Ges.
Tao
D1g1
tal

0 guia essencial para alcancar
0 sucesso no mercado on-line

Ellen
Salomdo




Ges__
tao
D1g1_
__tal

0 guia essencial para alcancar
0 sucesso no mercado on-line

3 llen

man



Y10



Prefacio 7
Start 9

Raizes
Pequena empreendedora 17

Bastidores
014, marketing digital 37

Processos - Parte I
Lagrimas, clientes e primeiros passos 63
Combatendo a Alice que vive em vocé 77

Codigo de Cultura
Agéncia Vé ® Hotmart 117

Processos - Parte II
Comece pequeno, pense grande 141
Financeiro e administrativo 165
Empresas sao feitas de pessoas 175

Carta para 2031 187



PREFACIO

Fundei o Viver de Blog em 2009 e ao longo desses mais de 12
anos de histdria, pude presenciar de perto o nascimento e a
transformacéfo de um mercado: o mercado digital.

Minha empresa se transformou em um negécio com mais de
8 digitos de faturamento, dezenas de colaboradores, centenas
de alunos e mais de 15 milhdes de visitantes, enquanto o mer-
cado digital também se profissionalizava e abria espago para
que novos negécios e players surgissem.

Mas ao mesmo tempo que o mercado digital se tornava uma
abundancia de oportunidades, ele também ia ficando cada vez
mais exigente. Falando do ponto de vista de quem comegou
quanto tudo era internet discada, posso garantir que néo existe
mais espaco para amadorismo. E por isso que este livro é uma
6tima ferramenta para ajudar projetos e empresas a ganharem
vida e base para se firmarem no mercado.

Ellen Salomé&o atua hé muito tempo neste processo de coor-
denar uma empresa com dezenas de colaboradores, e eu pude
acompanhar de perto seus resultados extraordindrios. Em trés

anos, ela conseguiu firmar sua bandeira de que uma gestéo,



quando bem-feita, promove resultados incriveis dentro de uma
agéncia, de uma empresa ou de um projeto.

Admiro particularmente como a Ellen consegue exercer a
gestdo de pessoas de maneira exemplar, se colocando como lider
e ndo como chefe do seu time. Para mim esse é o ponto focal do
sucesso de um negdcio, pois uma empresa é formada de pes-
soas, que compram de pessoas, que negociam e se relacionam
com pessoas. S¢ é possivel deixar um legado de transformacéo
e desenvolver um negdcio forte quando vocé entende a impor-
tancia e consegue gerir e treinar bem o seu time.

O que eu recomendo para vocé durante a leitura do Gestdo
Digital é que confie nos processos e no método correto. Encare
o movimento de profissionalizacdo que o mercado digital esté
passando como uma oportunidade para comecar a gerir melhor
0 seu projeto, empresa ou agéncia.

Encare este livro como uma base para vocé comegar ou
remodelar o seu negdcio, tendo como mentora uma das maio-
res gestoras que eu pude acompanhar. Confie nos processos e
no que a Ellen Salom&o tem para te ensinar e se prepare para

deixar o seu legado!!

Henrique de Carvalho

Criador do Viver de Blog
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Start

Brasilia, 14 de maio de 2016

Deitada em um dos quartos do Hospital Santa Licia, enquanto
minha filha dormia no pequeno berco ao lado, eu encarava um
celular lotado de mensagens e uma caixa de e-mail que igno-
rava minha situacéo atual e ndo parava de piscar.

Menos de duas horas antes eu estava em uma sala de parto
e, enquanto sentia as dores de um parto normal, ndo deixava
de pensar em uma matéria que tinha lido semanas antes que
comparava a dor de dar a luz a de levar algumas facadas. Eu
tinha certeza de que as facadas teriam doido bem menos, por-
que a sensagdo era de ter sido esfaqueada, atropelada e retor-
cida vérias vezes.

Aurora nasceu as 14h daquele sébado, mas, considerando que
o parto durou apenas quarenta minutos, pouco tempo depois
de eu ter dado entrada no hospital, ele bem poderia ter aconte-
cido no meio de uma feira agropecudria que eu havia montado,

a mais de 150 quilometros de casa, dois dias antes.



E ali estava eu de volta.

Com o celular na mao, como se tivesse feito apenas uma
pausa para o almoco, e com uma sensacgdo de esgotamento tdo
forte que demorou algum tempo até a ficha cair de que eu final-
mente estava conhecendo a minha filha e sentindo a emog&o
de té-la nos bragos apds meses sonhando com isso. Ao mesmo
tempo, parecia que eu nem havia tido uma filha, pois ja preci-
sava trabalhar; tinha sido assim durante toda a gestacéo, lidando
com o estresse fisico e emocional de organizar eventos na con-
tramd&o do horario comercial e gerenciando todos os problemas
enquanto eles estavam acontecendo.

O cenério foi 0o mesmo quando retornei para casa. Ndo houve
licenga-maternidade para me adaptar & nova rotina e ir retor-
nando aos poucos para o trabalho. Eu negociava com um forne-
cedor enquanto amamentava a Aurora, respondia um or¢amento
enquanto a fazia dormir, falava ao telefone enquanto trocava
fraldas; ou seja, continuava tomando as pequenas e as grandes
decisdes dentro da minha agéncia de eventos, pois ndo havia
o minimo de planejamento e processos que permitisse que a
minha empresa andasse sem a minha presenca.

Foi nesse momento da minha vida que deu um estalo na
minha cabeca e, como diz o meme da internet, percebi que “algo

de muito errado ndo estava certo”.
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Era insustentével ter uma empresa com faturamento anual
de mais de 2 milhdes de reais, tendo no portfélio clientes como
a Volkswagen, mas ser a responsavel por decidir até a marca
de caneta comprada pelo escritdério. Eu ndo havia capacitado
0 meu time para ser uma engrenagem que funcionasse de
maneira independente, por isso passava os meus dias numa
rotina de montar e desmontar eventos, trabalhando madruga-
das e finais de semana, sendo chamada a cada segundo para
tomar todas as decisdes.

A agéncia era um grande castelo de areia com um fatura-
mento milionério, mas 80% dele eram provenientes de apenas
um cliente, o que nos tornava extremamente vulneraveis. A
sociedade existente entre mim, minha mie e meu irmao nao
possufa um contrato social, tampouco definicfo de tarefas e
responsabilidades, de modo que nfo havia separacéo entre vida
particular e trabalho, e todas as possibilidades de crescimento
dependiam da minha capacidade de execuc@o, j& que eu era res-
ponséavel por cuidar do evento de ponta a ponta.

Mas eu era uma pessoa sé, e havia passado doze anos da
minha vida criando aquela empresa que ndo fazia mais sen-
tido para mim.

Por isso, no final de 2017, eu entreguei a minha parte da socie-

dade, disposta a mudar radicalmente: tinha decidido entrar no
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mercado de papelaria e artesanato, algo que passasse o mais
longe possivel de qualquer coisa que me lembrasse uma agén-
cia. Acreditava que todos aqueles problemas eram normais,
portanto era eu que deveria mudar de drea se quisesse algum
tipo de satide mental e satisfacéo profissional.

Mal sabia eu que, mais tarde, me tornaria novamente dona
de uma agéncia, desta vez no nicho do mercado digital, e que
muitos dos problemas que eu havia enfrentado na empresa de
eventos serviriam de base para a criagdo de processos estru-
turados e um modelo de gestfo seguido por mais de 2 mil
empresas através do meu curso Plano Vg, além de se perpe-
tuar por negdcios do pais inteiro através das redes sociais e
das minhas palestras.

Ao longo deste livro, vocé vai acompanhar o desenvolvimento
desse modelo de gerenciamento que permitiu que minha empresa,
a Agéncia V&, se tornasse em menos de trés anos um dos maiores
cases de sucesso do mercado digital, com um faturamento anual
da ordem de oito digitos e uma operag&o eficiente que permite que
ela continue se desenvolvendo e funcionando, mesmo quando eu
ndo estou no escritdrio. Vou abrir os meus bastidores para que vocé
aprenda com minhas experiéncias - as boas e as ruins - e consiga
desenvolver de maneira sélida o seu negdcio no mercado digital,

explorando as diversas oportunidades que ele oferece.
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Este livro apresenta solu¢bes para quem quer iniciar ou
migrar uma empresa para o setor digital, independente do
momento em que se encontra: se estd comecando a empreen-
der, precisando criar o seu modelo de negdcio e entender o que
é e como funciona esse tal mercado digital; se a empresa come-
cou a engatinhar e sabe por qual caminho quer seguir, mas
esté parado tentando descobrir como fazé-lo; ou se j& possui
um negdécio avancgado, mas sofre para fazer a gestéo financeira,
administrativa e de pessoas da sua empresa.

Gestdio digital é sua base, pois retino nas préximas paginas
minhas experiéncias somadas a dados e pesquisas desse mer-
cado, resultando em métodos préticos e adaptéveis para o seu
nicho de negdcio e para que solidifique uma empresa ja exis-

tente ou tenha um mapa para comecgar do zero.
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“Meu Deus, isso tem que dar certo,
pois temos uma divida enorme para pagar!”



CAPITULO 1

Pequena
empreendedora

Nasci em Brasilia, numa familia em que sou a mais velha de trés
irm&os, filha de uma professora da rede publica e de um pai extre-
mamente controlador, que desde muito cedo me dizia que eu s
poderia tomar as minhas préprias decisdes quando completasse
dezoito anos e passasse a trabalhar e ganhar meu préprio dinheiro.
Essas tentativas de controle também se estendiam a minha mae
e, quando ele nédo obtinha sucesso, nos usava para atingi-la.
Lembro-me de que frequentemente, as sextas-feiras, ela costu-
mava ir conosco para a casa da minha avd, em Formosa, que ficava
a 8o quilometros de Brasilia, para passar o final de semana, mas de
vez em quando ele decidia, sem mais nem menos, que eu e meus
irmé&os estdvamos de castigo. Se nds perguntdssemos o motivo,
meu pai simplesmente dava de ombros e dizia: “Porque eu quero”.
Ele sabia que, se nés néo féssemos, minha mie também nio iria.
Cresci nesse ambiente de constantes brigas familiares, mas

com uma figura materna muito forte, uma mulher que sustentava
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a casa sozinha, valorizava demais a educacéo dos filhos e que, nos

anos que viriam, seria a grande incentivadora da minha carreira.
Apesar de hoje ter uma rela¢do melhor com meu pai, sei que esses

episddios moldaram meu senso de responsabilidade, pois, como

filha mais velha, eu ajudava a cuidar dos meus irmédos para que

minha mae pudesse trabalhar, e tinha a necessidade de buscar

independéncia financeira, assim teria liberdade de escolhas e pode-
ria proporcionar isso também para a minha mae.

Eu tinha cinco anos quando entendi que precisaria traba-
lhar para ganhar dinheiro e que isso representaria minha inde-
pendéncia. Entdo, enquanto meus amigos do jardim de infancia
desenhavam casinhas, meu caderno tinha rabiscos de notas de
dinheiro e minha jovem mente ja pensava em coisas que pode-
ria fazer para vender.

Aos seis anos abri meu primeiro empreendimento: uma enge-
nhosa fébrica de perfumes feitos a partir da mistura de &lcool e
flores que eu colhia do quintal da minha bisavd. Minhas clientes
eram minhas tias, a quem eu impunha delicadamente aquelas
misturas de qualidade duvidosa, deixando-as sem argumen-
tos para negar. Infelizmente a empresa quebrou quando elas
pararam de cair na minha labia e a dona das flores se cansou
de me ver acabando com o jardim dela sem pagar nenhum cen-

tavo de comissao.
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Com sete anos, parti para um novo ramo: eu recolhia gar-
rafas de vidro que encontrava nas ruas de Formosa, onde pas-
sava os finais de semana e férias escolares. A ideia me ocorreu
quando descobri que o senhor Joaquim, o dono da mercearia
na esquina da casa da minha avé, pagava 50 centavos por cada
garrafa retornével, uma prética que se popularizou tanto por
promover economia aos comeércios, consumidores e companhias
de bebidas quanto por diminuir o impacto no meio ambiente.
Assim, ao lado da minha melhor amiga de infancia, que tam-
bém se chamava Elen, eu rodava a cidade inteira - literalmente,
pois na época a cidade era ainda menor - catando garrafas de
vidro retornéveis, e o dinheiro das vendas era usado em doces
e fichas para as maquinas de “pescar” brinquedos.

Mesmo que naquela época eu néo tivesse consciéncia disso,
ambos os casos provam que eu j& tinha um olhar agucado para
negdcios com baixo investimento inicial e retorno garantido,
afinal, tanto as flores quanto as garrafas de vidro eram itens
que eu poderia obter gratuitamente, aumentando, assim, meu
potencial de lucro.

Como fui alfabetizada em casa, quando entrei na escola, fui
direto para a segunda série, mas, mesmo estando no mesmo
nivel de conhecimento dos meus colegas, eu ainda era uma

crianca em meio a “adultos”, por isso tive dificuldade para me
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adaptar ao longo dos anos, ja que sempre era mais nova que a
maioria e ndo tinha maturidade e facilidade para me enturmar.

Ent8o, peguei essa dificuldade de adaptag@o e concentrei
em uma nova empreitada, criando minha terceira “empresa”:
eu fazia trabalhos académicos para alunos que necessitavam
de notas e tinham altas doses de preguica. Meu negdcio tinha
uma tabela com preco médio de 5 reais por cada trabalho e,
aos poucos, o boato de que eu fazia trabalhos comecgou a cor-
rer entre os alunos - o que, € claro, ndo poderia ser descoberto
pelos professores e pela diretoria, ou todo mundo teria pro-
blemas. Para dar conta da quantidade de produc¢fo, cheguei
até mesmo a contar com uma sdcia, a Marcela, que é uma das
minhas melhores amigas até hoje.

Uma das histérias de que mais me recordo dessa época
tem relacdo com meu amor platénico pelo grupo americano
Backstreet Boys, que se preparava para vir ao Brasil para uma
série de shows. A Radio Jovem Pan realizou uma promog&o:
daria um par de ingressos para o show e acesso ao camarim do
grupo se vocé enviasse cartas para a produgéo contando por que
merecia ganhar. A melhor resposta receberia o prémio. Entdo,
eu e Marcela viramos noites fazendo os trabalhos de Matemaética
para praticamente a sala inteira, pois assim teriamos dinheiro

para comprar selos e envelopes para o envio das cartas.
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No fim, foram mais de mil cartas e muitos calos na mao de
tanto escrevé-las e fazer os trabalhos, mas infelizmente n&o
conseguimos vencer a promogao e o sonho de ver os meninos
ao vivo néo se realizou. Entretanto, os CDs da banda seguiram
no replay do radio por grande parte da nossa adolescéncia.

Foi essa iniciativa que me permitiu ganhar o meu dinheiro
no inicio da adolescéncia, assim eu podia comprar as coisas
de que eu gostava e tomar sorvete com as amigas sem preci-
sar pedir dinheiro para minha mae, que jé tinha muito com o
que arcar, até que terminei o ensino médio e passei a estudar
a noite. De manh3, eu trabalhava em um shopping local como
vendedora e a tarde e aos finais de semana atuava em eventos
como recepcionista de estande, fazendo panfletagem e o que
mais aparecesse.

Minha vida seria assim até os 21 anos, quando uma obra do

acaso me levaria a abrir oficialmente minha agéncia de eventos.

COLCHA DE RETALHOS
“Corre para ca que eu preciso de vocés!”
Desliguei a ligac@o que havia feito para um amigo e saf cor-
rendo para a administracgéo do Shopping Pier 21, local que abri-
gava a feira na qual eu estava trabalhando hd alguns dias como

atendente no estande da Vivo.
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O ano era 2004, e naquele dia eu estava pronta para voltar para
casa depois de meu chefe ter informado que ndo abririam mais o
espaco e que a a¢do havia sido suspensa. Antes de sair, resolvi ligar
para o coordenador da marca, o publicitario Bruno Barra, que hoje
é um dos mais importantes de Brasilia, para agradecer a oportu-
nidade do job e me despedir. Quando avisei que estava de saida e
relatei o que o dono da agéncia havia me informado, ele ficou deses-
perado e disse que um diretor da Vivo estava vindo de S&o Paulo
para visitar o estande e nédo poderia encontra-lo fechado.

Felizmente, eu sabia que a chave dos espagos ficava na
administracdo, ento arrastei um amigo, o primo dele e
sua namorada para la, colocamos os uniformes e treinei ali
mesmo o que eles deveriam falar para que pudéssemos man-
ter o estande aberto durante a visita do diretor. No fim deu
certo, ele saiu rasgando elogios pelo trabalho sem saber o que
de fato havia se passado, e a minha iniciativa rendeu uma
grande oportunidade profissional, pois o Bruno Barra pas-
sou a solicitar a minha contratagcdo em todos os eventos que
foram realizados posteriormente.

Eu poderia néo ter feito nada, ter virado as costas e voltado
para casa, afinal, eu ndo tinha nada a ver com aquela situa-
cdo, a parte responsavel era a agéncia que havia ido embora.

Entretanto eu estava ali e podia ajudar, entdo foi o que eu fiz.
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Segui 0 meu instinto para sempre entregar o melhor trabalho
possivel e deixar a minha marca onde passasse.

Foi também essa tomada de decisdo que possibilitou que eu
tivesse um primeiro cliente para dar inicio ao meu sonho de ter
a minha prépria agéncia de eventos: meses depois desse episé-
dio, Bruno saiu da companhia para abrir a sua prépria empresa

- a Agéncia FLAP - e me acionou para saber se eu ndo gostaria
de fornecer o servigo de gerenciamento das pessoas que atua-
riam nos eventos que a empresa dele fosse realizar. “Ellen, este
é um servico que eu n8o quero oferecer, mas que preciso ter
nos meus eventos, e vocé sempre disse que gostaria de abrir
a sua agéncia, entdo, se quiser seguir com essa ideia, eu fecho
um contrato contigo”, foi o que ele disse.

Era a chance de colocar o sonho na rua. Eu tinha o meu
modelo de negdcio, que havia construido seguindo as dicas do
Sebrae, e agora tinha um primeiro contrato de cliente. Sé havia
um problema: o dinheiro para abrir aquela empresa.

Na época, um dos meus trabalhos era como recepcionista
em um escritério de servicos de Tecnologia da Informacéo (T.I.),
e o saldrio que eu ganhava era mais do que contado para com-
plementar minhas contas do més, ent8o eu estava sem pers-
pectivas ou ideias de como levantar o dinheiro para dar, enfim,

esse passo.
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Poucos dias depois, encontrei minha chefe Renata no escri-
tdrio, e, percebendo meu desanimo, ela me chamou para almo-
car no Brasilia Shopping. Pode parecer surreal, mas em cinco
minutos de conversa eu contei o que estava acontecendo e ela
apenas permaneceu em siléncio, ouvindo. Quando terminei, ela
disse: “De quanto vocé precisa para abrir a agéncia?”. Falei que,
segundo o meu plano de negdcio, 5 mil reais seria um valor sufi-
ciente para comecar e, de novo, ela deu uma resposta curta:

“Me mostre o seu plano de negdcio”.

Assim, no dia seguinte, ela me procurou e propds uma socie-
dade: entraria com o investimento inicial, eu lidaria com o tra-
balho e juntas abrirfamos a agéncia. Lembro-me de voltar para
casa extasiada de felicidade, enquanto minha mé&e me ouvia
incrédula. “Mas, minha filha, ninguém d& dinheiro assim para
o0s outros, vocé tem certeza?”. Entretanto, seguindo meu ins-
tinto, aceitei a sociedade e a conflanca que Renata depositava
em mim. Semanas depois, munidas do plano de negdcios, do
investimento dela, de um computador de segunda m&o conse-
guido com um tio dela e de altas doses de coragem, alugamos
a metade de uma sala comercial que abrigava outra empresa e
inauguramos a Grau Produgdes.

Para uma garota de 21 anos, aquele era o sonho ameri-

cano de empreendedorismo - pelo menos o que se vende sobre
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empreender. O investimento inicial havia praticamente caido
no meu colo; o servico que oferecfamos, contratando recep-
cionistas, segurancas, pessoas para fazer a panfletagem dos
eventos, buffet, seguranca, entre outros profissionais, me era
muito familiar, j4 que eu mesma havia trabalhado com eventos
nesses cargos, entdo sabia muito bem como fazé-lo; e tinhamos
um contrato muito sélido com o Bruno, atendendo todos os
eventos que ele realizava, o que fez com que em poucos meses
de empresa o nosso faturamento fosse de 15 a 20 mil reais por
més. Ou seja, um passeio por um mar de dguas tranquilas. Se
vocé é empreendedor, sabe que isso é algo que esta longe de
ser a realidade.

Ent&o a primeira tempestade chegou para me sacudir.

Alguns meses depois, Bruno me chamou para uma conversa
no escritdrio dele e langou a pergunta que mudaria tudo: “Ellen,
quais s3o os seus planos para a sua empresa? Estou vendo que
vocé estd crescendo, se desenvolvendo, mas eu ndo quero ali-
mentar um concorrente”. Mesmo sentindo que aquela seria uma
reunido decisiva, eu ndo poderia mentir, e disse que meu desejo
era que um dia a Grau fizesse todos os passos de um evento,
assim como a dele, e nfo apenas a contratagéo e gestdo da equipe.

Ambos sabfamos a resposta por trds daquilo: em algum

momento, nos tornariamos rivais.
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Ent3o, o Bruno foi sincero e, com profissionalismo, disse que
daquele dia em diante ndo poderia me contratar mais. Assim,
de uma hora para outra, eu nao tinha mais clientes e meu fatu-
ramento foi quase a zero.

Naquele dia, eu entendi que empreender era muito mais
dificil do que eu imaginava. Eu tinha uma empresa aberta,
mas nédo um negdcio, pois bastou um bater de ondas para tudo
se desestabilizar.

Com a rescisdo do contrato com o Bruno, decidi apostar de
vez na decisfo de oferecer a produgéo de eventos de uma forma
geral, mas a realidade foi que nos trés meses seguintes néo con-
seguimos fechar nenhum cliente e a pouca reserva de caixa foi
se tornando cada vez menor. Esse foi o primeiro balanco que
me mostrou o que de fato era empreender, um senso de reali-
dade que eu néo havia tido até ent8o, de lidar com o vaivém de
clientes, o fluxo de caixa, e ter que batalhar por prospeccdes
de novos projetos.

Munida do portfélio de eventos que eu havia realizado até
entdo, tanto pela Grau quanto os que eu havia feito antes de
criar a empresa, comecei a bater de porta em porta, distribuindo
cartdes, apresentando aos meus contatos 0s NOSsOs Servigos e
fazendo indimeros or¢amentos até conseguir fechar os primei-

ros contratos para comandar eventos completos.
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Aos poucos, com muita persisténcia e dando o meu melhor
no trabalho - o feedback sobre a nossa entrega e o nosso aten-
dimento era sempre muito positivo -, comecamos a fechar clien-
tes e recuperar o fluxo de dinheiro da empresa. Ainda éramos
pequenos, nossa equipe fixa era somente eu e mais duas fun-
ciondrias - contratdvamos apenas para os eventos, quando era
necessario -, mas j& tinhamos uma agenda de clientes, alguns
fixos, e de fato nos tornamos concorrentes do Bruno, chegando
até mesmo a vencé-lo em uma concorréncia para atender alguns
eventos na regido Centro-Oeste.

Tudo se encaminhava bem até que, cerca de dois anos depois,
chegou a segunda grande turbuléncia: a minha sécia e antiga
chefe, que havia investido na empresa, me chamou para uma
conversa e contou que iria se casar e mudar do estado, portanto
eu teria que seguir sozinha a frente da Grau. Considero esse
um grande momento da minha carreira empreendedora, por-
que, além de ela ter sido uma grande mentora para mim e quem
primeiro apostou no meu sonho, a perspectiva de ter que dirigir
sozinha a empresa me deixava muito assustada: eu estava per-
dendo o meu suporte, a pessoa com quem dividia as duvidas e os
desafios, e teria de tomar todas as decisdes sozinha a partir dali.

De fato, no dia a dia, a Renata ndo comandava os eventos, eu

era a responsavel por essa area e tinha experiéncia nela, entgo
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nesta questdo ndo sentia desconforto em continuar sozinha.
Entretanto, néo ter mais esse apoio para gerenciar o financeiro
e detalhes administrativos me deixava um pouco assustada.

A dissolucg@o da sociedade foi simples do ponto de vista buro-
cratico, mas um baque para a Ellen como pessoa.

Pelos trés anos seguintes fui tentando administrar a empresa
como podia, mas néo tinha muito conhecimento sobre a gestéo
de um negdcio e, principalmente, sobre prospecc¢éo, entdo aten-
dia os poucos clientes que chegavam até mim de forma passiva.
Por esse motivo, eu ndo conseguia crescer profissionalmente, e
tampouco o caixa da minha empresa.

Assim, aos 26 anos, me vi olhando para as paredes sujas
e riscadas de um escritério que era o melhor que podiamos
pagar, e, como a conta estava no vermelho, sabia que néo pode-
ria manter as duas funciondrias, por isso, precisei demiti-las.
Totalmente sozinha, sé me restava um punhado de cartdes de
apresentac@o - um dos poucos indicios de que ali funcionava
uma empresa -, mas seriam eles que me fariam ser testada

mais uma vez no jogo do empreendedorismo.

TAXISTAS E EMPRESTIMOS
“Meu Deus, isso tem que dar certo, pois temos uma divida

enorme para pagar!”
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Esse era o Uinico pensamento que passava pela minha cabeca
enguanto eu observava o evento acontecer. Quatro meses haviam
se passado desde que eu tinha saido para panfletar os cartSes
por Brasilia na esperanca de conseguir clientes, e aquela era a
oportunidade que eu tinha de fazer a agéncia virar: um café da
manha organizado pela Volkswagen para duzentos taxistas no
qual a marca apresentaria sua frota e condic8es de pagamento,
visando convencer os motoristas a trocarem seus carros por
modelos da montadora.

Tudo estava em jogo ali.

A chance de conseguir um contrato definitivo com a
Volkswagen para ser a empresa responsavel por todos os seus
eventos na regido Centro-Oeste, manter a agéncia aberta e torna-

-la de fato um negdcio rentével (ja que até aquele momento ndo
haviamos tido o minimo de estabilidade), e, sem nenhum exagero,
também a estabilidade da minha familia, porque o dinheiro para
que eu conseguisse realizar aquele evento havia sido resultado
de uma decisgo a qual ndo recomendo: um empréstimo feito no
nome da minha mae.

Ou seja, um cendrio nada tranquilo, nada favoravel.

Meses antes eu havia conseguido a chance de participar da con-
corréncia por aquele contrato. No dia da visita do representante ao

meu “escritdrio”, lembro-me de ter colocado uma mesa ao lado da

PEQUENA EMPREENDEDORA 29



minha e um computador para dar a percepgdo de que a empresa
nao se resumia apenas a mim. Depois de apresentar um pouco do
que j& haviamos feito e todas as minhas experiéncias, consegui
passar para a segunda fase da disputa, que consistia em apresen-
tar um projeto em S&8o Paulo para um evento predeterminado. O
dinheiro da viagem era contado, e, como todo perrengue ainda é
pouco na vida do empreendedor, perdi o voo de volta e tive de ficar
no apartamento do Andrei, meu melhor amigo na época, hoje meu
marido, para conseguir uma carona de volta para casa. O projeto
néo foi aprovado e eu voltei a distribuir cartes na esperanca de
conseguir eventos para segurar as pontas.

Contudo, ndo esqueci aquela abertura que havia conseguido
junto a marca, por isso, um tempo depois, acionei novamente
o representante, avisando que a Grau estava com vagas para
eventos nas préximas semanas, caso eles precisassem. Como
se a falta de agenda fosse mesmo um problema para nés.

O retorno veio pouco depois: eles precisavam realizar o tal
café da manha em alguns dias e perguntaram se eu estava inte-
ressada no trabalho. Segundo eles, a agéncia que havia ganhado
a concorréncia anteriormente tinha rescindido o contrato dias
antes e, portanto, ndo havia ninguém para o servico. Aceitei na
hora e fiquei ainda mais feliz porque o orcamento aprovado era

maior do que eu teria proposto, o que era uma grande chance. O
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problema vinha em seguida: o pagamento era realizado noventa
dias depois da acéo, e eu ndo tinha nenhum dinheiro em caixa
para cobrir as despesas do evento, o que me levou a recorrer
a um segundo empréstimo, e novamente 14 estava minha mae
me dando apoio incondicional.

Felizmente, a acdo foi um sucesso, entdo duas semanas
depois fui acionada de novo para fazer um novo café da manha.
L4 fui eu de novo com um cheque no bolso para trocar com um
agiota, dividida entre a felicidade da oportunidade e a apreen-
sdo do risco que eu estava correndo.

Mas foi sé depois dessas duas ages que os bons ventos
enfim comecaram a soprar.

A Volkswagen adiantou o pagamento - eu nunca soube o
que houve, mas jamais reclamei dessa bencdo - e finalmente
me ofereceu o contrato definitivo para realizar os eventos do
Centro-Oeste: um acordo mais ou menos de 3 milhdes de reais
por ano, que néo sé saldaria as dividas dos empréstimos, mas
também nos tornaria de fato um negdcio lucrativo e mudaria a
vida da minha famfilia, que, conforme fui precisando de ajuda,
passou também a trabalhar na empresa.

Aquela pequena sala de paredes sujas, computador usado,
mesas que sé eram ocupadas no meu imaginério e conta no ver-

melho se transformou numa agéncia com um escritério de fato,
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um fluxo de caixa muito bom, funciondrios e um grande cliente.
Ou seja, tudo o que na minha cabeca era necessario para uma
empresa ser um sucesso.

Nada poderia dar errado. Até que deu.

Como eu disse, primeiro a Grau Produgdes havia se tornado
uma empresa familiar, no pior sentido desse conceito: as rela-
¢Bes pessoais entre mim, minha mée e meus irméos se mis-
turavam com a empresa, fazendo com que fosse muito dificil
estabelecer uma nog¢éo de hierarquia e divis@o de responsabili-
dades entre nds. Minha irmé Isabela, mais conhecida como Bibi,
estava listada como minha sécia no contrato social para que a
minha agéncia pudesse se enquadrar em um modelo contdbil
especifico, entretanto ela estudava Agronomia e nada tinha de
envolvimento com a empresa - 0 que so reforca nossa falta de
estruturacéo empresarial.

Ja o nosso processo de contratac8o, e é até bondade minha
usar essa palavra, consistia em trazer para dentro o amigo do
amigo do meu irméo, o primo de segundo grau de fulano e o
cbnjuge de ciclano.

Devido ao grande contrato que tinhamos, o fluxo de caixa
era muito alto, mas o dinheiro entrava, as contas eram pagas e o
que sobrava era usado por nds. Nada de planejamento de longo

prazo, com metas de crescimento da empresa ou reinvestimento
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dos lucros, tampouco preocupagao em observar que mais de 80%
do nosso faturamento vinha de um Unico contrato e que perdé-
-lo significaria voltar quase a estaca zero - ou aos empréstimos.
Por isso, quando percebi que o nascimento da minha filha
seria um dia associado a e-mails de or¢amentos e planos de even-
tos, decidi que aquele ndo era um jeito sauddvel de trabalhar e
ter uma empresa. Lembro-me de despertar no meio da madru-
gada e acordar o Andrei para desabafar e dizer que eu havia
decidido deixar a minha agéncia. Eu ainda n&o tinha certeza
do que faria depois de encerrar minha carreira no mercado de
eventos, mas sabia que daquela forma néo poderia mais conti-
nuar, e, com o apoio dele, bati o martelo sobre a minha decisao.
Com a experiéncia que tenho hoje, percebo que, ao longo daque-
les doze anos em que estive a frente da agéncia, o nosso sucesso se
deu muito mais por persisténcia, garra e suor do que de fato por
processos e gestdo - o que é a realidade de muitos negdcios, seja no
on-line ou off-line. Tanto no momento de abrir a empresa quanto
no decorrer dela, a trajetéria foi uma verdadeira colcha de reta-
lhos, unindo coisas aqui e ali conforme a necessidade, sem nunca
de fato parar para fortalecer as costuras que manteriam tudo em
funcionamento, sem risco de se romper ao ser esticada.
Naquela época, minha definicdo de empresa saudével era

bem simplista: se tinhamos clientes, se entrava dinheiro para
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pagar as contas e entregdvamos bons eventos, entéo ela estava
dando certo. Nem mesmo a criagéo do plano de negdcios junto
ao Sebrae foi algo consciente; eu ndo acreditava que aquilo
era necessario para que o primeiro passo de uma empresa
fosse dado. Apenas fui em busca de informacé&o para saber por
onde comegar.

Por isso, quando entendi que o modelo de agéncia seria o
futuro dentro do marketing digital e decidi fundar a Vé, defini
que trés regras guiariam a minha nova empresa:

m Minha empresa ngo dependeria de um unico cliente: por
maior que fosse o contrato, ndo terfamos os ovos na mesma
cesta, como havia ocorrido no meu negécio anterior.

m Nosso foco ndo estaria apenas no faturamento: eu ja havia
tido uma agéncia que faturava milhdes ao ano e sabia que
aquilo n8o era suficiente para ter sucesso no longo prazo.

m Eundo teria uma empresa desorganizada e que dependesse
totalmente de mim: ela seria um ecossistema saudavel,
capaz de se desenvolver e escalar sem que eu precisasse
participar de cada processo.

A Agéncia Vé se tornou exatamente esse ecossistema. E é
esse modelo de negdcio, sustentado por essas trés regras, que

eu vou te mostrar a partir de agora.
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