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paixdo incondicional, vontade de fazer acontecer
solucdes que criaram para problemas reais da sociedade
resiliéncia, extrair da propria adversidade a energia necessaria para se reerguer.
governanca objetiva e funcional
suprir uma demanda latente, com disciplina e eficiéncia
Sozinho vocé néo vai conseguir nada, escolher parceiros certos
as pessoas valem pelo que fazem
desenhe um mapa, divida em pedagos
paixdo pela exceléncia
vocCé vai errar, aprenda a licao
copiar melhorando uma iniciativa que ja existe em economias mais maduras
gaste menos que seus concorrentes e trabalhe mais que eles, ser o0 mais produtivo
canibalizar o proprio negdcio antes que um terceiro o faca
0 modelo de negdcio continua sendo o maior fator de diferenciacéo

néo se deixou levar pela paixédo, antes de mergulhar na atividade dedicou-se a conhecé-la de forma
mais profunda

evitaram a tentacdo de ir em frente empurrados apenas pelo entusiamo, precisava de um plano de
negdcios consistente

incluir no portif6lio um cliente de referéncia: aval de qualidade e exceléncia
aposte o que puder para conquistar um cliente de referéncia

mercado em constante mutagéo

nossa veia € resolver problemas dos clientes, ndo cria-los

vender confianca

a diversidade é mais dificil de ser administrada, mas produz resultados melhores
humildade e respeito a diferenca

ouvir mais do que falar

relacionamento € a alma do negocio



comunicacéo requer clareza
tinhamos um milhdo de pontos de interrogacéo na cabeca

0 empreendedorismo € o casamento da oportunidade com o planejamento, da intuicdo com a
ciéncia, da paixdo com a razéo

nasceu de um sonho de construir uma empresa onde as pessoas sejam felizes e por isso a fizessem
crescer

a empresa entende exatamente qual é a necessidade do cliente, a seguir apresenta uma solugéo
completa

antes da empresa, deve nascer a causa, 0 propdsito, depois vem o negocio, e se ele parece muito
sonhador, distante da realidade, procure outro

orcamento, metas claras, modelo de negdcios bem definido
eu ndo queria vender tecnologia, queria oferecer solugdes
a abordagem comercial teria que falar dos problemas do cliente, ndo do produto

precisam mudar constantemente para se adaptar aos desafios impostos por novas demandas do
mercado ou da conjuntura

os funcionarios tém metas objetivas, quem ndo atingir se explica em reunido, se ficar aquém por 3
meses é desligado

somos humanos com as pessoas e duros com os resultados ruins
se desenvolveu a partir de um modelo ainda inédito e ndo percebeu quando esse modelo foi
superado pela realidade do mercado, estava muito envolvido na operagédo e ndo me dediquei a

analisar os cendrios, nunca deixe de olhar para fora da empresa e observar as tendéncias

ndo abandone o negdcio na primeira dor de barriga, mas ndo se apegue a ele se ndo enxergar
viabilidade

fiz do preco baixo o chamariz para os clientes

estrutura de custos magra, operacdo padronizada

nosso maior trunfo é continuar surpreendendo a concorréncia

ndo prestam a devida atencdo a coeréncia de seus negocios

rentabilizar a base de clientes

a empresa mantém contato permanente com os clientes, ndo deixa que se esquecam dela
melhorar os controles financeiros

garantir bases mais solidas para suportar o crescimento nas vendas

o ideal é conciliar o impeto do empreendedor com a postura mais racional de investidores



intuicdo € importante e necessaria, mas ndo suficiente, a preparacéo e o estudo sdo cruciais para o
desenvolvimento de um negdcio

busca pela melhoria continua

era uma atividade que exigia um tipo de dedicacdo e habilidade que eu néo tinha
s0 iria adiante com um nivel de escala que o negdcio jamais atingiu

ndo tinha diferencial em relagdo ao que 0 mercado oferecia

0 que ndo fazer: acreditar apenas em intuicao

one stop shop: o cliente satisfaz todas as necessidades em um unico local ou em um mesmo
fornecedor

todo empreendedor deve ter uma referéncia, seja na gestdo, tecnologia, modelo de negécios
vontade de melhorar

estamos todos em busca de desalienagéo e de significado no trabalho

negocio, marca, cultura e resultados sdo partes inseparaveis

as exposi¢des sobre 0 modelo de negdcios seguem uma logica quase matematica, baseada numa
relacdo de causa e efeito, com encadeamento claro e compreensivel

ter clareza de seus objetivos no longo prazo

a estrutura de uma empresa deve estar sempre um passo atras do que parece necessario
toda empresa precisa de receitas recorrentes

obrigacdo de trazer novos clientes permanentemente

acompanhar o cenario macroeconémico continuamente, avaliar seus efeitos sobre o negdcio e
procurar se antecipar a eles

o melhor produto por um preco compativel com sua qualidade e seu desempenho

cada cobranga gera um avanco na qualidade, a melhoria continua

busca por produtividade e qualidade precisa ser incorporada a cultura empresarial

disciplina, equilibrio, resisténcia

capacidade analitica e acOes préaticas

modelo de gestdo: o alinhamento entre as expectativas das pessoas e 0s objetivos da empresa
nédo basta satisfazer o cliente, é preciso encanta-lo

olhar para as possibilidades do futuro



n&o pode romantizar a situacao

transformar em realidade projetos de dificil execucéao

traduzir criatividade em resultados

identificar lacunas no mercado

administrar a escassez

estabelecer o que é prioritario e buscar alternativas de acordo com seus recursos
capacidade de resistir, e se superar

contratar gente, nem pensar

0s consumidores se mostravam sedentos por novidades

adotou a politica de obsolescéncia programada, retira o produto de linha no méximo 40 dias depois
do lancamento, a empresa ndo deixa seu produto morrer

fidelizamos o cliente e geramos receita recorrente

o cliente, principal fonte de informacéo para o desenvolvimento de produtos

uniformidade na linguagem utilizada com o cliente

guem era 0 consumidor? quais eram suas expectativas de pre¢o? quais eram as lacunas do
portif6lio? qual era a percepgdo da marca junto ao consumidor? que experiéncia procurava quando
chegava ao balcéo?

aprender a dindmica do varejo

profundo aprendizado sobre o perfil dos consumidores

0 ativo mais valioso é a intimidade com os clientes

projetos de novos produtos sé saem do papel se responderam a seguinte pergunta: de quem para
quem?

ir ao supermercado é programa familiar

as pessoas chegam com a predisposi¢cdo de consumo

transformar sua ideia em um grande negdcio

substituicdo do trabalho bracal pelo uso de equipamentos

por detras de todas as raz0es técnicas havia uma energia positiva emanada

eram muitos negdcios e pouco dinheiro, ao atirar para varios lados, perderam o foco

0 primeiro erro foi investir na construcdo de um galpéo



outro aprendizado foi administrar o fluxo de caixa

as vendas eram a prazo, mas as compras eram pagas a vista

néo diga néo ao cliente

durante os primeiros anos, os dois socios ndo retiravam dinheiro do negdcio

a falta de controle nos custos pode destruir uma empresa

estruturar a empresa internamente

nunca parei de estudar

identificar as novidades no setor

criar um negdécio de alto impacto em suas vidas e na sociedade

numa festa, um executivo comentou sobre a necessidade de um software, varei a noite preparando a
apresentacdo para um trabalho que nunca tinha feito, fechei o negécio, corri atras de um

programador

eu ndo tinha um plano estabelecido, 0 que me movia era a vontade imensa de fazer coisas, ia ao
cliente, vendia um produto e s6 depois me preocupava com como entregaria

a intuicdo deve andar acompanhada da razéo

pricing: modelo pra definicdo do preco a ser cobrado do cliente

definir uma trilha a seguir

ndo pode atirar para todos os lados

tenha foco, pois vocé ndo tera energia para tocar mais de um negécio ao mesmo tempo
ndo apenas vende uma ferramenta, entrega uma solu¢do completa

0 apego a esse conceito levou a companhia a sucessivas evolu¢des no modelo de negécios
a empresa desenvolveu uma base de dados Unica

ndo vendemos mailing

entregava o sisema ao cliente e cabia a ele gerencia-lo

a vocacdo é resolver o problema do cliente, ndo vender ferramentas de gestéo

simples, mas nao simplério

conquistar clientes de porte, mesmo com margem reduzida, € um cartdo de visita valioso

0 motor € a criatividade com ideias que rompem os padrdes, quebram paradigmas.



os empreendedores mais inteligentes que conhego criaram seus negdcios baseando-se em problemas
vividos pela sociedade

oferecer uma solucdo para um problema claramente percebido pelo cliente facilita muito as vendas
perceber produtos disponiveis que ndo atendem as necessidades dos clientes

foco no cliente, na solucéo de problemas

inovacOes sempre convertidas em bens e servicos que vendem

a inteligéncia embutida nos pertence (patente)

se ndo agrega servigos podem vender sem parar, mas as receitas se esgotam ao final de cada
transacao

a simples instalacdo ndo garantia que o sistema fosse utilizado
oferecendo produtos e servicos que estabelecem um relacionamento permanente com os clientes
oferecer uma solucdo Gnica no mercado

na construcdo de um negaocio, ha sonho e ciéncia, ousadia e cautela, impulso e planejamento,
intuicdo e desenvolvimento profissional

DEZ PREMISSAS OU FATORES DE SUCESSO:
1. definicdo de um proposito
2. o cliente em primeiro lugar
3. autoconfianca e multifuncionalidade
4. envolvimento de equipes
5. s0cios e 0 espaco de cada um
6. capacidade e agilidade de adaptacdo a novas realidades
7. modelo de gestédo e foco
8. inovacéo
9. gestéo financeira
10. persisténcia e resiliéncia
a missdo ajuda a definir o que faz e o que nao faz sentido
ninguém liga GPS no final da viagem, mas ao entrar no carro
antes da empresa, deve nascer a causa, 0 proposito, depois vem o negdcio
0 que faz, o que oferece, aonde quer chegar
proposito resumido e consistente no significado, poderoso instrumento de motivagao
senso de sustentabilidade

o fator mais importante para bons resultados é o envolvimento dos funcionarios

conhecer em profundidade habitos, desejos e comportamento de clientes, tarefa continua



o0 lancamento constante de produtos e servigos atende as novas necessidades
sistema de metas rigido, ambiente de trabalho desafiador

as pessoas devem entregar os resultados combinados

as partes precisam comungar 0s mesmos principios e valores

né&o desperdicar energia e dinheiro naquilo que esteja fora do foco

defini¢do do modelo de negdcios adequado

o fluxo de caixa aparece como principal causa da elevada mortandade de pequenos negocios antes
mesmo de completar o primeiro aniversario

durante um bom tempo (alguns anos), empreendedores ndo retiram dinheiro da empresa além do
necessario para a sobrevivéncia



