que é isso. Não tem demanda. Para piorar, as notícias sobre esse esporte dizem que ele é extremamente violento, que os atletas são os bad boys de orelha estourada. Não tenho como colocar na minha loja uma categoria de produtos que não vai vender.




      Era verdade. O esporte que nascera aqui, nas brigas de rua e nos desafios entre academias, tinha ganhado “cidadania norte-americana” e se esquecido de sua origem. E a fama não era boa.




      Aquilo soou para mim como um nocaute. Voltei para casa derrotado, pensando que tinha apostado tudo no lugar errado, todas as fichas em um mercado que não existia.




      Fiquei uns dez dias digerindo essa derrota, com aquelas palavras martelando minha cabeça. Foi quando me levantei e disse a mim mesmo: se não existe esse mercado, eu vou criar.




      Foi assim que mudei de tática: ajudei a difundir o MMA na televisão brasileira, fiz parte de um dos maiores programas de luta do país e transformei o MMA em febre nacional. Nesse momento da minha vida, passei a apresentar o primeiro programa do UFC em TV aberta: UFC Sem Limites, na RedeTV.




      ACIMA DA MÉDIA




      Quando você deixa de acreditar que a derrota é o fim, você não só sobrevive, mas também cresce, fica gigante, torna-se imbatível. A maior qualidade de um empresário ou de um grande atleta não é o desempenho técnico apenas, mas a capacidade de se levantar a cada vez que cair. Nas lutas, existe um ditado – popularizado pela franquia Rocky, um Lutador – que diz: “Não importa o quanto você sabe bater, mas o quanto você aguenta apanhar”.




      




      Depois que entendi o que eu precisava fazer, passei a bater em outras portas: as das emissoras de televisão. A Rede TV me concedeu o primeiro espaço, e assim nasceu o programa UFC Sem Limites. O cenário simulava um octógono, no qual imagens dos lutadores eram projetadas em 3D e tamanho natural. Além disso, exibia vídeos gravados de lutas norte-americanas.




      O sucesso do programa foi total, e o mercado brasileiro passou a conhecer o MMA. Isso fez a Naja expandir e, finalmente, ter seus produtos comprados pelos grandes varejistas e e-commerces do país. Após dois anos, o programa migrou para a Rede Globo, e a marca finalmente explodiu em vendas e em participação de mercado, a ponto de desbancar a principal concorrente norte-americana, que já tinha um século de existência.




      A essa altura, o negócio já era uma marca forte, consolidada e líder com presença em sete países. Os clientes já não eram apenas compradores, eram fãs absolutos da marca, a ponto de muitos tatuarem o logotipo em seus corpos.




      Nesse caminho, destronei gigantes, liderei um movimento que transformou o mercado de lutas no Brasil e, em quinze anos, tornei a Naja uma das maiores marcas do mundo no segmento. Alcancei algo que poucos brasileiros conseguiram: fiz uma marca sair do zero e transformei o lucro em equity, ou seja, atraí investimentos, fazendo com que suor e disciplina virassem paixão nacional.




      O MAPA DA VIRADA




      Se existe uma coisa que aprendi com todos os anos de luta, tanto nos tatames quanto nos negócios, é que ninguém vence no improviso. Campeão de verdade estuda o adversário, mapeia os golpes, conhece seus próprios pontos fracos e traça uma estratégia clara de onde está e para onde quer ir. E no jogo empresarial é a mesma coisa.




      Foi por isso que eu criei uma metodologia simples, mas poderosa, baseada na minha própria trajetória e na de dezenas de empresários que acompanho de perto. Uma jornada com quatro estágios que toda empresa precisa atravessar se quiser deixar de viver do lucro imediato e começar a construir valor de verdade.




      Esses quatro estágios são: Eu, Eu-Marca, Marca-Eu e, finalmente, Marca. Cada um representa um momento distinto do negócio, com dores específicas, decisões difíceis e conquistas que mudam tudo.




      




      No estágio Eu, a empresa é você. Tudo depende do seu suor, do seu nome, da sua presença. É o início da jornada, onde muitos ainda estão.




      No estágio Eu-Marca, a empresa começa a ganhar identidade. As pessoas já conhecem o nome da marca, não apenas o seu. Mas ainda é você que segura tudo nas costas.




      No estágio Marca-Eu, a marca já tem vida própria. Ela vende sem você, é reconhecida no mercado, gera desejo. E você começa a sair do centro do ringue.




      No estágio Marca, o negócio vira patrimônio. Ele cresce, se comunica e se posiciona com força, mesmo quando você está longe. A empresa se torna um ativo valioso, que pode ser perpetuado, vendido ou escalado com inteligência.




      Mas não se preocupe: eu não vou jogar tudo isso aqui de uma vez. Nos próximos capítulos, vamos mergulhar em cada estágio. Vamos falar de armadilhas, de erros que quase me derrubaram e de escolhas que fizeram minha marca chegar ao pódio.




      O que você vai encontrar neste livro não é um mapa genérico feito por teóricos. É um plano de batalha real, testado em campo, no calor das decisões difíceis e nas noites sem sono de quem carrega um CNPJ no peito.




      JOGUE FORA O VELHO MANUAL




      A verdade é que, para construir um negócio indestrutível, é preciso jogar fora o manual tradicional. Os grandes campeões dos negócios não são os que seguem as regras, mas os que escrevem as próprias leis. Este livro é um guia para isso.




      Se você é um executivo, dono de empresa ou empreendedor que quer sair da mediocridade e construir um império, eu vou lhe mostrar o caminho. Mas aviso de antemão: não existe fórmula mágica. Há trabalho, estratégia, resiliência e disciplina – os mesmos ingredientes que fazem um lutador ser campeão também constroem um negócio acima da média.




      




      O problema é que a maioria dos empresários estão lutando de olhos vendados. Passam a vida correndo atrás do faturamento, sem tempo para a família, sem tempo para si mesmos, sentindo-se escravos do próprio negócio. Muitos até geram lucro, mas o dinheiro evapora na operação. E o pior, não têm com quem compartilhar as angústias, porque admitir fraqueza no mundo empresarial é o mesmo que baixar a guarda no ringue.




      Assim, vou iniciar essa jornada mostrando a você, no primeiro capítulo, os maiores erros que fazem com que muitos donos de empresas sejam prisioneiros do próprio sucesso. E, mais importante, ao longo das próximas páginas vou compartilhar como você pode sair dessa armadilha e se tornar um valentão nos negócios, com uma marca à prova de nocaute.




      Vamos juntos.




      Se você quiser lutar para vencer, este livro é para você.


    


  




  

    

      




      1.




      Lutando com as mãos amarradas




      




      O pesadelo de qualquer atleta dos ringues é não poder se defender dos golpes e, assim, perder a luta. Nos negócios, o que tira o sono do empresário é não saber de onde vai vir a próxima pancada, principalmente quando se está com as mãos amarradas, sem ao menos poder se proteger.




      Imagine o seguinte cenário: você se torna empreendedor porque tem sede de vitória, mas, pouco tempo depois, percebe que não é verdadeiramente o dono da empresa – é, muitas vezes, o funcionário mais mal pago dela. É o primeiro a chegar, o último a sair, a pessoa que resolve tudo, de quem todos esperam a palavra final até para compras simples. Enfim, é a pessoa que dorme e acorda com a cabeça a mil. Seu primeiro pensamento do dia é a empresa e, adivinha, o último também!




      É isso que eu vejo todo santo dia: empresários que viram prisioneiros do próprio negócio, mesmo acreditando que estão fazendo tudo certo.




      Eles criam a empresa sonhando com a liberdade, mas acabam trancados em uma jaula invisível. Alguns vendem bem, mas não sabem onde o dinheiro foi parar. Trabalham feito loucos para alcançar resultados, mas não têm tempo para viver a vida. E, mesmo rodeados de gente, vivem na solidão, porque no mundo dos negócios, mostrar fraqueza é baixar a guarda.




      Esses são os quatro golpes mais duros que nocauteiam os empresários brasileiros. Vamos passar por eles um a um. O primeiro – e mais perigoso – é justamente o cativeiro moderno, uma espécie de dependência invisível e autoimposta. A partir dele, vêm os outros três: a falta de tempo, a falta de gestão e a solidão.




      Se você já se sentiu sobrecarregado, perdido ou sozinho nessa jornada, este capítulo é para você. E, se ainda não se sentiu, é bom se preparar. Porque o mercado não perdoa quem entra no ringue sem estratégia.




      




      QUANDO O SONHO VIRA CELA




      Quando eu decidi começar a empreender, imaginei que teria total liberdade para fazer o que eu quisesse. Acreditava que teria mais tempo para mim, para minha família, para cuidar do que importava. Pensei que, como dono do meu próprio negócio, poderia fazer tudo do meu jeito, no meu ritmo acelerado, como sempre aconteceu comigo. Só que não demorou muito para perceber que, na prática, a história era outra.




      O que era para ser uma conquista, por algum tempo virou uma prisão. E eu virei prisioneiro da empresa que eu mesmo criei.




      Só que essa história não é só minha. É a realidade de nove entre dez empresários que eu conheço. Gente que entra nos negócios achando que vai dominar o jogo, mas acaba atingido de todos os lados, sem nem saber de onde estão vindo os socos.




      Passei por momentos em que, olhando para trás, faria tudo muito diferente. Um deles, que deveria ser inesquecível, cheio de risadas e memórias felizes, se transformou em mais uma semana de trabalho ininterrupto, só que a distância. Quando minha filha tinha 6 anos, eu a levei para a Disney. Era a viagem dos sonhos para a nossa família – ou, ao menos, deveria ser! Mas, enquanto minha filha conhecia os brinquedos e passeava pelos parques, a minha atenção estava no celular, respondendo e-mails, resolvendo problemas e garantindo que a operação da minha empresa continuasse rodando.




      O meu notebook era a minha companhia constante e diária, e cada notificação tirava um pedaço da experiência que eu deveria estar vivendo com a minha família. A falta de gestores para comandar a parte operacional me deixou anos preso no dia a dia da empresa, impedindo que eu assumisse um papel mais estratégico e, principalmente, desfrutasse da vida que eu estava construindo.




      Sempre tive um tino forte para a área de vendas e marketing. Desde moleque, sempre fui bom de lábia, bom de estratégia, muito criativo na hora de vender as minhas ideias e, depois, os meus produtos. Mas eu era péssimo em finanças e operações. Péssimo mesmo. Nunca tive formação nessa área, ninguém nunca me ensinou como cuidar de um caixa ou estruturar uma produção.




      E o que aconteceu?




      




      Eu fiz a Naja vender muito. Mas quando olhava para o caixa… cadê o dinheiro? Tinha sumido. Eu pagava os boletos e não tinha nem ideia do que era controle de margem. Queria vender, vender, vender cada vez mais, e ignorava que existia um preço mínimo que eu deveria praticar, caso contrário estaria colocando a operação em risco. Eu só queria fechar os pedidos de qualquer jeito. E o preço que paguei, no fim das contas, foi o desfalque no meu próprio caixa. Virei um vendedor de alto desempenho com um ralo aberto no chão da empresa. O dinheiro entrava e desaparecia.




      E não para por aí. Quando resolvi montar a fábrica de costura dos meus produtos, cometi um dos maiores erros operacionais que poderia cometer. Em vez de alugar um galpão, decidi alugar o primeiro andar de um prédio. Conforme a empresa foi crescendo, em vez de sair dali e buscar um novo espaço horizontal para facilitar a produção, fui alugando os andares superiores até ficar com o prédio inteiro de quatro andares.




      Coloquei a mesa de corte, onde tudo começa em uma confecção, no último andar. Resultado? Os funcionários tinham de subir as bobinas pesadas, de mais de 50 quilos, nas costas, pelas escadas. Lá em cima, cortavam o tecido. Depois desciam com as peças para costurar, e desciam de novo para o acabamento, depois mais uma vez para embalar. Era um sobe e desce insano. Um fluxo de produção vertical, totalmente ineficiente.




      Hoje sei que foi muito difícil para meus colaboradores. Era, de fato, muito mal pensado aquele esquema. E eu só percebi quando ele já estava em funcionamento, em um ponto em que era muito difícil mudar a operação. Para facilitar e evitar tantas descidas e subidas, cheguei a construir uma cozinha no último andar, só para que o pessoal evitasse a escada mais uma vez.




      Naquela época, isso tudo custava muito caro. Eu precisava que quatro pessoas subissem e fizessem o trabalho que demandaria apenas um colaborador em um galpão bem-estruturado. Em vez de quatro funcionários, eu poderia ter apenas um descarregando o caminhão se a operação fosse horizontal. Imagine a ineficiência disso! E quem pagava a conta era eu mesmo, porque tudo isso entrava no custo do produto. Eu mesmo criei a armadilha que drenava o lucro da minha empresa.




      




      Existem quatro grandes pilares essenciais em um negócio: vendas, marketing, finanças e operações. Normalmente, o empresário é bom em um ou dois. Então, ele acaba compensando o que não sabe com aquilo sobre o qual tem conhecimento ou domínio. Se é bom em vendas e marketing, que era o meu caso, vende horrores, mas não sabe gerir o dinheiro que entra. Se é bom em finanças, sabe controlar bem os gastos e investir o lucro, mas sofre porque o dinheiro entra menos do que deveria. Se é bom em operações, mas não entende de finanças ou marketing, deixa essas áreas desguarnecidas.
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