NOTA DO PUBLISHER

Uma histoéria inspiradora de muitos sonhos, mas também de muita batalha,
disciplina e dedicacao. Essa ¢ a trajetoria de Edmar Castelo e de seus dois
ﬁlhﬂﬂ, LEE[TICI.I'D c ]-_.f:l:ll'l:-.Fi'.]:":l'l:::hI {:\Dntﬂdil ﬂqlli Nneste li?fﬂ.

Desde a primeira vez que tive contato com os irmaos Leandro ¢
Leonardo — em uma palestra do projeto Dayl, da Endeavor — soube que ali
tinha algo especial. Nao somente pela genialidade excepcional dos dois, que
construiram um verdadeiro império (que hoje é um verdadeiro modelo
para novos empresdrios serem cada vez mais bem-sucedidos), mas também
pela autenticidade ¢ pelo Drgulhﬂ que demonstram, a cada palavra e a cada
gesto, de sua historia de vida.

Em Sonhe, acredite e faga, a familia Castelo nos mostra que o primeiro
passo para a realizacdo de nossos sonhos ¢ acreditar: precisamos acreditar
em nds mesmos, na nossa competéncia e em nossa missao — seja ela a de
mudar outras vidas ou mudar a nossa prépria.

Assim, acreditando nesse percurso de muita luta e sucesso, afirmo
com enorme felicidade que é um prazer ter essas trés tiguras em nosso

casting de autores da Editora Gente.

Rosely Boschini
CEOQ e publisher da Editora Gente
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Quando decidimos escrever este livro,

tinhamos o desejo genuino de mostrar e provar para o mundo
que tudo ¢ possivel. Por isso, dedicamos esta obra a vocé que,
assim como nos, ndo tem medo de sonhar grande e

batalha todos os dias para que eles sejam realizados.

Mas também dedicamos a vocé que ainda nao esta confiante

na propria capacidade de tornar os sonhos reais,

porque acreditamos, de coragio, que mudara de ideia

logo apos ler este livro. Somos a prova viva de que quando

se quer algo, verdadeiramente, de corpo ¢ alma, de que quando se tem fé e
se consegue enxergar o que ninguém enxerga,

qualquer objetivo pode ser alcangavel.

Queremos inspira-lo a querer sempre mais e
a nao desistir mesmo diante das batalhas mais drduas.
Siga em frente e tente outra vez, quantas vezes forem necessarias. Vocé ¢ do

tamanho dos seus sonhos.
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E m meu livro Ponto de inflexao, falo fundamentalmente sobre as decisoes que
podem mudar a nossa vida. A familia Castelo teve talvez o seu principal
ponto de inflexao quando decidiu largar tudo o que tinha para montar um
negocio do zero em Joinville — outra cidade, outro estado, outra regiao do
pais.

Se vocé esta pensando em iniciar um empreendimento proprio, ¢
possivel que ja esteja diante de seu ponto de inflexao. Mas, antes que vocé saia
vendendo o carro, pedindo demissao ou contraindo empréstimos caros para
investir em seu sonho, ¢ preciso que tenha em mente alguns conceitos.

Primeiro: o empreendedorismo nao ¢ uma ciéncia exata; portanto, sc
voce pr:l:::ndc: abrir um negocio prcﬁpriﬂ, comece por entender que nao
existem formulas prontas para o sucesso.

Dito isso, saiba também que:

1) cada segmento de atividade econdmica tem suas peculiaridades;

2) cada pessoa apresenta condi¢des educacionais e financeiras muito
proprias, além de um perfil comportamental tinico, que se reflete em
suas acoes no campo empresarial;

3) em cada cidade, estado ¢ pais ha peculiaridades locais e regionais;

4) cada momento micro ¢ macroeconémico exige medidas especificas

para aquclﬁ instante determinado.

Em resumo, nao ha como garantir que a formula bem-sucedida usada
por um empreendedor para abrir uma padaria em determinado local dard
CCIto s¢ outra pessoa usa-la para montar o mesmo tipo de negocios em outro
lugar. Quem empreende com sucesso nao segue uma receita de bolo — ou de
pao, no caso. Montar uma empresa requer, antes de tudo, uma imensa
capacidade de estudar, observar e entender todas as variaveis mencionadas no
comego deste texto ¢ suas consequéncias para o empreendimento quando se
coloca efetivamente a mao na massa.

Entao, se vocé ainda nao tem — mas pretende ter — um negocio proprio,
posso garantir que comegou sua jnrnada tmprctndcdnra com o pc direito.
Neste livro, além de conhecer a fascinante histéria da familia Castelo e de sua

empresa, que comegou como um sonho de pai ¢ filhos ¢ se tornou a maior



rede varejista de produtos de limpeza do Brasil, voce encontrara ligoes,
ensinamentos ¢ subsidios de alguns dos mais renomados experts do pais em
arcas fundamentais para o sucesso de qualquer empreendimento - de
financas a gestao de pessoas, passando por markcting, vendas ¢ expansao.

Se o seu sonho ainda nao saiu do papel — ¢ mesmo quando ele ja estiver
ganhando forma —, Sonbe, acredite ¢ faga pode ser uma referéncia para buscar
inspiracao, conhecimento ¢ até mesmo alguma dose de fé ¢ esperanca de que
tudo vai dar certo. Scja nas licoes de Seu Edmar ¢ dos tilhos Leandro ¢
Leonardo ou nas ideias dos mentores que lhes trouxeram luz antes e durante
a caminhada empreendedora, estas paginas podem ser o ponto de partida
para conhecer as principais variaveis envolvidas na constru¢io de um negocio
proprio.

Agora esqueca tudo o que escrevi até aqui.

Quando se fala em replicar um modelo de negocio bem-sucedido, ¢
preciso abrir uma justissima ¢ necessaria €XCECao ao sistema de franchising.
Usando como basec o exemplo da padaria mencionado anteriormente, se o
empreendimento a ser replicado foi testado ¢ aprovado no formato de
franqui:L, com :J.quilﬁ que o sistema pressupoe (gf:stﬁﬂ, know-how,
treinamento, marketing, etc.), tera tudo para, sim, dar certo.

O indice de sucesso das franquias no Brasil nao deixa davidas sobre isso.
Ou seja, abrir uma franquia ¢ completamente diferente de se comegar um
negocio do zero. E foi também por enxergar as potencialidades do franchising
que a familia Castelo fez seu empreendimento aumentar de tamanho a cada
ano.

De volta a ideia inicial, mesmo que nao exista uma formula mdgica para
se empreender com sucesso — ¢ ela nao existe, isso eu garanto —, algumas
atitudes sao essenciais para quem prctf:nclc vencer no Emprecndcdnrismu

Olhando para nossos primeiros passos como empreendedores, enxergo
claramente alguns pontos em comum entre a minha historia ¢ a trajetoria da
familia Castelo. Assim como eu, quando aos 22 anos, decidi abandonar um
salario alto para abrir a minha proépria rede de escolas de inglés, a Wise Up,
Seu Edmar, Leandro ¢ Leonardo tiveram coragem para largar suas bem-
sucedidas carreiras como funciondrios ¢ investiram no sonho empreendedor.

Pontos de inflexio...



Da mesma forma, todos enfrentamos muitos obstaculos. No comeco da
minha carreira, como vendedor, eu passava até quatro horas em pé, em um
orclhao, agendando reunioes com potenciais clientes — antes de o setor ser
privatizado, uma linha telefénica custava o equivalente a US$ 3 mil ¢, claro,
nem toda empresa tinha alguns milhares de délares para disponibilizar linhas
individuais a cada vendedor. Seu Edmar, Leandro ¢ Leonardo, por sua vez,
dormiam em um galpﬁ.u ¢ conviviam com a tensao de d::pcndv::r de uma
Kombi velha para trabalhar — ¢ s6 quem teve uma Kombi velha entende o
tamanho do desafio.

Esses episodios — ¢ ha muitos outros neste livio — escancaram outras
posturas essenciais de quem vence como empreendedor: a determinagio ¢ a
resiliéncia. No entanto, ¢ bom que fique claro: apenas ter determinacao,
resiliéncia e coragem Nao garantem sucesso No cmprtﬁndcdnrismn. E preciso
muito mais.

Acredito que qualquer pessoa possa vencer como empreendedora, mas
vejo que nem todos tém a indispensavel ousadia de sair dos trilhos que a vida
lhes impoe, 0 Animo necessdrio para COrrer riscos ¢ a forca de vontade para
dedicar doze horas didrias (ou mais) a fim de fazer um negocio dar certo.

Edmar, Leandro e Leonardo tiveram tudo isso — e muito mais.

O titulo desta obra, Somnbhe, acredite e faga, delincia os caminhos
encontrados pela familia Castelo para vencer. Apos a leitura, ¢ provavel que
vocé desenhe a sua propria trilha. Com coragem, determinagao e resiliéncia,

sonhe, acredite ¢ faca vocé também a sua historia de sucesso.

Boa leitura! E sucesso!

Flivio Augusto da Silva

Flivio Augusto da Silva ¢ empresario, fundador de uma das maiores redes de
escolas de linguas do Brasil, a Wise Up. Atualmente, lidera a holding Wiser
Educacao, que detém as redes Wise Up, Wise Up Online ¢ NumberOne -
todas voltadas para o ensino de idiomas — bem como a plataforma de



empreendedorismo MeuSucesso.com ¢ a Editora Buzz. Além disso, ¢
proprictario do time de futebol Orlando City, dos Estados Unidos. Flavio se
tornou um dos empreendedores mais influentes do Brasil, com quase 5
milhoes de seguidores nas redes sociais. Em 2011, idealizou o projeto
“Geracgio  de  Valor”, onde compartilha  ensinamentos  sobre

Emprf:f:ndedm'ismn e Investlimentos.
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uando decidimos escrever este livro, o objetivo principal era mostrar ao

leitor que a jornada do empreendedorismo, embora dificil, pode ser
desbravada por todos. Alids, mais do que isso: ela pode leva-lo a um mundo
de conquistas e realiza¢des inimaginadas.

Se vocé estiver passando por algum momento dificil, portanto, nossa
recomendacdo é: acalme-se, reflita, peca ajuda se necessdrio e encontre as
solugdes, mas nao desista. Nunca! Sonhar grande e acreditar em si sao
ingredientes fundamentais, principalmente quando estamos passando por
dificuldades. Sem isso, tudo tica mais dificil.

Lembre-se sempre de que vocé s6 terd o impossivel fazendo o
impensavel. E claro que ¢ necessério ter em mente que a execugio é o que
vai tornar seu sonho realidade. Nosso pai, Edmar Castelo, costuma dizer
que, depois de saber qual ¢ o tamanho do sonho - ¢, 6bvio, acreditar nele —,
o proximo passo ¢ ter atitude, toco e disciplina. Para isso, tenha coragem e
convicgao para tirar suas ideias do papel.

Foi assim que construimos a Ecoville, a maior rede varejista de
produtos de limpeza do Brasil, e criamos a 300 Franchising, holding de
franqueadoras multissetoriais, que hoje ja é uma das maiores do pais.
Seguindo essas premissas, também nos tornamos Empreendedores
EHCIEH\I’UI' c gﬂ.ﬂhﬂ.mﬂﬂ O Pfémiﬂ Emprﬁﬁndﬁdﬂf d'D AHD, CDnCﬁdidU Pﬁiﬂ
antiga Ernst & Young, atual EY, considerado o Oscar do
empreendedorismo mundial.

No entanto, o caminho foi drduo. Comecamos com pouco dinheiro,
mas jd sonhdvamos grande: nao queriamos sé vender produtos de limpeza.
Nosso propdsito era profissionalizar o mercado brasileiro de venda porta a
porta desses itens tao essenciais.

Compramos uma Kombi velha e construimos um pequeno galpao
para fabricar e armazenar os produtos. Nas ruas, recebemos muitos “naos”
das donas de casa. Com poucas vendas, faltava dinheiro para tudo. Paramos
de pagar o aluguel de uma quitinete e fomos dormir no chio do galpao. Era
a alternativa para continuarmos a buscar nossos sonhos.

Sabe quando mudamos o rumo da nossa historia? Quando assumimos

Nnossos CIros c buscamns Eljlld.ﬂ. Por meio dE:'l Eﬂdﬁﬂ?ﬂl’ C dﬂ' prngrama



Extreme Makeover, da revista Pequenas Empresas ¢ Grandes Negdcios,
rececbemos a mentoria dos profissionais mais gabaritados do mercado. E,
mais do que ouvir, tivemos a humildade de colocar em pritica as
orientacoes recebidas. Essa postura nos levou a um ciclo de conquistas.

Queremos que o leitor também tenha a oportunidade de aprender
com quem entende do assunto. Por essa razdo, além de trazer insights e
ensinamentos sobre gestio que absorvemos ao longo da nossa trajetéria
empreendedora, convidamos catorze mentores para darem dicas
relacionadas ao universo do empreendedorismo: Gustavo Caetano,
fundador da Samba Tech; Rodrigo Lopes, estrategista de marketing digital;
Samy Dana, economista e professor; Thiago Concer, fundador do
movimento Orgulho de Ser Vendedor; Iuri Miranda, CEO do Burger King
Brasil; Joao Kepler, escritor e investidor-anjo; Ladmir Carvalho, presidente
da Alterdara; Paulo Vieira, coaching e presidente da Febracis; Adir Ribeiro,
CEO e fundador da Praxis Business; Dorival Oliveira, vice-presidente de
franquias do McDonald’s; Camilla Junqueira, diretora-geral da Endeavor
Brasil; Joel Jota, ex-atleta da Selecio Brasileira de Natacio; Rony Meisler,
CEO do Grupo Reserva; e Luiza Helena Trajano, presidente do Conselho
de Administracio do Magalu.

Por fim, o titulo Senhe, acredite ¢ f-;IF.ﬁI nao ¢ fruto do acaso. Nossa
histéria mostrou que esses sio os pilares fundamentais para um
empreendedor que busca o sucesso. Nao adianta s6 sonhar, ¢ fundamental
acreditar naquilo que vocé quer e, mais do que tudo, é preciso fazer
acontecer. Esse é um mantra que nos acompanha vinte e quatro horas por
dia. Estd presente na nossa alma e no nosso corpo - literalmente.

A partir de agora, convidamos o leitor a entrar em nossa vida ¢ a
conhecer o caminho que percorremos até aqui. Esperamos,
profundamente, que vocé possa aprender com nossas experiéncias. Sucesso

na sua jornada!

Leandro e Leonardo Castelo
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CAPITULO 1

POR LEONARDO CASTELG




E m outubro de 2015, quando participavamos de um curso em Sao Paulo,
conhecemos o empresario Altino Cristofoletti Junior, cofundador da
Casa do Construtor, rede de lojas especializadas em locagio de
equipamentos para construgio civil, e ex-presidente da Associagio
Brasileira de Franquias (ABF). Ele nos contou que uma tal de Endeavor,
organizacgao global sem fins lucrativos que apoia empreendedores de alto
impacto, tinha transformado seus negocios.

Ficamos impressionados com o depoimento dele. Depois de receber
mentorias de profissionais renomados do mercado por meio da Endeavor, a
Casa do Construtor passou a crescer substancialmente. Estdvamos
decididos a entrar em contato com a instituicio quando voltdssemos a
Joinville, onde moramos. Na época nio tinha a menor ideia de que a
Endeavor poderia impactar tanto as empresas que apoia. Hoje, ouso dizer
que ¢ uma espécie de Harvard do empreendedorismo.

Voltamos para Santa Catarina em uma segunda-feira. Ao chegar ao
escritdrio, havia um recado colado no meu computador: “Leonardo, ligar
para a Giovanna, da Endeavor”. Como costumamos fazer pegadinhas um
com o outro, achei que era coisa do Lé e pensei: Que brincadeira sem graga.

Dessa vez, porém, niao era pegadinha. Coincidéncia do destino ou
l_lﬁl:l, d Eﬂdﬁﬂ?ﬂr cntrou €m conrtato cConosco antes mesmo qllf: PﬂdéSSEmDS
ligar para cles. Vale dizer que, embora seja possivel se inscrever
espontaneamente para participar dos programas da Endeavor, a
organizacio também prospecta empresas e empreendedores de alto
Impacto.

Na mesma hora, retornei a ligacao:

— Ol4, Giovanna, aqui ¢ o Léo, da Ecoville. Recebi seu recado e estou
retornando.

— Oi, Léo, tudo bem? Liguei para vocés na segunda-feira passada.
Temos um projeto que se chama Promessas Endeavor e gostaria de saber se
querem participar do processo seletivo que ird escolher os participantes do
préximo ano. O problema ¢ que a fase de entrevistas termina amanha, e ja

nao tenho mais agﬁnda para hﬂjt:. Podemos marcar para amanha?



Fiquei feliz com a noticia, mas estava com a cabega em outro lugar.
Meu pai tinha descoberto um cincer na proéstata e faria uma cirurgia
justamente no dia seguinte, data em que ela havia sugerido a entrevista.

Quando expliquei a situagio, a Giovanna propoés, solidariamente,
fazer a entrevista naquele mesmo dia, a noite, ap6s seu expediente. Foram
duas horas e meia de conversa por videoconferéncia.

Mesmo PTEDCHPﬂdGE cOIn mcu pﬂ.i, no fﬂﬂdﬂ, nos H.Cl'ﬁditflvﬂmﬂﬂ quc
tudo ia dar cerro. E foi por isso que nos saimos bem na entrevista.

Na quarta-feira, meu telefone tocou. Era a Giovanna novamente.

— Oi, Léo. Sei que ainda devem estar no hospital, mas tenho boas
noticias! Vocés foram selecionados para o Promessas.

Foi um dia inesquecivel, até porque nao ¢é tao fécil ser selecionado
pelo programa, que chega a receber 5 mil inscri¢oes por ano, sendo que
somente 250 projetos sao aprovados.

Sabiamos que tudo tinha dado certo com a cirurgia do meu pai, entio,
quando voltei ao quarto onde ele estava, contei a novidade. Ele ficou muito
feliz e emocionado. Todos nés ficamos contentes, mas nio faziamos ideia
de que a nossa historia nao seria mais a mesma depois daquele telefonema.

ESSE SONHO COMECOU COM 0 MEU PAI

Meu pai, Jos¢ Edmar Castelo Batista, sempre foi um homem sonhador,
mas, 20 mesmo tempo, jamais tirou os pés do chao. Ficar esperando a sorte
chegar nunca foi uma opcao. Ele sempre correu atras daquilo que queria e
nos ensinou a licio de que coragem, disciplina, dedicacio e, sobretudo,
humildade deveriam caminhar juntas para que os sonhos pudessem sair do
papel.

O seu jeito de ser s6 aproximou nossa familia. Desde pequenos, eu e o
Lé, especialmente, sempre apoiamos um ao outro em todas as
circunstancias. Mais do que irmios, nos tornamos melhores amigos e
socios. Hoje, nds trés moramos no mesmo prédio, em Joinville. Fazemos



questao de preservar o jardim que nosso pai semeou desde a nossa infincia.
E assim que ele cresce e floresce diariamente.

Ao longo das proximas linhas, vocé vai entender o porqué dessa
amizade tao solida.

Em 1988, meu pai recebeu o convite de um amigo para assumir a
funcao de gerente-geral da Boley do Brasil, fibrica de 6leo localizada em
Salvador, na Bahia. Na época, eu estava com 13 anos, o Lé, com 10 ¢ a
Daniela, minha irma mais nova, com 7. Fomos morar em um condominio
localizado dentro da empresa. No entanto, havia uma comunidade — por
sinal, bem perigosa — do outro lado do muro, e, claro, comecamos conviver
com pessoas de l4, incluindo alguns usudrios de drogas.

Em compensacio, dentro de casa tinhamos professores gabaritados
que nos mostravam quais caminhos nao seguir. Sempre fomos muito bem
orientados pelos nossos pais.

Meu pai, especialmente, usava uma tdrica interessante. Em um
quadro, escrevia diversas perguntas: “O que vocé quer ter na vida?” “Quais
pessoas tém o que vocé quer ter?” “O que elas fizeram para conquistar tudo
iss0?” “Quem usa drogas conquistou aquilo que vocés querem ter?” Do
outro, ele anotava as nossas respostas. O objetivo era mostrar as
Eﬂl]ﬂﬁqu&nciﬂ.ﬂ df: Eﬂdﬂ EHCﬂIhH ql_lﬁ fﬂ.zﬁmﬂ's N4 "\Tidﬂ.

Eram uma espécie de miniaulas ou minipalestras. Tinham horario
para comegar ¢ terminar. Se minha mae interrompesse, ele ficava bravo e
dizia: “Precisamos ter disciplina”. Eramos criancas na época, mas ji
tinhamos discernimento para entender, a partir daquelas licoes, a diferenca
entre os caminhos do bem e do mal.

Lembro que em um desses encontros ouvi do meu pai que tinhamos
que ser humildes. Fiquei por mais de um ano me questionando: O gue ¢
isso? A vida, porém, me ensinou que essa palavra ¢ uma das mais
importantes do diciondrio. E preciso ser humilde para recomegar quantas
vezes for necessario.

Nessas reunioes, meu pai também falava sobre os projetos que
teriamos depois que ele se aposentasse. Dizia que montarfamos uma

empresa }untﬂs — ele, eu € meu irmao —, embora nao soubesse o que seria



exatamente. A minha irma, que mais tarde se tornou bailarina profissional,
era bem pequena na época e costumava participar das reunies, mas
entendia muito pouco do que falivamos.

A semente do negdcio préprio brotava no nosso jardim. Lembro que,
aos domingos, tinhamos o hibito de acordar cedo para assistir ao programa
Pequenas Empresas & Grandes Negdcios, da Rede Globo. Qual crianca se
dispoe a acordar as 7 horas da manha em um domingo para assistir a um
programa sobre empresas? Nosso destino ja dava sinais.

Foi nessa época que ouvi do meu pai, pela primeira vez, uma frase que
nos guia até hoje: “Vocé nio tem que ser bom. Tem que ser o melhor
naquilo que se propoe a fazer”. Nas proximas pdginas, vocé vai conhecer
um pouco mais sobre a histéria do meu pai, narrada por ele mesmo, ¢ o

inicio de um sonho que nos trouxe até aqui.

v ¥y

NAO DEIXE SEU SONHO MORRER

Por Edmar Castelo

O SDﬂhﬂ df.'. Emprﬂﬂndﬂr CDT“E(;D]_] h:—i mUitﬂ' tﬂmpﬂ, CITl uIina Eidﬂdﬁ
chamada Pernambuquinho, a 100 quilémetros de Fortaleza, onde nasci.
Meu pai, Luiz Batista de Oliveira, foi um grande empreendedor. Era
fazendeiro, tinha muitas terras, nas quais plantava chuchu, tomate e café.
Em época de safra, chegava a ter mais de duzentos funciondrios.

Era um império, mas que ruiu. Além do vicio em jogos, ele
administrou mal os negécios e perdeu todas as terras.

Tive doze irmaos: éramos seis homens e sete mulheres. A perda do
patrimonio abalou todos e cada um buscou um rumo diferente na vida.

Em 1962, aos 14 anos, resolvi me mudar para um convento em
Fortaleza. Como participante ativo da igreja, estava decidido a vestir a
batina e virar padre. Depois de um ano confinado, porém, cheguei a



Mesmo diante de todas as travessuras, ele gostava mim, e ofereceu
uma ajuda de custo paga pela prefeitura, que recebi até completar 18 anos.

Preciso dizer que, embora bagunceiro, sempre fui estudioso. Nao
frequentei a universidade, mas tiz diversos cursos técnicos durante a vida,
principalmente enquanto estava no Ginasio. Alids, sempre fiz questao de
mostrar para os meus filhos que s6 com estudo eles seriam alguém na vida.
Foi por conta desse ensinamento que conseguimos, juntos, enfrentar um
dos nossos momentos mais dificeis, ja em Joinville, quando nosso dinheiro
acabou ¢ fomos dormir no chao do galpao que haviamos construido para
fabricar os produtos de limpeza. Naquela época, nos debru¢amos nos livros
para encontrar as solu¢des para os nossos problemas.

A JORNADA CORPORATIVA

Em 1965, meu irmao deixou o Ceard ¢ foi morar em Sao Paulo. Assim que
completei 18 anos, decidi seguir, mais uma vez, seus passos. Na época, eu
tinha cabelos longos, mas ele, como nio concordava com aquele estilo,
imp6s uma condi¢io para que pudéssemos morar juntos:

— A primeira coisa que vocé vai fazer ¢ cortar esse cabelo.

Nao gostei da ordem e decidi procurar outro lugar para morar. Com
pouco dinheiro, alugpci um quarto €m uma pensao na Avenida Brigadcirn
Luis Ant6nio, na regido central, e parti em busca de trabalho.

Foi um comeco dificil. As oportunidades para quem nio tinha
registro em carteira eram pifias. Embora tivesse feito diversos cursos, nunca
havia trabalhado. Vi o anincio de uma vaga de auxiliar de almoxarifado no
jornal, em uma empresa chamada Engel, ¢ decidi tentar a sorte.

Assim que chﬁgu-::i para a entrevista, um senhor Engravatadu puxou
papo. Ao longo da conversa, descobri que ele era o dono. O empresirio se
interessou pelos cursos técnicos que eu tinha feito e ofereceu outra vaga,
com um saldrio maior. Era para ocupar a fun¢ao de meio oficial eletricista

em um cliente da Engel em Sao Paulo, a Acos Villares.



© Arquivo pessoal dos autores
Leonardo, a esquerda, aos 10 anos, e Leandro, a direita, aos 7 anos, junto de seus pais, Edmar e

Célia.

De Salvador mudamos para Uberlandia, cidade de nascimento da
minha esposa, ¢ onde o Leonardo e o Leandro estudaram Engenharia de
Producio e conquistaram boas oportunidades de crescimento na carreira.
O Leonardo se tornou gerente de operacoes de uma fibrica da Coca-Cola.
J4 o Leandro conquistou a posi¢ao de gerente de projetos de automagao em
1ima ﬂmprﬂﬂﬂ quf: Pl’ﬂﬁtﬂﬁr"ﬂ HﬂWigﬂﬂ P‘ﬂfﬂ. d Sﬂdiﬂ..

Apds viver dez anos em Uberlindia, eu, que nunca havia desistido do
desejo de empreender, disse que estava na hora de tirar o sonho do papel.
No entanto, acreditava que em Sio Paulo terfamos mais oportunidades.
Convenci meus filhos de que esse, entao, era o caminho.

Eu, Leonardo e o Leandro fomos passar um breve periodo na cidade

da garoa, em busca de alguma inspiracao.



PALAVRA DE MENTOR

Material com direitos autarais




CAPITULD 2




plano era ir embora no dia seguinte, pela manha, porém precisavamos recuperar
a carteira.

No outro dia, saimos bem cedo do hotel e fomos até a lanchonete. De dia,
foi mais facil encontra-la; para o nosso azar, porém — ou melhor, nossa sorte —,
cla estava fechada. Os vizinhos disseram que so abriria a noite. Ficamos mais um
dia em Joinville ¢ aproveitamos para conhecer melhor a cidade. Fomos at¢ a
vigilﬁncia sanitaria e pedimns a lista de cmpresas que tinham registro para
fabricar produtos de limpeza.

Visitamos cada uma delas ¢ perguntamos tudo sobre o negocio: gastos,
faturamento, lucros ¢ metas. Identificamos que nao existiam empresas com o
mesmo objetivo que o nosso: profissionalizar o mercado de produtos de limpeza

porta a porta ¢ s¢ tornar a maior empresa da cidade.

« ¥

#

Preciso fazer uma pausa nessa historia para dizer que um sonho cresce a2 medida
que buscamos conhecimento. O aprendizado amplia o campo de visao ¢ aguca a
vontade de realizar ainda mais projetos. Ao fazer uma viagem internacional, por
exemplo, certamente vocé tera vontade de conhecer novos lugares. E ¢ assim que
funciona.

Nessa ¢poca, por exemplo, queriamos nos tornar referéncia em uma cidade.
Quando passamos a estudar ¢ a colocar a miao na massa, porém, nosso sonho
CIr¢sccu.

Ultrapassamos as barreiras de Santa Catarina ¢ ganhamos visibilidade em
outros estados. Hoje, nossa missao ¢ ser a maior franqueadora do Brasil. E

estamos bem perto disso.

¥

A noite, voltamos ao estabelecimento para pegar a carteira, que cstava intacta,
com os cartoes ¢ o dinheiro exatamente do jeito que o Léo tinha deixado.
Gostamos ainda mais daquele lugar. Embora Joinville nao fosse uma capital,
estava proxima de duas: Florianépolis ¢ Curitiba. Também era a maior cidade

do estado e a mais industrializada.



ELABORE UM PLANO

Alem de estudar o setor, o empreendedor deve construir
um plano de execucao do negacio. 0 documento devera
contemplar previsoes de receita, gastos e margem de
lucro. Com esse raio X em maos, sera poss vel ter uma
dimensao sobre o negocio e evitar surpresas apos a
abertura da empresa.
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Apds trés semanas de muitas conversas ¢ planejamentos em
Uberlindia, retornamos para Santa Catarina. Pela primeira vez, estdvamos
os trés juntos em Joinville. Ao chegar a casa alugada, contudo, uma
surpresa: novos inquilinos tinham tomado posse do lugar. Os problemas s6
haviam comecado.

Ter arcado com o aluguel do més todo nao foi suficiente para a dona
do imdvel. Ela disse que tinhamos “sumido” e que por isso havia alugado a
casa para outra familia. Como se nao bastasse, vendeu tudo o que haviamos
deixado — maquina de lavar, televisao, cama e, inclusive, o estoque de
produtos de limpeza fabricado por nés.

Um misto de indignagio, raiva e decep¢io nos consumia naquele
momento. O pior de tudo é que levariamos muito tempo para conseguir
alugar outro imoével. Sem ter para onde ir, procuramos o Hotel Hannover,
um dos mais baratos da cidade, para dormir.

O destino, porém, foi generoso e tratou de colocar excelentes pessoas
em nosso caminho.

Da dltima vez que tinhamos ido a Joinville, conhecemos, por um
acaso da vida, o Rick — que, mais tarde, se tornaria um grande amigo e
nosso braco direito na Ecoville. Na época, ele forneceu diversas
inﬁ}rmﬂgaﬂﬂ Sﬂb['f'.. d Eidﬂdﬁ. Cﬂ'mﬂ EStﬁVﬂmﬂﬂ CIn um b'ﬁCD 5CIN Hﬂ.idil,
decidimos contata-lo. Contamos tudo o que tinha acontecido e ele, mesmo
sem nos conhecer direito, nao nos deixou ficar no hotel ¢ nos ofereceu a
prépria casa até que conseguissemos um novo local. Nés aceitamos.

Quinze dias depois, Rick, que também estava nos ajudando a procurar
um novo lugar para morar, encontrou um conhecido que tinha uma
quitinete ¢ que topou alugi-la. No entanto, havia uma condig¢io: teriamos
que pagar seis meses adiantados. Mesmo com o dinheiro contado, topamos.

Entretanto, nao tinhamos nada para colocar dentro do imével. Todos
os nossos moveis e eletrodomésticos haviam sido vendidos pela dona da
primeira casa, e se gastissemos nossa reserva provavelmente sentiriamos
falta dela mais tarde. Compramos pouca coisa. Uma TV de 14 polegadas,
trés panﬂlas, um fugﬁuzinhﬂ de duas bocas, um botijao, trés pratos, trés

talheres e trés colchoes.



Arquivo pessoal dos autores
Leandro trabalhando na primeira fabrica da Ecoville,

© Arquivo pessoal dos autores
Edmar, a esquerda, e Lrandro. Os produtos eram fabricados a noite pelos proprios
empreendedores.

O destino, porém, nos reservava um novo rumo. Por isso, sempre digo
que ¢ preciso se livrar dos pensamentos que falam que vocé nao vai
conseguir. Sempre ha um caminho, uma rota alternativa. Alguns dias
depois, saimos para trabalhar. Estava cansado de tudo aquilo, pensava em
desistir e voltar para Minas.

Entretanto, ao bater palmas em frente a uma casa, uma mulher abriu a
porta. Sem ter a minima nog¢ao de quem éramos, ela disse:

— Estava 14 dentro rezando e vocé chamou. Deus pediu para dizer
que nao desista.

A interferéncia daquela mulher fez minha fté renascer. Era preciso
seguir em frente.

Até hoje, choro quando falo sobre o assunto. Aquele episédio deu
forca a todos nds.
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algo em troca. Ao receber a amostra e testd-la, portanto, o cliente oprava
por comprar nosso produto. Era uma forma de retribuicio.

PEDIDOS DE INDICACAQ

Passamos também a distribuir tabloides com os precos dos produtos — ¢, ao
entregd-los a um cliente, falivamos sobre o sonho de tornar a Ecoville uma
gfﬂﬂd'ﬂ Empfﬂﬁﬂ. pﬂdiﬂmﬂﬁ quc I"EPHSS?].SSEITI El.ql_]f:l.ﬁ mﬂtﬁriﬂl pﬂ.l’ﬂ. Pﬂrﬂﬂtﬁﬂ c
amigos. Aos poucos, conseguimos cativar a ateng¢io do publico. Foi nessa
¢poca que descobrimos que nada impulsiona mais as vendas do que o boca
a boca. O material acabou ficando conhecido pelos moradores de Joinville
como “a tabelinha azul e amarela”.

QUALIDADE E NOVOS PRODUTOS

Preciso deixar claro que nossa metodologia de vendas ndo traria resultados
a longo prazo se os produtos nio tivessem qualidade. Técnica alguma
consegue manter por muito tempo a comercializagio de produtros ou
servigos ruins. No caso dos itens de limpeza, quanto maior a quantidade de
matérias-primas usadas em sua composi¢io, melhor ¢ a performance. Vale
lembrar que prezamos sempre por ativos ecoldgicos e biodegradaveis,
portanto, mesmo quando hd mais matérias-primas envolvidas na producio,
o viés sustentavel ¢ mantido.

Escolher o caminho da qualidade em vez do menor preco nos ajudou
a ter uma maior vantagem competitiva perante o mercado, como vocé vai
ver nos préximos capitulos. E por conta dessa premissa que costumamos
dizer, com certa frequéncia, a seguinte frase: “Tratando-se de vendas, me
mostre seu ticket médio que te direi quem és”. Significa que o ticket médio
estd diretamente ligado ao valor agregado do produto. Se tem qualidade e
diferenciais, certamente vocé terd condigoes de ofertd-lo por um preco

maior. Nunca se esquega disso.






E, mesmo nos casos em que os profissionais continuem
sendo CLT, precisarao que o lugar em que estdo comece a ficar
pequeno para a capacidade que eles tém de execugao. Entio, se
estamos falando de um vendedor de sapatos, o profissional ja
sabe que ndo vai ficar rico nesta atividade. Mas, ao mesmo
tempo, ele precisa que aquela loja de sapatos fique pequena para
ele. Quer dizer, ele precisa chegar ao teto, ao ponto em que
aquele lugar nao lhe sirva mais — tem de trabalhar em uma
empresa maior, que lhe pague mais, ou ser dono do proprio
negocio, seja abrindo um novo negécio ou representando uma
outra empresa.

Quando falo vendedor-empreendedor, é aquele que
entende que ha coisas que ele precisa fazer e coisas que deveria
fazer. O que deve fazer ¢ o que o mandam fazer; ¢ o ideal a ser
feito caso ele seja um funciondrio CLT. E o que precisa fazer ¢
aquilo para o qual ordens nao lhe sio necessarias.

Voltando ao caso do vendedor de sapatos, a meta dele ¢
vender 1.500 reais por dia, mas a func¢ao dele nao ¢ entender de
gestao ou saber como vender mais do que a meta de 1.500 reais.
No entanto, ¢ precisamente isso que ira fazé-lo se tornar o
vendedor-empreendedor, o tipo de profissional que ird se
manter no mercado daqui para a frente.

Thiago Concer ¢ fundador do movimento Orgulho de Ser
Vendedor (OSV), investidor-anjo e especialista em gestao e
vendas. Bacharel em Relagoes Publicas com estudos em
Comunicacao pela Universidade de Salamanca, na Espanha,
possui estudos pela Academia Europeia de Negocios em Madri,
extensio em Formagio Executiva em Marketing de Varejo,
extensiao em Gestao de Vendas e é Pos-Graduado em Gestio de



agressiva ¢ estabelecemos uma comissao escalivel. Ou seja, quanto mais
vendia, mais dinheiro o vendedor recebia.

Alguns anos depois, em 2016, Caique Lobao, CEO da EPay, empresa
de solucoes de pagamento pré-pago ¢ um dos mentores da Endeavor, nos
disse que quem acerta na remuneracao varidvel do time de vendas tem um
negdcio de sucesso. Em 2009, faziamos o correto — sem saber. Entretanto,
nao acertamos logo de cara. Foi necessario rever a politica de remuneracao
algumas vezes até encontrar a que fosse mais adequada e que, de faro,
pudesse engajar o time.

Se vocé estiver se perguntando como aplicar isso em sua empresa,
saiba que nio existe um niimero magico. E preciso testar e identificar o que
verdadeiramente motiva seus funciondrios, o que pode variar de acordo
com a empresa ¢ o ramo de atividade, por exemplo.

Foi a partir da juncao de quatro elementos (metodologia de vendas,
treinamento intenso de vendedores, remuneracio varidvel agressiva e o
desenvolvimento de novos produtos) que comecamos a tirar o pé da lama —
literalmente, se lembrarmos do dia em que a Bonita ficou atolada em frente
ao galpao.

Vale dizer que foi nessa época que criamos também um grito de
guerra, inicialmente com o lema “Foco e disciplina ao nosso cliente”, e
incluimos na nossa rotina uma oragao didria, pela manha, antes de sair para
a rua. Era um ritual simples, mas a partir dele nossa motivacio foi sendo
cultivada. Sem saber, cridvamos a nossa cultura. O jeito de ser Ecoville,
baseado essencialmente na capacidade de comemorar e valorizar cada
pequena conquista, nascia naquele momento. Nosso sonho estava mais
vivo do que nunca, nos sentiamos mais fortes e prﬁparad-:}s.

Com as vendas em crescimento, nossa situagao financeira também
comegava a melhorar. Decidimos, entio, alugar uma casa e deixar de
dormir no galpao. Estava na hora de trazer nossa familia para perto. Em
meados de 2009, eu e o Lé compramos um cartao telefonico e fomos ao
orelhao ligar para minha mae, que sempre foi a mais resistente em mudar
para Santa Catarina.

— Mae, tudo bem?
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buscivamos. O investimento valeu muito a pena, e¢ até hoje o
Supermercado da Limpeza do bairro Costa e Silva se mantém firme e forte.

Nessa época, também convidamos Douglas de Borba, que era gestor
de marcas da Sagra, para trabalhar conosco na drea comercial. Atualmente,
ele ¢ o diretor de operagoes da Ecoville, um dos principais executivos da
empresa.

Ao longo dos anos, inauguramos outras lojas préprias, mas foi um
processo bastante complexo. Tivemos que vender alguns estabelecimentos
para dar conta do recado, assunto que detalharemos nos préximos
capitulos.

TIRA LEITE DAS CRIANCAS

A Ecoville comegava muito bem no varejo, mas haviamos criado um
problema. Os vendedores nao estavam nada otimistas, jA que, para eles, a
loja derrubaria as vendas porta a porta. A preocupagio era tanta que 0 novo
espago ganhou um apelido: “Tira leite das criangas”.

Alguns dias apés a inauguragio, um vendedor — membro da nossa
equipe até hoje — disse para meu pai que suas vendas seriam prejudicadas,
porque o estabelecimento estava localizado na sua rota de atuagao. Meu
pai, que ficou preocupado com a reacio e com a desmotivacao que poderia
gerar em toda a equipe, prontamente respondeu:

— Essa loja s6 vai te ajudar a ganhar mais credibilidade perante o
cliente.

Era necessirio, porém, ir além e comprovar que o argumento fazia
sentido. No dia seguinte, meu pai decidiu acompanhar o funcionirio no
trabalho. Naquele dia, o vendedor vendeu o dobro do que estava
acostumado. A razao principal nio foi a presenca do meu pai, mas o fato de
a loja fisica verdadeiramente ter fortalecido o canal porta a porta.

A fachada da loja tinha ajudado a dar uma identidade 4 marca. Os

consumidores passaram, automaticamente, a associar o estabelecimento aos



munic pios. Alem disso, em cidades, principalmente
capitais, onde é dif cil encontrar vagas para
estacionar, a falta de um espaco para o cliente

deixar o carro pode ser um impeditivo na hora das
compras.




o Meétricas: Sao fundamentais para ajudd-lo a mensurar o
que realmente estd funcionando ou nao. Por isso,
recorra a sistemas, crie rotinas ¢ esteja atento aos
resultados. Sao eles que vio mostrar para onde ir e como
orientar sua equipe em relacao aos proximos passos.

« Paixdo: Precisa se manter acesa! Um lider de vendas
sem paixao torna-se um “empurrador de tarefas” e, se for
organizado, um burocrata que mantém as coisas nos
eixos, mas nao gera novos desafios.

Em suma, para se tornar o lider que deseja, deixe de lado o
autoritarismo ¢ esteja ao lado de quem faz acontecer no dia a dia
no setor; ¢ possivel influenciar e inspirar o time de vendas de
uma forma natural e crescente. Note que a grande diferenca
entre o antigo chefe e o moderno lider estd na reputagio e na
imagem construidas junto a equipe. Nesse formato, a equipe
sabe que pode contar com ele e que ele domina as técnicas de
?Endﬂ., ﬂdmirﬂ. sld Pﬂﬂmfa e | CDH]PDI.']:HIHﬂﬂtﬂ, Sf:gllf: sCl
exemplo. Além disso, os colaboradores se sentem seguros para
manifestar sua opinido, pois encontram flexibilidade e
compreensao, que sao outras caracteristicas fundamentais para
um bom lider.

Joao Kepler ¢ escritor, investidor-anjo, conferencista,
apresentador de TV, podcaster e pai de empreendedores.
Especialista na relagio empreendedor-investidor, foi premiado
por trés anos como o Melhor Investidor-Anjo do Brasil pelo
Startup Awards. Também ¢ diretor da Bossa Nova
Investimentos, que realizou mais de seiscentos investimentos em
startups nos ultimos quatro anos.



— Ladmir, tudo bem? Ficamos impressionados com a sua
apresentaciao. Gostaria muito de conhecer sua empresa qualquer dia. Seria
possivel?

As visitagbes nao estavam previstas no programa, mas o executivo foi
gentil.

— E claro. Pegue o meu cartio e me envie um e-mail com trés
sugestoes de datas para vocés irem até la.

Nos nos despedimos.

Por e-mail, agendamos a visita para cinco dias depois, na sede da
empresa, no Rio de Janeiro. J4 que comprar trés passagens de avido, em
cima da hora, sairia bem caro, decidimos ir de 6nibus. Depois de viajar
durante toda a madrugada, chegamos ao Rio por volta de 7 horas da manha
do dia agendado, ¢ a reuniao ocorreria as 8 horas.

As 7h30, Ladmir chﬁgnu a empresa. De cara, aprendemos uma
primeira licio. Mesmo 2 frente de uma companhia com mais de 1.300
funciondrios, ele era um dos primeiros a chegar. Liderava por meio do
exemplo, e foi assim que a Alterdata cresceu.

O executivo nos atendeu as 8 horas em ponto. Subimos para sua sala,
no tltimo andar de um prédio de sete andares — todos os quais tomados
P‘Df ﬁ_ln(:i.ﬂnflfiﬂﬂ d.:-l Eﬂ'lpff:!iﬂ. Lﬂdmlf nos I.f:"\"'ﬂll P:—l[':-l EUHhEEEl’ 08§ scrorces d:—l
empresa, do comercial ao RH.

Pareciamos criangas indo pela primeira vez a um parque de diversoes.
A Alterdata tinha um escritério moderno e despojado, bem diferente dos
convencionais e de tudo o que ji haviamos presenciado até entao.

Estavamos empolgados, mas, ao mesmo tempo, aquilo era muito
distante da nossa realidade. Comegavamos a achar que nio fazia o menor
sentido termos ido até l4.

No periodo da tarde, ap6s o almogo, voltamos para a sala de Ladmir.
Ele estava realmente disposto a ajudar. Ao abrir o computador, apresentou,
sem qualquer receio, um raio X financeiro da companhia. Explicou que,
por meio de um tdnico sistema de gestao, conseguia gerenciar os negdcios e

tomar decisoes a distincia.



OUCA OS ESPECIALISTAS

Ouvir profissionais que conhecem o mercado é
impreter vel para o empreendedor que busca
aperfeicoar seu negacio. Nos, especificamente,
tivemos acesso mais facil a uma rede de
especialistas, principalmente por conta do
programa da PEGN e, depois, por meio da Endeavor.
Por outro lado, sempre fomos avidos por
conhecimento. Ao participar de palestras,
congressos ou qualquer tipo de evento, sempre
aproveitamos ao maximo a oportunidade para nos
aproximar de autoridades em assuntos de interesse
para a nossa empresa. Costumo dizer que somos
caras de pau. Apos assistir a palestra de alguem
interessante, nao temos receio algum em falar com
0 palestrante e mostrar o quanto gostamos de sua
apresentacao. Foi assim que nos aproximamos dos
especialistas que mais entendem de
empreendedorismos no pa s.




