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PREFACIO

Era uma vez um jovem que, apesar de ter nascido em uma familia humilde,
nunca deixou de sonhar. Incentivado pelas palavras do pai, ele sonhava gran-
de. Sonhava nao apenas em mudar a realidade de sua familia, mas também em
tornar-se um exemplo do poder que um sonho, paixao e esfor¢o combinados
podem ter.

Tive a sorte de conhecer essa paixao quando, em 2003, enxerguei o bri-
lho nos olhos desse jovem. Era uma entrevista de emprego. Vindo de uma
drea predominantemente técnica e operacional, Denis havia se candidata-
do a uma vaga para trabalhar comigo em um papel mais gerencial. Era uma
mudanga significativa, um passo essencial para direcionar sua carreira rumo
ao seu grande sonho. Apesar de nio ser, a primeira vista, o candidato mais
qualificado para a vaga, foi, de longe, aquele que mais demonstrou o quanto
aquela oportunidade era importante para ele e o quanto se dedicaria para
aprender e entregar o que se esperava da fun¢do. Com essa paixdo e uma vi-
sdo clara de onde queria chegar, Denis foi o candidato escolhido. Entregou
um excelente trabalho no curto periodo em que trabalhamos juntos e deixou
claro para mim que seu brio e sua visio o levariam muito, muito longe.

Dando um salto no tempo, recebi com alegria o convite de Denis para
escrever este preficio. Mas a empolgagio inicial deu lugar a um certo receio
quando percebi que o tema do livro girava em torno de um assunto que, nos
ultimos anos, passei a olhar com certa antipatia. Nao se assuste, eu explico.
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Atuando hé tantos anos como empreendedor, consultor e investidor, te-
nho a oportunidade de estar diante de diversos negécios que perseguem o cres-
cimento a qualquer custo e, pior, sem saber com qual propésito o fazem. Além
disso, vivemos um momento critico da histéria, em que muitos dos desafios
contemporaneos - mudangas climdticas, desmatamento, escassez de dgua, au-
mento da desigualdade e da fome - tém uma relagio direta com um modelo
de vida baseado no crescimento desenfreado, que coloca a espécie humana em
rota de colisdo com os préprios limites do planeta.

E é exatamente isso o que acontece com qualquer sistema quando nao hd
uma razio honrosa para crescer: o colapso. As células do cincer nio me deixam
mentir.

Ler os escritos de Denis me permitiu refletir com mais profundidade so-
bre o conceito de crescimento e revisitar minha visdo, que estava enviesada.
Relembrei que, nanatureza, crescimento representa evolugao. Uma planta que
cresce torna-se uma arvore e da frutos. Uma crianga que cresce torna-se um
adulto, cumpre seu papel no mundo e perpetua a espécie. H4 inimeros exem-
plos de crescimento guiados por uma missio nobre, um propésito legitimo. E ¢
isso que torna o crescimento uma busca digna - ter uma razao verdadeira para
querer crescer.

E exatamente esse olhar que Denisnos traz neste livro.

Ao longo das paginas, ele apresenta um modelo estruturado e autoral de
crescimento para os negécios, combinando estratégias pragmdticas e aplicaveis
adiferentes contextos. Seu modelo parte da compreensao de que o crescimento
nio deve ser um objetivo isolado, mas sim um processo fundamentado em uma
cultura organizacional forte, clareza dos objetivos estratégicos e tomada de de-
cisio baseada em dados. Para isso, Denis nos apresenta o Vortex do Crescimento,
uma abordagem que percorre toda a jornada do cliente, desde a aquisigdo até
a retengao, garantindo que cada etapa contribua para a sustentabilidade e a
escalabilidade do negécio.

Dois aspectos chamam a ateng¢do na leitura. O primeiro sio os diversos
casos reais narrados pelo autor, que demonstram como grandes empresas e
startups aplicaram principios de Growth para se diferenciarem no mercado.
O segundo ¢ a forma como Denis desmistifica conceitos como Go To Market
(GTM), experimentagio e transformagao digital, tornando-os acessiveis e, so-
bretudo, aciondveis para qualquer empreendedor ou gestor.

Nio hd davida de que a grande forga do livro estd em sua abordagem pro-
fundamente pratica. Em vez de se prender a teorias abstratas, Denis entrega
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frameworks, ferramentas e a¢des concretas que podem ser aplicadas imediata-
mente. Ele refor¢a que o crescimento sustentavel nao vem de férmulas mégicas,
mas sim da combinagio entre estratégia, execugao disciplinada e um mindset
voltado para a inovagio e o impacto a longo prazo.

Por fim, concluo que ninguém melhor para escrever sobre crescimento do
que aquele jovem, agora um profissional e conselheiro de grande sucesso, que
voou muito alto, viveu na pele os desafios e conquistas dessa jornada e, sobre-
tudo, soube, desde cedo, por que queria crescer.

O livro me permitiu lembrar que crescer e evoluir ndo é apenas uma op-
¢a0, mas sim um imperativo da natureza. No entanto, como crescer — e, mais
importante, por que crescer — sio as perguntas essenciais. As respostas estao nas
paginas que seguem.

Bruno Moreira,

Conselheiro e especialista em inovagio,
ha 20 anos apoiando lideres na transformacio de grandes negécios.
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INTRODUCAO

O Propésito do Livro

Ol4, meus amigos! Sejam bem-vindos a0 mundo do crescimento, growth
em inglés. Porém, antes de mergulharmos nas técnicas de gestao estratégica para
expandir nossos negdcios, vamos explorar o que realmente significa crescer.

Ja parou para pensar que, o “crescimento’ ¢ um fenémeno inevitavel?
Logo, podemos considerar que se vocé nao cresce, vocé estd automaticamente
decrescendo, diminuindo, desaparecendo... Por qué?

A natureza do universo é marcada pela expansao constante, manifestada
de diversas formas. Se olharmos para nés mesmos; por exemplo, percebemos
que o crescimento de nossos corpos é inevitavel: Negar ou tentar evitar o cres-
cimento do corpo, seja pela privagio de alimentos ou pela falta de energia es-
sencial, pode resultar na exclusio e, eventualmente, no desaparecimento do
proprio corpo.

Na cosmologia, o universo estd sempre em expansao. Isso é evidenciado
pelo distanciamento das galdxias ao longo do tempo e a radiagio césmica. A
medida que um objeto césmico, como uma estrela, se distancia, a cor irradiada
vai se aproximando do vermelho. As cores das galaxias mais distantes sao aver-
melhadas e todas vao ficando ainda mais vermelhas com o tempo.

Na economia, vivemos o fenémeno inflaciondrio. Mesmo nos paises mais
estaveis economicamente hd inflacao ao longo do tempo. Isso demonstra que se
vocé nio cresce, logo estara ficando para trés, seu dinheiro passa a valer menos
€ vocé compra menos coisas.





