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NOTA DA PUBLISHER

Os tempos mudaram, consequentemente as regras que definiam o sucesso na carreira também não são mais as mesmas. Hoje, só existe uma pessoa capaz de definir se você vai fracassar ou se vai chegar ao topo: você mesmo!

Nesse novo mundo de possibilidades, é com um prazer imenso, caro leitor, que apresento Desobedeça, terceiro livro de Mauricio Benvenutti, autor best-seller da casa. Inspirador como sempre, ele nos convida a aprender a criar os alicerces necessários para uma carreira sólida e infinita por meio do método 10 Ps, na qual o diferencial competitivo está em tomar as rédeas do próprio destino, sair do óbvio e ser nós mesmos. Chegou a hora de deixarmos a estagnação de lado e fugirmos do mais do mesmo – agora é o momento de desobedecer e conquistar o mundo.

E digo com propriedade: Mauricio Benvenutti é a pessoa certa para nos guiar nessa nova realidade! Tenho certeza de que, se Incansáveis e Audaz transformaram vidas profissionais e os ambientes de trabalho e de inovação, Desobedeça revolucionará sua carreira!

Rosely Boschini

CEO e publisher da Editora Gente
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COLABORARAM COM O LANÇAMENTO DESTE LIVRO
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Dedico à minha esposa Nathália e à minha filha Antonella… 

Se não fosse o dia em que eu a vi engatinhar 

pela primeira vez, o dia em que ela deu o primeiro passo, 

o dia em que a escutei me chamar de “papai”… 

Se não fossem as centenas de vezes em que a coloquei para dormir, 

em que lhe ensinei o alfabeto, em que ela me falou “I love you”… 

Se não fossem as nossas danças, brincadeiras

e todos os momentos inesquecíveis que passamos juntos,

este livro teria sido concluído na metade do tempo. :-)
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INTRODUÇÃO

Não seja o que a sociedade espera de você.




1

NOME E SOBRENOME

O DIA EM QUE VIREI “MAURICIO BENVENUTTI”

No começo de 2015, me mudei para São Francisco. Fui morar no Vale do Silício, uma das regiões mais inovadoras do planeta. Depois de ter trabalhado com profissionais incríveis nos anos anteriores para construir a XP Investimentos, uma das maiores instituições financeiras do Brasil, queria confrontar verdades, questionar paradigmas e ampliar o que havia aprendido até então. Resolvi, para isso, trocar de endereço e respirar novos ares.

Em pouco tempo, conheci um mundo diferente. Uma realidade inédita para mim. Quanto mais aprendia, mais queria aprender. Recebia avalanches de informação todas as manhãs, tardes e noites. Parecia que eu estava reiniciando minha vida do zero. Era tanta, mas tanta experiência vivida em vinte e quatro horas que meus dias, na verdade, pareciam semanas. Encontrei pessoas incríveis, conheci empresas fantásticas, decodifiquei o DNA da região. De fato, mergulhei de corpo e alma no dia a dia do lugar. Fiz um verdadeiro MBA a céu aberto que nenhuma universidade seria capaz de oferecer.

Assim, tanto pelo know-how adquirido no Brasil quanto pela bagagem ímpar que eu estava absorvendo no Vale, comecei a sentir uma vontade enorme de compartilhar isso tudo. Passar adiante as experiências que haviam me tornado um indivíduo melhor e mais preparado para enfrentar os desafios da realidade moderna. Transferir esse aprendizado único a pessoas como você, que batalham diariamente para construir carreiras diferenciadas e negócios de sucesso. Definitivamente, minha cabeça não pensava em outra coisa.

Certo dia, enquanto caminhava pela Market Street, a principal rua de São Francisco, esse desejo virou ação. Na verdade, aquilo não foi só uma caminhada. Foi um momento que mudou inteiramente o curso da minha trajetória. Estava com 33 anos na época. Voltava para casa depois de participar de um evento. Tomado de ideias, entre um passo e outro, me dei conta do seguinte: “Mauricio, suas ações não refletem suas ambições. Seu comportamento precisa se conectar com suas palavras”. Realmente, nada me levava para o caminho que eu imaginava. Algo precisava mudar.

Ao mesmo tempo, vivia um vazio interior. Na XP, sempre fui o “Mauricio da XP”. E sendo um dos sócios, o “Mauricio da XP” tinha um valor relevante. Meu telefone tocava sem parar, pessoas me procuravam diariamente, convites para entrevistas e palestras surgiam a todo instante. Porém, quando saí da empresa e o “XP” deixou de acompanhar meu nome, as ligações pararam, ninguém mais me procurava e os convites sumiram. Sabe aquela sensação de inutilidade? De que você não é importante para ninguém? Da noite para o dia, passei a sentir isso.

Durante um período maravilhoso da minha vida, desenvolvi minha marca profissional vinculada à placa da organização em que eu trabalhava. Meu sobrenome não era Benvenutti. Meu sobrenome era XP. Claro que não há problema em conduzir o desenvolvimento da sua carreira dessa forma. Entretanto, empregos vêm e vão. E se o seu valor para o mercado só existe associado à empresa em que você atua, sua dificuldade de reposicionamento será enorme quando essa empresa deixar de fazer parte da sua vida.

Toda essa mistura de intenções e sentimentos, portanto, me acompanhava naquele dia pelas ruas de São Francisco. Tinha uma vontade imensa de fazer a diferença na vida dos outros. Porém, faltava ação. Em paralelo, me sentia angustiado, pois havia perdido minha “identidade”. Não possuía mais a referência profissional do passado. Sem ser autoridade em algo, é muito difícil conseguir uma fatia da atenção das pessoas nos dias de hoje. Não consumimos produtos e serviços de quem mais aparece, consumimos de quem mais confiamos. Isso vale para um médico que busca pacientes, um professor que busca alunos ou qualquer outro indivíduo que busca clientes. Ao estabelecer uma relação de autoridade e confiança primeiro, você é capaz de oferecer praticamente qualquer coisa depois.

Naquele momento, quando comecei a refletir sobre isso, parei. Simplesmente parei. Estava na esquina da Market Street com a New Montgomery Street. Olhei para a direita e vi a loja da Ghirardelli, uma tradicional chocolataria da cidade. Resolvi entrar e tomar um café. Não podia deixar passar a oportunidade de fazer alguma coisa com aquela explosão de pensamentos que eu estava tendo. Na prática, para que a minha lista de desejos se tornasse real, meu plano de carreira devia mudar. E mudar bastante. Eu precisava de uma estratégia profissional diferente, que em vez de construir autoridade usando o sobrenome dos outros, construísse usando o meu. Não dava mais para ser o “Mauricio da XP”. Nem o “Mauricio do Boticário”, “do Facebook” ou de qualquer outra empresa. Foi nesse dia, então, que decidi virar “Mauricio Benvenutti”.

É doido, porque esse é o meu nome. Esse sou eu. No entanto, jamais havia projetado uma carreira sob essa perspectiva. Aquele momento, de verdade, foi um divisor de águas na minha vida. E foi algo tão forte que coloquei em prática rapidamente. Semanas depois, comecei a produzir conteúdo on-line. Fazia vídeos sobre o que eu aprendia. Falava o que eu dominava. Abordava temas de inovação, empreendedorismo e carreira. Mesmo tendo só vinte ou trinta visualizações, aumentei o ritmo. Passei a compartilhar textos e artigos. Também me ofereci para palestrar de graça em empresas. Pouco a pouco, aquela simples vontade de fazer algo às pessoas foi virando prática.

Depois de um tempo, em vez de me oferecer, comecei a ser procurado. Profissionais e organizações me achavam por meio dos materiais que eu produzia. Assim, passei a me conectar com indivíduos incríveis. Entre eles, João Evaristo e Junior Borneli, fundadores da StartSe, uma escola de negócios que ensina o conhecimento do “agora”. Na época, ela era pequenininha. Depois, cresceria ao ponto de ser reconhecida pelo Instituto Ayrton Senna como uma das empresas de educação mais inovadoras do Brasil em 20181 e pelo LinkedIn como uma das startups mais desejadas para se trabalhar em 20192. Fui convidado para virar sócio do negócio e aceitei. Continuava elaborando textos, gravando vídeos, dando palestras. Quanto mais pessoas interagiam comigo, maiores eram as chances de mostrar meu potencial. Por isso, escrevi um livro: Incansáveis, lançado pela Editora Gente em 2016. Depois, outro: Audaz, lançado pela mesma editora em 2018. Ambos viraram best-sellers. Na época desses dois lançamentos, fui para o corpo a corpo. Rodei o Brasil realizando eventos. Ao conversar com os participantes, notei como eu havia me tornado referência para muitos deles. Senti na pele o tamanho da minha responsabilidade e me comprometi ainda mais com o que estava fazendo.

Não sonhava com um fato milagroso que poderia mudar a minha carreira. Eu simplesmente trabalhava. Não ia atrás de atalhos e caminhos fáceis. Seguia a minha estratégia, mirava o longo prazo e exercia a paciência. De gota em gota, o balde enchia. Comecei a ser procurado por empresas como Claro, Accor, Banco do Brasil, LATAM, Disney, Itaú e outras. Seus líderes e colaboradores queriam me ouvir. Fui chamado pelo poder público para falar com governadores e secretários3. Recebi pedidos de universidades para inspirar a juventude. Sem eu perceber, minhas ações estavam transformando a vida de organizações, funcionários e clientes. Governos, estados e municípios. Faculdades, professores e alunos.

Você só consegue atingir o seu melhor trabalho ao voltar para casa com as mãos cheirando a peixe. É assim que se conquista excelência, admiração e respeito. Nesse meio-tempo, entre 2015 e 2019, recebi o título de Cidadão Emérito de Vacaria, minha terra natal4. Fui reconhecido no Congresso Nacional como Personalidade do Empreendedorismo Brasileiro5. Aceitei o convite do Estadão para ser colunista de inovação6. Virei palestrante do TEDx7. Tive propostas para ser conselheiro de empresas, mentor de empreendedores e por aí vai. Completei 39 anos e sinto como se estivesse só no começo. Não importa quem você é, de onde veio e o que faz agora. Cada dia é uma oportunidade de colocar a sua energia naquilo que deseja e transformar suas vontades em ações.

Bem, e qual é o ponto que trago aqui? Cinco anos atrás, ninguém falava comigo sobre inovação, empreendedorismo e novos negócios. Sobre construir carreiras e marcas pessoais. Sobre o impacto dos avanços tecnológicos em nossas vidas. Não havia indivíduo algum que me perguntasse qualquer coisa sobre isso. Há cinco anos, eu estava no mercado financeiro. Falava sobre juros, dividendos e bolsa de valores. Opinava sobre renda fixa e Tesouro Direto. Palestrava sobre investimentos. Em meia década, transformei o “Mauricio da XP” em “Mauricio Benvenutti”. Mudei de área e de indústria. Escrevi uma história nova e diferente. Mesmo tendo muita experiência em finanças e nenhuma no setor em que atuo hoje, fui capaz de desenvolver uma carreira nesse novo setor e prosperar dentro dele. Para isso, usei uma estratégia diferente, que valoriza meu nome e sobrenome, que me permite ter múltiplas fontes de renda e que me dá tranquilidade para atravessar eventuais períodos de crise. Possivelmente, seus pais nunca lhe falaram sobre ela. Muito menos a escola. É essa estratégia que compartilho com você neste livro.

Não vim de família rica, não estudei em colégios de ponta – a minha escola nem existe mais – e não tenho milhões de seguidores. Dá para ser uma pessoa bem-sucedida sendo comum, tanto com um negócio próprio quanto trabalhando para alguém. É possível entregar o melhor de si a uma empresa sem rasgar o seu RG. Fortalecer a marca dessa organização enquanto você também fortalece a sua.

Como empregado, conecto o que faço com quem paga meu salário. Além de sócio, sou executivo da StartSe. É lá onde trabalho na maior parte do tempo. Em paralelo, minhas palestras, artigos e livros têm vínculos que geram clientes para o negócio. Muita gente, por exemplo, conhece a StartSe por meio do “Mauricio Benvenutti”. Já como empregador, sei que pessoas se conectam primeiro com pessoas e depois com empresas; 83% delas confiam em recomendações de conhecidos antes de qualquer outra forma de publicidade8. Na média, suas redes sociais possuem dez vezes mais seguidores que as das companhias em que trabalham e seus conteúdos alcançam o dobro de cliques que os das suas organizações9. Por isso, ajudo e incentivo cada colaborador – inclusive os da StartSe – a virar autoridade máxima no que faz. Busco que eles construam a própria marca pessoal e me esforço para que o seu reconhecimento ultrapasse as paredes da corporação. Além de estabelecer relações de confiança com o seu público muito mais fortes do que as estabelecidas por mim enquanto instituição, eles estendem essa credibilidade ao meu empreendimento sempre que mencionam o lugar onde trabalham.

Atualmente, cada ser humano é uma mídia. Muitas lideranças não entendem que transformar seus funcionários em azes respeitadíssimos pelo mercado fortalece a reputação geral de uma companhia, além de atrair gente boa. Talentos não trabalham para as empresas. Primeiro, esses indivíduos trabalham para si. Depois, para as instituições. Dessa forma, é preciso oferecer um aeroporto para decolarem, um trampolim para irem mais alto. Afinal, assim como eles, você evoluirá ao longo do tempo. Aprenderá coisas novas, criará outros negócios, terá diferentes empregos. Quando isso acontecer, por que deixar para trás o legado que construiu? Os projetos que idealizou? A audiência que conquistou? Ao desenvolver uma carreira que escolta o seu nome e sobrenome, que faz a sua identidade acompanhar a sua evolução, todas as suas conquistas poderão se manter vinculadas a você.

Este livro, então, apresenta um caminho para isso. Um caminho diferente – é verdade – que vai gerar reflexões e empoderar suas escolhas, seja para começar um negócio, trocar de emprego ou crescer onde está. O que você lerá ao longo dos próximos capítulos é a estratégia que usei nos últimos cinco anos. Não tenho pretensão de achar que é a melhor, de forma alguma. O sucesso pode vir de várias maneiras. Só tenho paixão e entusiasmo em compartilhá-la por causa da felicidade que ela me trouxe e das milhares de vidas que ela impactou.

SATISFAÇÃO, COMPETÊNCIAS E REMUNERAÇÃO

Houve uma época em que você estudava, aprendia certas habilidades, se especializava em determinados assuntos e fazia disso uma carreira para sempre. À medida que ganhava experiência, ocupava melhores cargos, recebia aumentos e passava a gerenciar equipes. Eventualmente, trocava de emprego por algum motivo e seguia a mesma caminhada em outro lugar. Depois de várias décadas, você pegava as economias guardadas durante os anos e pedia a sua aposentadoria. Até pouco tempo atrás, esse era o modelo clássico de evolução profissional. A probabilidade de você olhar para uma pessoa e adivinhar o que ela faria até envelhecer era bem grande.

À medida que as inovações avançam, esse formato de vida se redesenha. Hoje, carreiras não são mais definidas simplesmente por cargos e competências, mas por ciclos constantes de experiências e aprendizagens que oferecem às pessoas oportunidades de adquirir novas habilidades, perspectivas e julgamentos. A trajetória dos trabalhadores do século XXI até pode seguir um caminho ascendente, com promoções em vários momentos, mas é bem diferente do plano linear de cargos e salários das gerações anteriores. As contínuas transformações sociais exigem renovadas abordagens para o desenvolvimento pessoal e profissional.

Quando escuto a palavra “carreira”, levo em consideração três aspectos:

1) SATISFAÇÃO

Quanto você gosta do que faz? Suas atividades lhe divertem ao ponto de desfrutá-las toda semana por pelo menos quarenta horas? Se precisasse, você as faria de graça? As respostas a essas perguntas são importantíssimas, pois, se você trabalha somente para usufruir os sábados e domingos, seu modelo de vida é uma catástrofe.

Muita gente afirma que, ao seguir a sua paixão, cedo ou tarde as coisas acontecem. Vários livros de autoajuda reivindicam essa teoria. No entanto, tenho amigos que passaram a vida inteira trabalhando com o que amam e hoje enfrentam dificuldades. Tenho certeza de que você também conhece pessoas assim. A paixão, obviamente, é um ingrediente fundamental do sucesso. Entretanto, é preciso tentar outros ângulos quando algo não vai bem por muito tempo. Por isso, uso a palavra “satisfação” em vez de “paixão”.

Encontre algo que lhe satisfaça e dê prazer. Domine habilidades que certos indivíduos valorizam e trabalhe para ser espetacular no exercício das mesmas. Ao virar referência para essas pessoas, outras oportunidades vão surgir. Isso permitirá que você se aproxime das atividades que gosta e se afaste das que não gosta. Ao manter essa prática de otimizar o que já domina, sua agenda será gradativamente tomada por práticas que lhe satisfazem e sua paixão poderá estar cada vez mais próxima do seu dia a dia. Eu, por exemplo, não era apaixonado pelo mercado financeiro, mas ensinar finanças me deixava incrivelmente bem. Pouco a pouco, me especializei nisso, identifiquei novas possibilidades e preenchi o meu tempo com tarefas dessa natureza. Sem perceber, eu me vi trabalhando com educação – que é a minha paixão – dentro de uma instituição financeira, a XP. Muitas vezes, portanto, o caminho para viver do que se ama começa com a simples busca por ocupações que lhe satisfaçam. Boa parte das suas descobertas virá dessas experiências e das suas consequentes observações.

Assim, não dá para entrar em uma caverna e pensar em sua paixão. Esteja fora dela e tente diferentes coisas. Rechear os seus dias com atividades que lhe proporcionam extrema satisfação pode conduzir a sua carreira, espontaneamente, rumo ao que ama.

2) COMPETÊNCIAS

Você precisa ser – ou ter potencial para ser – um indivíduo bom o suficiente em comparação a outros profissionais do mercado. Só assim é possível se tornar autoridade em algo e monetizar de forma sustentável o seu trabalho ou exigir um bom salário dele. Porém, uma avaliação sensata sobre as suas competências é difícil. Muitas pessoas deixam o ego fazê-las pensar que são melhores do que são. Outras, tomadas pela baixa autoestima, se acham piores do que são. Descobrir, de modo imparcial, as habilidades que lhe diferenciam parece quase impossível. No Capítulo 3, compartilharei com você uma técnica que funciona bem.

Carreiras não existem no vácuo, isoladas, sem competição alguma – a menos que um sujeito tenha muita sorte e descubra um segmento totalmente novo e inexplorado nos dias de hoje. No entanto, isso é exceção. Como há concorrência, esteja ciente de que alguém conhece o seu trabalho tão bem quanto você ou até melhor. É bem provável que você possua um entendimento de mercado inferior ao de outras pessoas. E, mesmo que você seja excepcional no que faz, essa sua genialidade inspira seus adversários a trabalharem ainda mais. Infelizmente, muita gente não considera esse cenário ou sequer reconhece isso. Em algum lugar não tão distante, neste exato momento, há profissionais fazendo o que você faz com extrema qualidade, velocidade e eficiência. Dominar as suas competências e mantê-las em alto nível, portanto, é exigência básica para quem deseja brilhar atualmente.

Dessa forma, sempre haverá gente ralando vinte e quatro horas por dia para entregar experiências melhores, mais rápidas e baratas do que a sua. Afinal, ninguém se torna referência em algo agindo de modo passivo. Seja qual for o seu setor, ao trabalhar um pouco mais, aprender um pouco mais e se preparar um pouco mais, você tem a sua melhor chance.

3) REMUNERAÇÃO

Algo precisa recompensar financeiramente o seu esforço. Se há demanda pelas soluções que você oferece e indivíduos dispostos a pagar por elas, seu trabalho pode ser monetizado conforme a qualidade das suas entregas. Nessa era de inovações tecnológicas, que criou possibilidades para você ganhar dinheiro em coisas que a maioria das pessoas ainda não enxerga como trabalho, há cada vez mais alternativas para construir trajetórias de sucesso por meio de caminhos incomuns.

Quer um exemplo? Em 2019, estava em São Luís, no Maranhão. Fui cumprir uma agenda de reuniões e palestras que meu amigo, empresário e investidor Rodrigo Marques organizou por lá. Entre inúmeros compromissos, participei de um almoço com influenciadores digitais da região. Conheci jovens incríveis, donos de si e das suas carreiras. Adolescentes que construíram negócios do zero e viraram referências para milhares de pessoas. Alguns, inclusive, com boa parte da vida financeira já resolvida. É impressionante como boa parte das gerações passadas não valoriza esses indivíduos. Será porque eles não precisaram de faculdade para serem bem-sucedidos? Ou porque alguns, aos 25 anos, já conquistaram o que grande parte da população ainda não conquistou aos 50? Ou pelo fato de muitos trabalharem de qualquer lugar enquanto a esmagadora maioria precisa bater o ponto no escritório? Infelizmente, a sociedade costuma desprezar os exemplos que se afastam da normalidade, em vez de aprender com eles.

Não quero me opor à clássica jornada que vai da universidade ao mercado de trabalho. Há oportunidades fantásticas para quem segue esse caminho. No entanto, seus pais e avós não tiveram acesso à diversidade de opções que existe hoje. Vivemos uma realidade 24/7 na qual a população é exposta a um conjunto cada vez maior de possibilidades. Mais e mais pessoas, como os jovens de São Luís, já entenderam isso e passaram a construir modelos de vida diferentes, que contrastam com o passado e a compreensão comum.

Veja meu pai. Certa vez, quando estava com 82 anos, me perguntou: “Filho, como eu lhe apresento aos meus amigos? Falo que você é empreendedor? Autor? Colunista? Palestrante? Investidor? Profissional de tecnologia? Digo o quê?”. Na época dele, carreiras eram precisas, diretas e lineares. Dentistas tratavam os dentes, biólogos cuidavam da natureza, professores davam aulas. Todos eles faziam isso o tempo todo, a vida inteira. Agora, porém, o ambiente quase ilimitado de alternativas desafia esse conceito universal. Há um número crescente de profissionais utilizando o seu know-how em diferentes frentes e sendo tão bem – ou melhor – remunerados por elas do que pelas suas funções clássicas. Atualmente, você não é mais alguma coisa. Você está sendo alguma coisa. Ou seja, você não é mais professor, por exemplo. Você está sendo professor agora, pesquisador amanhã, vendedor depois, e assim por diante.

Antes, as pessoas tinham clareza sobre suas profissões e evoluíam com base na performance das suas atividades. No entanto, se você tem a minha idade, aquele diploma que conquistou na adolescência ou a carreira que escolheu aos 20 anos já deixou de ser permanente há muito tempo. A explosão de conhecimento é tão fenomenal que as expectativas da sociedade se tornaram altamente dinâmicas. Como consequência, essa pressão em relação ao futuro motiva mais indivíduos a buscarem novas habilidades e se desapegarem, gradativamente, do caminho tradicional das suas carreiras. Para se adaptarem às atuais condições, os trabalhadores estão reescrevendo a definição dos próprios ofícios.

“Ah, Mauricio, mas estou sem emprego. Não tenho salário. O que eu faço?”. Bem, se a sua remuneração atual é zero, você tem um presente: o seu tempo. Caso você tenha alguma fonte de renda, mas não está contente com o que faz, você também tem um presente: o restante do seu tempo. Esteja ciente de que se lamentar não lhe conduz a lugar algum. Você reclama que seu dinheiro acaba rápido? Economize mais. Que não tem descanso? Reorganize a agenda. Que não tem vida pessoal e profissional balanceadas? Aproveite mais as férias e o tempo com a família. Coloque suas ações para funcionar em vez de ficar imóvel e achar que não tem controle sobre elas. Escrevi este parágrafo às 4h32 da manhã. Na época, tinha todas as desculpas para não fazer isso. Desde uma filha de 6 meses que estava no quarto dormindo até uma agenda intensa de reuniões, viagens e projetos. Porém, me programei para acordar de madrugada por vários meses e construir esse projeto para você.

Dessa forma, a satisfação que um trabalho oferece, as competências que você possui e a remuneração que pode ser obtida formam o tripé de forças que influencia uma aventura profissional. O que Desobedeça apresenta é uma estratégia para construir carreiras que contempla justamente esses três elementos. No entanto, não existe fórmula mágica. Sejam quais forem as suas escolhas, o progresso só ocorre quando há disposição para virar noites, derrubar paredes e fazer o inimaginável acontecer. Sem essa atitude, sua jornada será uma simples commodity, não só para você, mas para os outros também.

1/10 Ps – PROBLEMA

Desde aquele divisor de águas – que comentei com você no início deste capítulo – até aqui, um mar de coisas aconteceu. Acertei e errei várias vezes. Aprendi absurdamente com as minhas escolhas. E observei que elas poderiam virar um método e ajudar muita gente.

Deixe-me, então, apresentar o que fiz, a estratégia que usei. Neste livro, ela está organizada, clara e compreensível. Confesso, porém, que durante os anos, enquanto eu colocava a mão na massa para construir o “Mauricio Benvenutti”, ela não existia dessa maneira tão clara. Foi a sucessão de tentativas, erros e acertos que fez esse método nascer. E isso é o mais importante. Não mostrarei algo teórico que surgiu da minha cabeça. Mostrarei o que fiz na prática. A sequência de ações realizadas. As coisas que executei primeiro e documentei depois. Fórmulas bonitas sem validação não me interessam. O que você lerá surgiu do trabalho feito na rua, não de uma pesquisa feita no papel.

A estratégia é dividida em dez etapas. Para facilitar, dei um nome que começa com a letra “P” para cada uma delas. Logo, as chamo de 10 Ps, mostradas a seguir:




	1.
	Problema. Identificar um problema real da sociedade que precisa ser resolvido;


	2.
	Perspectiva. Definir pelo que você quer ser reconhecido(a);


	3.
	Pesquisa. Perguntar às pessoas: quais competências eu tenho que mais impactam a sua vida?;


	4.
	Priorização. Priorizar competências respondidas na pesquisa anterior;


	5.
	Preparação. Se tornar especialista nas competências priorizadas;


	6.
	Personal branding. Construir autoridade em torno de você e entregar amostras grátis;


	7.
	Produtos. Monetizar o seu esforço e as suas ações;


	8.
	Prática. Prosseguir, pivotar ou parar;


	9.
	Pacto. Firmar pacto com você, não com os outros;


	10.
	Paciência. Avaliar o progresso e ter paciência.





Em cada capítulo de Desobedeça, mostro uma dessas etapas. E, antes de falar da primeira, quero deixar clara uma coisa. Este livro não apresenta um passo a passo de vendas. O que ele compartilha é uma estratégia para construir marcas. Uma forma de desenvolver confiança em torno do seu nome e rentabilizar o seu trabalho no longo prazo. Realizar iniciativas sem a expectativa de obter retornos é uma das principais abordagens comerciais da atualidade. Poucos indivíduos entendem isso. Vejo muitas pessoas fazendo vendas se preocupando com o lucro, a taxa de conversão e a matemática financeira de cada simples atividade. Em contrapartida, vejo pouca gente fazendo a gestão da sua marca, cultivando relacionamentos, criando interações profundas e consistentes capazes de transformar clientes em genuínos embaixadores de um projeto. Pense, por exemplo, em uma amizade. Aquela de anos, de fato verdadeira. Você não cultiva esse tipo de relacionamento esperando algo em troca, certo? Na vida profissional, também é assim. Relações são baseadas em confiança, não em interesses. Em vez de enxergar um cifrão em cada cliente e simplesmente vender, construa credibilidade primeiro para monetizar de modo sustentável depois.

Bem, tudo começa com um problema. Em ser apaixonado por um problema. O erro mais comum das pessoas é criar produtos ou serviços antes de identificar as dores, as dificuldades reais enfrentadas pela sociedade. Quando você quer desenvolver algo, seu maior risco não é faltar dinheiro ou experiência ao longo do processo. Seu maior risco é trabalhar meses em um projeto e só descobrir depois desses meses todos que não há consumidores para o que você criou. É jogar o seu tempo fora em uma solução que não resolve o problema de ninguém. Isso, sim, é uma ameaça danada. Desperdiçar parte da sua vida construindo uma iniciativa inútil e dispensável.

Para minimizar esse potencial risco, a primeira coisa que você deve fazer é encontrar uma dor a ser remediada. Ela é a base de tudo. Aqui, não se trata de ter ideias, mas de identificar dificuldades que as pessoas enfrentam ou lacunas em soluções já existentes. De modo geral, você encontrará dois tipos de problemas: originais e incrementais. O primeiro, por exemplo, surge quando alguém precisa atravessar um rio. Nesse caso, dá para construir um barco – algo original se ele ainda não existe. Porém, na hipótese de o barco já existir, a dificuldade pode ser a demora dele em cruzar o rio. Nessa situação, você pode acelerá-lo adicionando algum tipo de mecanismo. Ou seja, desenvolvendo um incremento.

A opção do incremento costuma ser mais comum. Caso você não consiga perceber com facilidade um problema ou uma oportunidade de melhoria, tente lembrar de quantas vezes se frustrou com algo. Observe os contratempos que você enfrenta no dia a dia. Em algum lugar haverá um, pois eles estão espalhados por aí. Possivelmente você acordará amanhã e enfrentará problemas durante o café. Enquanto mexe no celular, receberá mais uma “bomba” por e-mail. Ao chegar no escritório, surgirá outro inconveniente bem na sua frente. De fato, você está cercado por transtornos. Eles surgem de todos os lados. E, enquanto eles existirem, haverá gente em busca de alternativas mais eficientes, rápidas e inteligentes de resolvê-los. Assim, seu desafio é encontrar essas dores reais que incomodam as pessoas para depois pensar em potenciais soluções.

Procure encontrar problemas em áreas que você conhece. Durante a construção da XP, eu me apaixonei pelo empreendedorismo. No entanto, batemos muita cabeça. Cometemos vários erros. A falta de referências, na época, sobre como construir negócios inovadores nos custou tempo e dinheiro. Havia muita teoria e blá-blá-blá em relação ao tema, mas pouco conteúdo prático, de quem foi lá e fez. Lembro, por exemplo, o conhecimento imensurável que ganhamos quando os primeiros fundos de investimentos – Actis e General Atlantic – viraram nossos sócios. Eles trouxeram uma sabedoria ímpar à empresa. Uma diversidade de exemplos sobre o que funcionou e não funcionou em outros lugares. Se tivéssemos obtido esse aprendizado antes, teríamos evitado inúmeras falhas.

Já no Vale do Silício, ao conviver com profissionais que reescrevem o futuro de empregos e indústrias, mergulhei no universo humano. Nas competências que devemos aprender para nos manter competitivos. Nas habilidades necessárias para lidar com os avanços tecnológicos. Ao compreender esses temas, observei uma carência não só de materiais atuais sobre construção de carreiras, mas também de formatos mais atraentes. Boa parte do que existia ainda preparava as pessoas para o passado. Para enfrentar os desafios de uma realidade que já havia acabado. Infelizmente, muitos cursos e certificações partiam do princípio de que o mundo continuava sendo romântico, estável e previsível como o de nossos pais. Fiquei maluco ao descobrir isso.

Essas duas experiências – XP e Vale do Silício – evidenciaram uma oportunidade. Salvo algumas exceções, o conteúdo disponível sobre empreendedorismo e desenvolvimento profissional estava ultrapassado, distante das novas demandas de mercado. Ao mesmo tempo, eu enxergava na minha bagagem uma possibilidade de resolver isso. De entregar às pessoas um papo reto, direto e sem rodeios sobre esses temas. O problema que identifiquei, então, foi na educação. Entretanto, não dá para abraçar o mundo e definir um escopo tão amplo. É preciso restringir. Assim, me concentrei na educação voltada à construção de carreiras e negócios.

Focar uma necessidade específica é fundamental para se conectar com o seu público. Primeiro, atue para resolver um conjunto particular de dificuldades. Só depois pense em ampliar. Há problemas em todas as áreas e de todos os tipos. Pessoas não conseguem comprar um colchão com facilidade, entender a linguagem jurídica, encontrar um programador de sistemas. Outras passam aperto para se relacionar com a família, cumprir prazos, guardar dinheiro. Há gente com desafios na logística, contabilidade e saúde. No esporte, no entretenimento e na construção civil. Para onde você olhar, há possibilidades de melhorar o que já existe.

Assim, escolha um problema para resolver. Tenha fascínio por solucioná-lo. Vejo muitos indivíduos tratarem seus produtos como filhos, procurando protegê-los de qualquer ameaça. A verdade é que produtos e serviços mudam. Em algum momento, para continuar suportando os anseios das pessoas, você precisará matar as soluções atuais e criar novas. E quando esse dia chegar, a tendência de quem idolatra seus produtos é resistir, não agir e ficar para trás. As necessidades humanas se mantêm, mas a forma de satisfazê-las evolui. Antigamente, as pessoas recorriam às listas telefônicas para procurar o que queriam. Apesar desses guias terem sumido, a necessidade de buscar prestadores de serviço ainda existe. Isso não mudou. O que mudou foi a maneira de realizar essa busca. Antes, pesquisávamos usando o papel. Hoje, a internet. Viajar também é uma necessidade. Antes, grandes distâncias eram percorridas em caravelas. Hoje, em aviões. Bem como enviar documentos. Antes, era por cartas. Hoje, é por e-mails e aplicativos de mensagens instantâneas. Tal qual fazer pagamentos. Antes, era com cédulas. Hoje, é com cartão ou celular. Necessidades se mantêm, produtos e serviços se alteram.

Por isso, trate os problemas como filhos, não as soluções. Olhe ao seu redor e observe as dificuldades que você enfrenta. Há problemas originais, que exigem soluções totalmente novas, e incrementais, que precisam de melhorias ou complementos para soluções já existentes. Quanto mais você praticar o exercício de procurar problemas no dia a dia, maior será a probabilidade de encontrar oportunidades incríveis para construir carreiras e empresas que realmente transformam a vida das pessoas.

Meu rascunho…

Problema que eu identifiquei: educação voltada à construção de carreiras e negócios ultrapassada.

Seu rascunho…

Que problema você quer resolver?








[image: Diagrama com 10 itens, um para cada pê dos 10 pês; nove itens estão em cinza claro e um está em preto, em destaque, mostrando o primeiro passo da jornada: PROBLEMA. Até aqui, você já leu um deles.]


10 Ps: até aqui, você já leu um deles.
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A ERA DA DESOBEDIÊNCIA

TROUBLEMAKERS

As grandes oportunidades não nascem no senso comum de uma sociedade. Elas nascem nos limites do senso comum. Nas bordas e fronteiras do comportamento mediano. A única forma de você enxergar essas possibilidades é se permitindo desobedecer mais, questionar mais, interrogar mais. Profissionais de extremo sucesso não são indivíduos certinhos que passam uma vida inteira aceitando tudo que lhes é apresentado. Pelo contrário. Essa turma desafia o pensamento padrão, motiva transformações e cria soluções capazes de romper sedentarismos e melhorar significativamente o dia a dia das pessoas. Troublemakers – causadores de problemas, em inglês – sabem que a normalidade, definitivamente, nunca mudou nada.

A vida dá muitas razões para você fazer o que todo mundo faz. À medida que você vai crescendo, a sociedade tende a lhe convencer que a realidade é assim e que a sua missão é apenas viver dentro dela. “Estude, arrume um emprego, economize para a aposentadoria. Construa uma boa família e seja feliz.” Esse é o caminho clássico, adotado pela maioria dos seres humanos. Não há nada de errado nele. Entretanto, fazer a mesma coisa e esperar resultados diferentes é a perfeita definição de insanidade. As alternativas se ampliam quando você se afasta do bando, confronta o coletivo e faz escolhas incomuns. Todas as carreiras bem-sucedidas que existem ao seu redor foram construídas por pessoas como você. Nem melhores nem piores. Simplesmente iguais a você. Só que, em oposição à conformidade, em algum momento esses indivíduos precisaram assumir riscos e abandonar o destino natural que lhes aguardava.

Morando no Vale do Silício há anos, já recebi milhares de pessoas nos cursos que a StartSe promove. Quando as atividades começam, costumo conversar com as turmas e entender suas expectativas. Obviamente, grande parte espera ver carros sem motoristas, robôs e coisas do tipo. De fato, tudo isso existe e é comum de se ver. Porém, ao fim da programação, retorno à conversa e pergunto aos participantes qual foi a principal lição aprendida durante a semana que passaram conosco. Aí vem a surpresa. A esmagadora maioria responde: “Mauricio, não é a tecnologia que faz o Vale. De longe, não é. O que torna esse lugar um motor único de inovação são as pessoas. É o perfil inquieto dos moradores que faz essa região ser assim”.

Por isso, não é possível fazer cópias do Vale do Silício por aí. Dar “Ctrl+C/Ctrl+V” na tecnologia é possível. Você assina um cheque e transfere as novidades que existem em determinado território para qualquer outro do planeta. Porém, ninguém “copia e cola” pessoas. Mesmo com todo o poder computacional disponível no planeta, a principal vantagem competitiva está na mentalidade do ser humano. Os avanços científicos potencializam conhecimento e progresso. Entretanto, é a capacidade de interrogar paradigmas e aceitar novas verdades que define o valor de alguém para o mundo. Ser rebelde aos códigos da língua, questionador do pensamento uniforme e desafiador do comportamento mediano nunca foi tão necessário como nos dias de hoje.

Seu maior risco é viver sem risco. Muitas pessoas minimizam o seu potencial e vivem os melhores momentos das suas vidas jogando na defesa, evitando coisas que lhes assustam. Tenha audácia em relação as suas atitudes. Seja capaz de enfrentar situações que lhe causam medo. Essa palavrinha de quatro letras até pode significar – no dicionário – uma sensação provocada pela consciência do perigo, mas, para mim, ela significa ousadia em treinamento, bravura em preparação. As decisões que você tem receio de tomar são aquelas que carregam a sua maior chance de crescimento. Independentemente de acertar ou errar, são nessas oportunidades que você evolui como profissional e amadurece enquanto ser humano.

Por que falo isso? Porque gente boa sabe que é bem paga para ter medo, assumir riscos, tentar coisas inusitadas. Profissionais notáveis reconhecem que, para receberem a boa remuneração que recebem, lhes são esperadas atitudes incomuns. Se uma empresa paga a você um ótimo salário, ela quer ser surpreendida pelas suas ações. Caso contrário, não há motivo para o seu contra-cheque ser maior que o dos outros. Talentos, definitivamente, têm consciência de que precisam se expor. Se você não sente frio na barriga, sua carreira é conveniente. E conveniência não leva ninguém a feitos empolgantes.

Nos últimos anos, tomei duas decisões profissionais que impactaram profundamente a minha trajetória. Em ambas, havia mais gente discordando de mim do que concordando. A primeira, foi quando eu tinha 26 anos. Na época, tinha um excelente emprego na Service IT Solutions, uma parceira da IBM na América Latina. Meu salário era ótimo, trabalhava oito horas por dia, viajava para o exterior nas férias. Tudo era perfeito. Não dava para reclamar. Depois de um tempo, porém, minha carreira se tornou cômoda. E comodidade é tudo que você não precisa ter caso queira evoluir profissionalmente. Esse tipo de sensação gera conforto, e conforto faz você não sair do lugar. Ninguém se destaca por jogar em modo de segurança.

Nesse período, conheci a XP Investimentos. O negócio, ainda pequeno, ocupava uma salinha da Rua Florêncio Ygartua, em Porto Alegre, e oferecia cursos para ensinar as pessoas a investir na bolsa de valores. Foi após um desses treinamentos que me tornei cliente da empresa. Como a sede da Service ficava na Rua 24 de Outubro, a uma quadra da XP, comecei a visitar o meu assessor financeiro quase todos os dias para definir os ativos que iríamos comprar e vender. Meses depois, não deu outra. Rossano Oltramari, um dos sócios da XP, me chamou para entrar no time. A proposta, porém, era para ganhar quatro vezes menos e trabalhar duas vezes mais.

Mesmo com essas condições, fiquei tentado pelo convite. Sentia que eu precisava mudar, e a oportunidade era aquela. A Service é um lugar maravilhoso. Só tem gente incrível. Mas eu estava em um platô, acomodado com meu salário, cargo e prestígio. Resolvi, então, perguntar a opinião de amigos sobre essa potencial mudança. A maioria foi contra. Depois, conversei com meus pais, que também discordaram. Lembro-me deles falando que eu tinha estabilidade e ganhava bem. Que, se eu trocasse de emprego, meu padrão de vida despencaria. Apesar dos conselhos, segui meus instintos. Pedi demissão da Service ao meu gestor da época – Regis Coimbra – e entrei na XP. De fato, ter pessoas ao seu redor que discordam de você é essencial para tomar as melhores decisões. Quando muita gente questiona suas ideias, há algo único e especial no ar.

A segunda decisão foi aos 34 anos. Depois de quase uma década na XP, trabalhando com sócios incríveis para transformá-la em uma das maiores instituições financeiras da América Latina, observei que eu não agregava mais ao negócio como no início. Profissionalmente, você precisa saber onde suas competências fazem a diferença e onde não fazem, quais estruturas são profundamente impactadas pelas suas habilidades e quais não são. O meu valor enquanto profissional aparece na bagunça das empresas que estão começando. Se é para trabalhar na confusão, me chama que eu vou. Não sou a melhor escolha para atuar em lugares organizados, repletos de processos, políticas e normas. Há milhões de indivíduos capazes de fazer mais do que eu por esses ambientes.

Quando entrei na XP, a companhia era pequena e informal. Existiam poucas regras. Saíamos das reuniões, por exemplo, já executando o que havíamos decidido. Não tinha essa de buscar aprovações, autorizações ou coisas do tipo. Colocávamos a raça antes da técnica, a velocidade antes da perfeição. Todo mundo fazia um pouco de tudo. Além disso, como a empresa era pouco conhecida, ela dependia muito das relações pessoais para construir o elo de confiança com seus parceiros. Cansei de rodar o Brasil e ficar até de madrugada em bares para convencer indivíduos a entrarem no nosso negócio. Mergulhava na vida deles. Conhecia o íntimo das suas dificuldades familiares e financeiras. Estabelecia uma conexão tão profunda que, na ausência de uma reputação corporativa forte, que a XP ainda não tinha, eu e outros sócios virávamos o porto seguro dessa turma. É em lugares assim, que dependem das pessoas antes dos processos, da teimosia antes da disciplina, do feito antes do perfeito, que me dou bem. São as organizações pouco estruturadas e muito dependentes de habilidades relacionais que me permitem voar.

No entanto, em oito anos, a companhia cresceu. Nossa marca tinha se tornado forte e conhecida. Já tínhamos investidores estrangeiros, um nível de governança maior e políticas internas bem definidas. Nessa realidade mais regrada e formal, comecei a observar que minhas competências não eram mais tão necessárias quanto antes. E isso é normal de acontecer. Empresas são organismos vivos. As habilidades exigidas no início, quando são pequenas, diferem das requeridas depois, quando se tornam adultas. Assim, comecei a sentir que havia cumprido o meu papel na construção do negócio e estava na hora de sair, virar a página e fazer outra coisa. Para ajudar nessa decisão, procurei amigos e familiares novamente. Queria escutá-los mais uma vez. Ao compartilhar meus planos de mudança, recebi outro balde de água fria, outra avalanche de “nãos” para ninguém botar defeito. “O que aconteceu contigo? Que diabos deu em você? Bebeu? Enlouqueceu?”. Eu estava no meu auge profissional. A XP, no seu auge corporativo. Ninguém entendia o porquê de eu fazer aquilo. De fato, foi uma enxurrada de opiniões contrárias repletas de letras garrafais.

Em uma tarde de novembro de 2014, porém, durante uma conversa por telefone com minha esposa, que estava na Finlândia participando do Slush, um dos maiores eventos sobre startups do mundo, recebi o primeiro e único apoio até então. Saí da ligação, me encontrei com Guilherme Benchimol, fundador e presidente da XP, e falei que eu precisava de novos sonhos. Foi uma das conversas mais marcantes da minha vida, com um ser humano que me inspira e me ensina até hoje. No fim dela, ele acabou sendo a segunda pessoa que me apoiou.

Nossa jornada é feita de escolhas, e a sociedade sempre lhe apontará o caminho típico, a rota esperada. Até seus pais tendem a lhe indicar o trajeto mais seguro e conhecido. Afinal, eles querem o seu bem. Ninguém deseja que você se machuque. Não consigo imaginar como seria a minha vida se eu tivesse continuado na Service ou na XP. Se eu estaria melhor ou pior, mais feliz ou infeliz. No entanto, posso afirmar que essas duas decisões provocaram os maiores saltos, as maiores evoluções profissionais que eu tive até aqui. Os gatilhos responsáveis pelas principais conquistas da minha carreira vieram de atitudes que desafiaram o consenso, que me fizeram ir para um lado enquanto o cotidiano me jogava para o outro.

Tenha medo de viver sem medo. Busque na audácia que há em você o combustível para desafiar a normalidade das coisas. Enquanto a maior parte da sociedade se comporta como peças intermediárias de um dominó, que só andam depois de as outras andarem, há pouca gente disposta a ser a primeira peça desse jogo, que, ao se mover, move todas as demais. Falar a sua palavra, mesmo que ela não seja unânime, é a única maneira de saber até onde pode ir, que altitude pode alcançar. No entanto, ao se afastar do hábito coletivo, prepare-se: muita gente não vai gostar. Afinal, você estará rompendo com os valores dominantes de um grupo. E isso – claro – ameaça os membros desse grupo. A ousadia é um ato que, inicialmente, perturba as pessoas. Atitudes incomuns são contestadas primeiro e admiradas depois. Nada de extraordinário no meu trabalho aconteceu na segurança da minha zona de conforto. Para construir uma carreira independente e livre, é preciso se expor. Seguir a sua própria voz é a ferramenta mais poderosa que você possui.

TECNOLOGIA HUMANA

Possivelmente, o trabalho que você faz hoje mudou muito nos últimos tempos, mudará ainda mais em breve e talvez nem exista na próxima década. Nesse mundo em que tudo fica obsoleto mais rápido, olhar para as responsabilidades atuais e não se preocupar além delas é como viver na era dos dinossauros sem saber que um meteoro está a caminho.

Independentemente do seu emprego ou negócio, essas monumentais incertezas exigem condutas profissionais diferentes. Afinal, sua carreira muda – e continuará mudando – o tempo todo. Seus interesses e colegas de trabalho também. No dia a dia, você viverá novas tarefas, projetos e atividades. Terá diferentes conversas, reuniões e clientes. Lançará vários produtos, serviços e soluções. Sua empresa vai evoluir, as perspectivas das pessoas ao seu redor vão evoluir, e você precisará evoluir também. É por isso que cada indivíduo desse planeta deve ser um eterno aprendiz, pois não existem mais ex-alunos no mundo. Ou você estuda e se requalifica a vida toda ou ficará para trás.

Deixe-me contar uma típica história americana. Youngstown foi uma das cidades mais emblemáticas dos Estados Unidos durante grande parte do século XX. A siderurgia atraiu multidões para o município, os trabalhadores tinham uma das maiores médias salariais do país, e a população desfrutava de um estilo de vida fantástico. A prosperidade era tão grande que o município virou um modelo do sonho americano. Entre 1890 e 1930, com o crescimento populacional de 33 mil para 170 mil habitantes, Youngstown se tornou a capital do “Vale do Aço”, a maior região produtora de aço do mundo até então.

As siderúrgicas operavam vinte e quatro horas por dia e dominavam as atividades locais. O ritmo intenso das usinas logo gerou poluição, mas poucos se importavam. Um metalúrgico afirmou na época: “Todos respiram sujeira, se alimentam de sujeira. Mas a sujeira recompensa, pois uma Youngstown limpa seria uma Youngstown sem trabalho”10. A cidade cresceu com apenas uma cultura econômica, sem se preocupar com as potenciais mudanças do amanhã. O aço, de fato, dominava todos os aspectos da vida local.

A globalização, no entanto, e o gradativo aumento da concorrência estrangeira mudaram isso. Em 19 de setembro de 1977, um decreto fechou as usinas locais e matou a euforia criada lá. Milhares de pessoas perderam seus empregos, metade dos habitantes abandonou a região e Youngstown ficou marcada para sempre como um triste capítulo da história norte-americana. O premiado cantor Bruce Springsteen até escreveu uma música – chamada “Youngstown” – que descreve a história de ascensão e queda do município11, desde a descoberta de minério de ferro nas proximidades da cidade em 1803 até o declínio da indústria siderúrgica no fim dos anos 1970.

O colapso econômico e social foi enorme. Empregos desapareceram. Depressão, abuso conjugal e suicídio se tornaram frequentes. Os atendimentos no centro de saúde mental do município triplicaram. A criminalidade atingiu taxas elevadíssimas, entre as mais altas dos EUA, exigindo que a cidade construísse quatro prisões na década de 1990 – uma das raras indústrias que cresceu por lá12. E o que, afinal, a existência de uma cidade como Youngstown, que foi esvaziada e esquecida poucos anos depois de ter sido considerada uma das sociedades mais prósperas do mundo, tem a nos ensinar?

Bem, se a atual força de trabalho não se requalificar, eventos assim se repetirão. Não mais motivados por decretos, mas pela velocidade das inovações que desafiam os tradicionais empregos da classe média. Vivemos uma das maiores transformações que qualquer geração já precisou enfrentar. Os recentes avanços tecnológicos, que permitem às máquinas analisar e tomar decisões complexas cada vez melhores, proporcionaram ganhos em todos os níveis. Assim, não só as funções menos especializadas são desafiadas pelo ritmo intenso das inovações, mas também as profissões mais nobres e bem pagas, que exigem muito estudo, aprendizado e capacitação.

Por causa disso, o temor se instala. O que acontecerá com o trabalho de motoristas quando os carros forem autônomos? Ou de cozinheiros quando o preparo das refeições for automatizado? Ou de médicos quando as doenças forem diagnosticadas proativamente por sensores? Seja qual for a atividade, parte dela – ou toda – será feita por robôs ou softwares nos próximos anos. Sem falar que, além dos desafios causados pela tecnologia, há também os causados por crises financeiras, pandemias e tensões geopolíticas, por exemplo. O nosso planeta, na prática, se mostra um lugar cada vez mais imprevisível. E, visto que a realidade como conhecemos hoje está prestes a mudar para sempre, a maneira como projetamos nossa carreira e nossos negócios também precisa mudar.

As necessidades da Era Industrial empacotaram o trabalho em empregos padronizados, inflexíveis e em tempo integral – que serviam perfeitamente à economia da época. No entanto, apesar de os requisitos profissionais terem evoluído ao longo do tempo, muitas empresas ainda mantêm a mesma mentalidade do passado. Em geral, definem cargos baseados em tarefas e remunerações equivalentes ao número de horas trabalhadas nessas tarefas. Boa parte do mundo corporativo funciona assim. Entre inúmeras consequências, essas escolhas geram dois efeitos colaterais. Primeiro, empregos previsíveis são rapidamente substituídos pela tecnologia, pois robôs de tarefas únicas são os mais fáceis de construir. E segundo, milhões de trabalhadores passaram a ter profissões repetitivas. Na maior parte do tempo, eles aprendem tarefas, memorizam essas tarefas e as executam infinitas vezes. Atuam mais como máquinas do que como humanos. Infelizmente, o emprego dessas pessoas também desaparecerá.

A crescente democratização computacional observada hoje, capaz de produzir soluções sem precedentes a custos cada vez menores, afeta em cheio a nossa vida. Possivelmente, você verá mais progressos na próxima dezena de anos do que na última centena deles13. As mudanças são tão rápidas que mal dá tempo de se acostumar com uma novidade, logo vem outra e a substitui. Inovações mais antigas, como telefone, automóvel e transporte aéreo, demoraram décadas para serem adotadas pela maioria dos consumidores. Já as mais recentes, como internet, celular e mídias sociais, se espalharam tão rápido que levaram pouco tempo para irem do lançamento à adoção universal14. Hoje, tudo é dimensionado com escala e velocidade desconcertantes.

Assim como o planeta evolui, suas habilidades profissionais também precisam evoluir. Segundo a McKinsey, uma das maiores consultorias empresariais do mundo, tanto os empregos que exigem conhecimentos básicos, geralmente associados a atividades repetitivas, quanto os que demandam habilidades físicas e manuais, muito dependentes da força e do trabalho braçal das pessoas, vão sofrer um duro golpe nos próximos anos. Robôs e softwares estão assumindo essas atividades humanas. Em contrapartida, as tarefas que requerem competências sociais, emocionais e tecnológicas, bem como as que envolvem aptidões intelectuais, muito relacionadas ao pensamento crítico, criatividade e resolução de problemas, ganharão espaço.15

E por que isso acontece? Bem, as máquinas são ótimas para lidar com dados, repetição e busca de padrões. Sempre que tentarmos superá-las em atividades que envolvem esses aspectos, perderemos de goleada. No entanto, há limitações. Uma delas, por exemplo, diz respeito à necessidade de treiná-las com grandes volumes de informações passadas, pois só assim se tornam inteligentes. Os sistemas computacionais têm dificuldade com tudo que não viram ou repetiram muitas vezes antes. Já as pessoas, em contrapartida, têm o dom criativo para decidir sem base histórica. Somos incríveis para interagir com imprevistos, enfrentar situações novas e conviver com surpresas. Responder ao acaso é um presente que a natureza nos deu.

Essas diferenças, então, colocam uma barreira fundamental em relação às tarefas que podem ser automatizadas, pois o futuro de cada emprego está na resposta à seguinte pergunta: até que ponto ele pode ser resumido em um conjunto de atividades repetitivas, sequenciais e imutáveis? Ou seja, até que ponto pode ser transformado em um checklist? Se a sua ocupação envolve decorar normas, seguir rotinas e executar procedimentos estáticos diariamente, você e as máquinas trabalham igualmente. O resultado que elas entregam é bem parecido com o seu. Não será surpresa, portanto, vê-las ocuparem o seu lugar em breve. Em contrapartida, se você não consegue descrever seus afazeres de forma padronizada e precisa buscar novos conhecimentos, encarar fatos inesperados e se relacionar com pessoas constantemente, sua carreira vai muito além de hardwares e softwares. Você explora áreas com as quais a nossa espécie tem aptidões intrínsecas para lidar. São nessas situações, quando somos expostos a novos estímulos todos os dias, que temos um trabalho para humanos e não para robôs.

Compreender isso motiva reflexões sobre a nossa carreira. O que eu posso oferecer de único para a sociedade? Qual é o meu objetivo na vida, e como o meu trabalho se relaciona com ele? Precisamos redescobrir o que nos faz humanos e construir trajetórias profissionais centradas no indivíduo, capazes de desbloquear habilidades inerentes escondidas dentro de nós. É assim que alguém se diferencia hoje. Afinal, não há dúvida sobre o avanço das máquinas. Saber lidar com elas virou imperativo. Entretanto, não basta só isso. Claramente, a natureza do trabalho evoluiu. Passamos menos tempo a sós em nossas baias e mais tempo com outras pessoas. Grande parte do valor migrou das habilidades brutas e repetitivas para as habilidades sociais e emocionais. Ao encarar qualquer transformação tecnológica como uma transformação humana, você se permitirá mudar sempre que necessário para aproveitar as oportunidades sem precedentes do amanhã. Afinal, como Thomas Friedman disse, as gerações passadas tiveram vantagem, pois elas tinham apenas que “encontrar” um emprego. Hoje, porém, seus descendentes precisarão “inventar” um.16

Observe como a nossa espécie é maravilhosa nos fins de semana. Nesses dias, somos carpinteiros, artistas e músicos. Inventamos danças, pintamos casas, decoramos jardins. Construímos castelos de areia, de LEGO e muito mais. Nas horas vagas, usamos a nossa imaginação intensamente, como em quase nenhum outro momento da vida. Contudo, nas segundas-feiras, voltamos ao cargo de assistente júnior, especialista pleno ou gerente sênior de alguma coisa. Esses títulos não apenas soam entediantes como encorajam a realização de contribuições limitadas e pré-definidas. Grande parte das empresas empacota a criatividade de seus funcionários em caixinhas de fósforos. Em geral, elas abrem vagas, buscam profissionais e lhes dizem o que fazer, quando, na verdade, deveriam deixar essas pessoas falarem o que precisa ser feito. É uma mudança sutil, mas que faz toda a diferença. Ao estimular os indivíduos a serem menos repetidores e mais exploradores, podemos nos surpreender com seus feitos. Pois os empregos do futuro virão da mente dos assistentes, especialistas e gerentes de hoje, mas somente se dermos a liberdade necessária para construírem os trabalhos do amanhã.

Ao levar o nosso comportamento dos sábados e domingos às segundas-feiras, podemos destravar as pessoas para explorar o verdadeiro potencial criativo que possuem e desenvolver hábitos cada vez mais humanos em nossas profissões. E quanto à Youngstown, o que aconteceu lá nos anos 1970 é, hoje, retratado em um museu.17 Nele, enquanto o antigo trabalhador da cidade – um dos mais bem pagos do século XX – é exposto com uma placa de “extinto”, o profissional de hoje é apresentado logo ao lado, dando a entender que, caso não se requalifique constantemente, em breve será extinto também.

2/10 Ps – PERSPECTIVA

Nasci em Vacaria, município de 60 mil habitantes da serra Gaúcha. Lugar de paisagens incríveis, bons vinhos e rodeios. Todo inverno neva por lá. Morei meus primeiros vinte anos nessa região. Por onde eu ando, seja no Brasil ou no mundo, sempre menciono minhas origens, pois o que você aprende de mais importante na vida são os valores e princípios que carrega. Se eu sou quem sou, com a essência que tenho hoje, foi Vacaria que me ensinou.

Sou o caçula de três irmãos. Rodrigo é o mais velho, Patrícia é a do meio. Crescemos juntos e convivemos diariamente até a adolescência. Meus pais são professores, educadores natos que dedicaram suas vidas ao ensino fundamental, médio e universitário. Nara, minha mãe, depois de se aposentar como professora estadual, fez vestibular novamente, se tornou mestre em Direito Penal aos 52 anos e passou a dar aulas em faculdades. Nelson, meu pai, formado em Filosofia, não só foi pedagogo integral como também ajudou a construir um campus universitário e atuou na direção dele por doze anos. Tenho orgulho máximo das suas carreiras, vocações e legados. Assim, desde a infância, a educação faz parte da minha vida. Seja no café da manhã, almoço ou jantar, o assunto sempre foi esse. Eu me desenvolvi em um lar de profundas discussões relacionadas à formação do ser humano.

Vim da classe média. Minha família nunca passou dificuldades, mas jamais teve fartura. Coca-Cola? Só no almoço de domingo. Caixa de bombom? Mal via no armário. Jantar fora? Apenas em ocasiões especiais. De fato, as finanças eram controladas à risca. Meu pai, por exemplo, em vez de comprar nossos brinquedos, fabricava a maioria deles. No porão de casa havia uma pequena serralheria onde ele fazia carrinhos, bonecas, entre outras diversões para os filhos. Quanto à escola, não tive problemas, sempre fui bom aluno. No entanto, estudava além do colégio. Diariamente, meus pais me incentivavam a aprender por conta própria. Devorava enciclopédias, livros e tudo que me dava conhecimento. Sem sombra de dúvida, esse foi um dos hábitos mais importantes que desenvolvi na vida.

Jogava futebol de salão no Roma, um time do município. Vestia a braçadeira de capitão. Não pelo meu talento, pois nunca levei jeito com os pés, mas pela minha motivação. Unia o grupo, levantava o moral dos colegas, fazia todos entrarem em quadra a mil. Esse foi um dos meus grandes aprendizados sobre trabalho em equipe, pois eu era reserva. E não se vê – normalmente – capitães iniciarem uma partida no banco. Bandeira, o técnico, sabia que eu era perna de pau. Todos, na verdade, sabiam. Porém, conquistei o respeito da equipe pela minha capacidade de engajar e fazer os jogadores darem o máximo de si. Foquei as minhas forças e deleguei minhas fraquezas. Esse é o espírito da colaboração. Ter ciência dos seus talentos e do que seus pares fazem melhor do que você. Certa vez, quando perdemos uma final, o time inteiro ganhou só uma medalha. No vestiário, atletas e comissão técnica a deram para mim. Entendi, por meio daquele gesto, que humildade e gratidão sempre vencem.

Aos 15 anos, fui parar no xerox do Paulinho. Estudava pela manhã, trabalhava à tarde e à noite. Das 14 às 18 horas, ficava na loja do centro da cidade de Vacaria, onde eu era atendente. Das 19 às 23 horas, fazia cópias na filial que havia dentro da universidade. Depois, virei funcionário da M2net, uma prestadora de serviços de tecnologia. Passei a subir em telhados de casas e prédios para instalar antenas de internet a rádio, super-rápida na época. No mesmo período, abri minha primeira empresa. A empreitada teve apenas um cliente: o San Bernardo Park Hotel, que pagou 400 reais pelo website que eu fiz. Lembro quando recebi o cheque de Marcelo Faoro, meu chefe na M2net, que havia convencido o hotel a me contratar. Nunca tinha visto tanto dinheiro na vida. Nos fins de semana, dava aulas de guitarra e pegava ônibus para tocar rock em boates do Rio Grande do Sul. Eu e as loucuras da minha banda – a Princípio Ativo – deixávamos meus pais de cabelo em pé.

Meu sonho era ser médico. Na verdade, não sabia direito o que queria. Achava, apenas, que poderia me dar bem nessa profissão. Eu me mudei, então, para Porto Alegre. Estudei dois anos para passar no vestibular. Não consegui. No início do terceiro ano de cursinho, meu professor de Redação, chamado Paulo Simões, indicou um artigo que aprofundava o dia a dia do médico. Mal sabia ele que aquele texto mudaria o meu destino. Ao terminar a leitura, abandonei a ideia de cursar Medicina. Aquele ofício, definitivamente, não era para mim.

Com 23 anos, após alguns estágios e cursos no Sebrae, comecei o bacharelado em Sistemas de Informação, por influência do meu irmão. Como ele já era formado na área e tinha um bom emprego, pensei: por que não? Foram mais de cinco anos entre eu terminar a escola e iniciar a faculdade. Nesse período, tentei de tudo: fazer Direito, ser músico e até morar em Vacaria novamente. Sem me expor a uma diversidade enorme de experiências, jamais teria me conhecido de verdade. Jamais entenderia o bê-á-bá do mercado, a competitividade atual, o lado não romântico das coisas. Essa é a realidade nua e crua que vivemos, sem filtro, sem maquiagem, sem disfarces. Escola e universidade são as partes fáceis. O que você faz no período estudantil é estruturado, regrado, dividido em fases com início, meio e fim. Basta ir bem nas provas e passar. Fazer isso – convenhamos – é simples. Difícil é enfrentar o mundo prático, as pancadas, as mudanças de rumo. A jornada para construir carreiras não tem roteiro, calendário acadêmico ou formatura. Na adolescência, os jovens se deparam com a pressão de escolher uma profissão “para o resto da vida” sem – de fato – conhecerem a vida. Pulam direto do ensino médio ao superior sem compreender o cotidiano da vida profissional. Por consequência, muitos acabam fazendo escolhas com base em estereótipos ou representações distorcidas de um trabalho. Além disso, mal sabem eles – e seus pais – que tudo muda. Não faz mais sentido alguém achar que vai se descobrir com 20 anos quando “se descobrir” virou uma jornada eterna.

Depois de me formar, fiz um MBA. Afinal, essa é a escada para o sucesso. Praticamente todas as revistas de negócios indicam isso. A minha cabeça, na época, pensava assim: quanto mais estampas bacanas o meu currículo tiver, maiores serão as minhas chances. Depois, entendi que conhecimento importa, estampa não. Não há currículo – por melhor que seja – que supere a atitude de alguém. Fiz minha inscrição no Centro de Integração Empresa-Escola (CIEE) e consegui alguns estágios. Um deles foi na Cadastra, uma das primeiras agências do Brasil a fazer campanhas na internet com links patrocinados. Tive a oportunidade de trabalhar lá bem no início dela. Thiago Bacchin, fundador da empresa, me ensinou boa parte do que sei hoje sobre negócios digitais. Depois, fui para a Service, para a XP e para o Vale, sendo que essa sequência da minha jornada você já leu anteriormente.

Mas, afinal, por que compartilhei essa história? Bem, porque a chave para você fazer qualquer coisa na vida é começar. Parece besteira, mas iniciar é uma das etapas mais difíceis de toda a jornada. Quem construiu algo, em algum momento, precisou dar o pontapé. E a maioria dessas pessoas não começou com um plano enorme. Elas começaram pequeno, com hipóteses e ações. Foi a evolução disso que gerou projetos maiores. Pouca gente imaginou, por exemplo, que meus sócios e eu levaríamos a XP tão longe. Ou que a StartSe se tornaria a empresa que se tornou. As ideias malucas são consideradas insanas até serem executadas. O segredo é apenas começar.

Em minha trajetória, de adolescente a adulto, dei muitas cabeçadas. Vivi altos e baixos, idas e vindas. No entanto, sempre tentei. Muita gente não sai do lugar porque o medo da derrota supera a emoção da vitória. Isso é loucura. Primeiro, porque falhar faz parte. E segundo, porque o custo de tentar é cada vez menor. Hoje há inúmeras formas de testar ideias com pouco dinheiro. Não é mais preciso um caminhão de recursos para acender a faísca inicial dos seus projetos. O custo de ser artista, criar negócios ou influenciar milhões de pessoas é praticamente zero. Se você tem um celular nas mãos com acesso à internet, quase tudo é possível.

Além disso, essa volta ao passado resgata muito do meu íntimo e das genuínas intenções que carrego nessa vida. As escolhas que fiz ao longo dos anos serviram de base para o meu futuro. Quanto mais experiências você provar, melhor será o seu autoconhecimento e maiores serão suas chances de encontrar o que verdadeiramente lhe faz feliz. Na adolescência, por exemplo, eu achava divertido escutar as conversas dos meus pais sobre educação, ler enciclopédias, escrever redações. Adorava dar aulas de guitarra, motivar meus colegas, ensinar algo às pessoas. Meus picos de felicidade sempre foram relacionados à educação. Ao transferir conhecimento e inspirar quem estava ao meu lado, eu me sentia profundamente satisfeito e realizado.

Com essa reflexão, coloquei de vez a educação no meu radar. O ensino passou a direcionar tudo que eu faço. Produzo artigos, livros e aulas. Realizo conferências, cursos e palestras. Participo de painéis, discussões e debates. Conecto teoria e prática, experiência on-line e presencial. Entrego conteúdos densos, ricos e profundos para indivíduos de todas as partes do Brasil. Essa é a minha profissão, o meu trabalho. E, se tudo der certo em minha trajetória, espero ser reconhecido no futuro como alguém que inspira o inimaginável nas pessoas, que se entrega ao máximo para compartilhar conhecimento e fazer a sociedade ir além, mostrando que o impossível pode ser possível, o inimaginável pode ser imaginável. Esse é o legado que eu quero deixar. É para isso que acordo diariamente.

Agora, é a sua vez. Depois de ter estabelecido – no capítulo anterior – o problema que pretende resolver, nesta segunda etapa você colocará a sua vida em perspectiva, projetando-a lá na frente. Imagine, então, que você está no futuro, que a sua jornada foi perfeita e que toda a sua carreira evoluiu brilhantemente. Ao atingir esse status, pelo que quer ser reconhecido(a)? Como deseja que a sociedade lhe enxergue? Para responder, procure abrir o baú da sua história e resgatar a sua verdadeira essência, os reais valores com os quais se importa. Isso fará toda a diferença. Na sequência, indique como esse reconhecimento que espera obter se conecta com o problema já definido antes. Exemplo: se uma pessoa achou um problema na área da beleza, ela pode conquistar prestígio por fazer a autoestima da humanidade aumentar por meio de dicas para uma vida saudável. Caso o problema seja com investimentos, ela pode se tornar inesquecível por desmistificar o mercado financeiro com os melhores serviços de assessoria financeira do mundo. São inúmeras possibilidades. Encontre a sua respeitando seus princípios e interesses.

Pode parecer simples, mas esse exercício me ajudou bastante. Certamente, vai lhe ajudar também. Ao fazê-lo, você esclarece não só para si os objetivos da sua carreira, mas também para os outros. Quando essa etapa for finalizada, os dois extremos dos 10 Ps estarão definidos. De um lado, o seu ponto de partida, o problema que você resolverá a partir de agora. Do outro, o seu destino, a perspectiva futura que será alcançada se tudo der certo. Na sequência, as próximas páginas de Desobedeça mostram o que será feito entre essas duas extremidades. É isso que você lerá a partir de agora.

Meu rascunho…

Pelo que eu quero ser reconhecido: como alguém que inspira o inimaginável.

De que forma: despejando toneladas de conhecimento nas pessoas.

Seu rascunho…

Pelo que você quer ser reconhecido(a):







De que forma:








[image: Diagrama com 10 itens, um para cada pê dos 10 pês; oito itens estão em cinza claro e dois estão em preto, em destaque: PROBLEMA e PERSPECTIVA. Até aqui, você já leu dois deles.]


10 Ps: até aqui, você já leu dois deles.
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APOSTE EM SUAS FORÇAS

INVISTA NO QUE VOCÊ FAZ BEM

Para virar autoridade em algo, é preciso ser excepcional nesse algo. O mercado não se surpreende mais com profissionais nota 7 em suas áreas. Anos atrás, um indivíduo até conseguia oferecer serviços medianos e, ainda assim, se manter competitivo. Hoje, porém, ao ser mais ou menos em tudo e fenomenal em nada, você é uma simples gota d‘água no oceano.

Observe os negócios que caem nas graças das pessoas. Em vez de serem bons em vinte aspectos, eles são maravilhosos em um, dois ou três. Dificilmente passam disso. Essas empresas criam soluções surreais por meio da melhoria contínua das experiências que já são positivas. Elas buscam ser nota 10 em poucos atributos, entregando o que prometem de forma única e singular. Enquanto a tendência de muita gente é manter o que dá certo, essas organizações aperfeiçoam o que dá certo, transformam o que os clientes gostam em algo que eles amam. Claramente, a perspectiva delas é aprimorar – sem parar – o que já oferecem de melhor.

Ao trazer esse conceito para a sua vida, quero dizer o seguinte: gaste energia no que você faz bem. Melhore suas habilidades que já são boas. Não importa seu trabalho ou sua idade, em vez de priorizar as competências nas quais você é ruim e tem dificuldade para aprender, foque aquelas que já domina e tem facilidade para desenvolver. Não dá para fazer tudo e ser excepcional em tudo. Invista tempo em suas maiores capacidades. Deposite esforço naquilo que o diferencia. Melhor do que ser um indivíduo mediano em vinte coisas é ser extraordinário em uma. Aposte tudo em suas virtudes, não em suas fraquezas.

Imagine se você trabalhasse diariamente para tornar suas forças ainda mais fortes? O norte-americano Martin Seligman, um dos pais da psicologia positiva, afirma que, para um indivíduo ser verdadeiramente feliz e ter uma vida repleta de significado, ele precisa reconhecer suas forças e utilizá-las para um bem maior.18 Identificar as suas principais vantagens e trabalhar nelas de maneira inteligente é vital para construir carreiras bem-sucedidas. Ao fazer isso, você tem uma oportunidade ímpar de alcançar e aperfeiçoar continuamente a sua melhor versão.

Enquanto muitas pessoas vão passar os próximos dez anos das suas vidas estudando, fazendo cursos e obtendo certificações para desenvolver novas habilidades ou minimizar fraquezas, outras vão passar a próxima década melhorando o que já fazem bem, ganhando especializações no que já são fortes. É muito mais oportuno fazer suas competências nota 9 virarem nota 10 – pois só assim você se tornará um ás nas mesmas – do que fazer suas aptidões nota 1 virarem 2, 3 e assim por diante. Se o mercado dificilmente valoriza profissionais nota 7, quem dirá nota 3.

Não é fácil aceitar esse conceito. Principalmente, colocá-lo em prática. Confesso que demorei anos para incorporá-lo à minha rotina. Afinal, ele vai contra o que vivemos na juventude. Passamos quase duas décadas em um sistema de ensino que estimula a formação de estudantes medianos em tudo e ótimos em nada. Por que digo isso? Quando um aluno tem facilidade em exatas e dificuldade em humanas, por exemplo, ele faz de humanas o seu foco. Dedica-se mais ao aprendizado das matérias dessa área – uma de suas potenciais fraquezas – do que a qualquer outra coisa. Esse indivíduo age assim, porque, para obter aprovação da escola, dos pais e da sociedade, ele deve ter um conhecimento médio em todas as matérias. Naturalmente, esse hábito limita seus talentos e potencializa suas carências. Em vez de mergulhar em exatas, campo que domina e no qual tem aptidão, a educação tradicional incentiva que ele se empenhe em disciplinas distantes da sua vocação inerente.

Como consequência, esse comportamento é refletido na vida adulta e replicado na esfera corporativa. A maior parte do mercado de trabalho lhe encoraja a seguir o mesmo padrão de capacitação escolar. Ele empacota esse modelo em diferentes formatos e espera que você se adapte a eles. Nem preciso me estender nisso, pois a nossa experiência já fala por si só. Em paralelo, vejo pouca gente realista nesse assunto. Há limitadas referências – em livros, artigos e textos – capazes de apresentar alternativas a essa versão romântica e ultrapassada. Não adianta se equipar de inúmeras facas se nenhuma está afiada. Entretanto, se duas ou três estiverem, a chance de você se defender aumenta significativamente.

É preciso repensar essa contradição entre as exigências da vida escolar e as da vida corporativa. Infelizmente, o aluno nota 7 em tudo, premiado pelo sistema educacional, é nocauteado ao chegar no mercado exaltando essa credencial. Tome o esporte como exemplo: um goleiro treina todos os dias para virar um melhor goleiro, para ser 10 na habilidade de defender com as mãos. Você não vê esse atleta aprendendo a ser zagueiro, lateral ou atacante. Ele gasta toda a sua energia, raça e suor para se tornar um profissional inigualável em um conjunto específico de capacidades. E faz isso durante toda a carreira. Também dá para citar a Apple: em 1997, quando Steve Jobs retornou à empresa, ela estava à beira do fracasso. Uma de suas primeiras ações foi reduzir em 70% o total de produtos que a companhia oferecia e só gastar energia no que ela sabia fazer de melhor.19 Essa decisão fez parte do plano que lançou as bases para a Apple se tornar uma das marcas mais valiosas do mundo posteriormente.

Dessa forma, você não precisa dominar inúmeras capacidades. Basta dominar muito bem algumas e ser capaz de integrá-las e aplicá-las em determinado campo. É essa combinação de experiências e habilidades, muitas vezes atípicas, que torna alguém especial. No ensino médio e superior, fui um aluno de avaliações satisfatórias. No entanto, descobri, mais tarde, que não importa o conhecimento que você tem. Importa o que você faz com ele. A educação passa longe de ser um exercício de ganhar ou perder. Muito menos um torneio. Ela é – ou deveria ser – um laboratório de introdução de novas ideias e conceitos, no qual as descobertas individuais são tratadas com orientações específicas, capazes de estimular o potencial intrínseco de cada estudante. Boletins pressupõem que existe uma quantidade definida e limitada de conhecimento no mundo e criam a ilusão de que o sucesso vem da média. Em virtude disso, a escola premia o indivíduo mediano. Já a vida real, não. Minhas notas eram boas e equilibradas entre todas as disciplinas, pois é isso que se espera de um estudante. Hoje, porém, foco aquilo que já faço bem e delego o resto. Só assim, exercitando minhas forças, afiando minhas principais competências e me tornando um exímio conhecedor delas, tenho chance de ser considerado por você como uma autoridade em meu ramo de atuação.

Não me dou bem em 99% das coisas, de verdade. Porém, no 1% em que sou bom o suficiente para me diferenciar significativamente no mercado, concentro todo o meu esforço e dedicação. Comunicação, por exemplo, é uma das minhas virtudes. Se você me convidar para falar a centenas ou milhares de pessoas, exercerei um dos meus maiores diferenciais. De alguma maneira, irei provocar, inspirar e gerar reflexões nesse público. No entanto, nada é por acaso. Quando comecei a escutar das pessoas que eu me expressava bem, passei a investir nisso e devorar esse tema. Uma vez que o mercado sinalizou que eu era bom nessa habilidade, montei um plano para me tornar referência. Há mais de dez anos faço cursos de oratória, dicção, entre outros. E veja só que engraçado: tenho extrema facilidade de me comunicar com grandes audiências, mas muita dificuldade de falar para pequenos grupos. Sempre que dá, evito reuniões com pouca gente.

Também sou bom em trabalhar na bagunça. Faço diferença na confusão, na flexibilidade das empresas que estão começando. Não me adapto a estruturas com processos e políticas sólidas. Muita gente é melhor do que eu para impactar ambientes já consolidados ou tradicionais. Meu ponto forte é outro. Eu me especializei em criar projetos, lidar com incertezas, tomar riscos. Participei da construção da XP e da StartSe, sou mentor de empresários, me envolvo com startups mundo afora. Toda essa bagagem prática, somada à teoria que obtenho de inúmeras fontes, faz o meu conhecimento sobre empreendedorismo e novos negócios ser profundo e apurado.

Além disso, escrevo desde criança. Todos os anos, entre a quarta e a oitava série (entre 10 e 14 anos), eu organizava um caderno de redações. Eles continham textos com as minhas observações sobre os fatos da época. Clair Erthal, minha professora, foi quem me incentivou a aprimorar essa habilidade. Eu fazia a capa, o título e a logomarca da editora. Ilustrava todos os textos e criava o meu próprio livro. Tenho esse material guardado até hoje, com muito carinho. Não imaginava, naquela época, que me tornaria escritor profissional, colunista de jornal e autor de livros publicados.

Ao mesmo tempo, morar no Vale me fez um profundo conhecedor das atuais inovações tecnológicas e dos seus impactos em nossas vidas. Não fui para a faculdade aprender isso. Recebi o treinamento das ruas, exercitei com o tempo esse conhecimento e passei a conectá-lo ao futuro de carreiras e profissões. Acabei me tornando palestrante do CONARH, o maior congresso de gestão de pessoas do Brasil; do CBTD, o principal evento de treinamento e desenvolvimento da América Latina; de fóruns da Harvard Business Review destinados ao crescimento humano; de encontros promovidos pela Associação Brasileira de Recursos Humanos (ABRH); e de vários outros debates focados nas relações pessoais e de trabalho.

Essas, portanto, são minhas virtudes. De fato, não são muitas. Couberam nos quatro parágrafos anteriores. Entretanto, é aí onde faço a diferença e dedico a maior parte do meu tempo. Em contrapartida, sou ruim em diversas coisas. Há inúmeras habilidades que não consigo aprender com facilidade, por mais que eu treine, me empenhe e me esforce. Há competências que não estão no meu DNA. Eu jamais poderia ser, por exemplo, diretor financeiro da minha empresa. Apesar de saber como rodar um negócio, não entendo de números o suficiente para lidar com eles o dia inteiro. Da mesma forma, não seria capaz de trabalhar com gestão de projetos. Sou bom em acompanhar uma atividade por vez, mas não várias ao mesmo tempo. Realmente, essas e outras ocupações não são para mim.

É possível identificar flagrantes de que você não tem as habilidades básicas para desempenhar certos trabalhos. Caso a sua performance esteja abaixo de um indivíduo comum, a luz amarela se acende. Por exemplo: ao não conseguir dominar conceitos simples de determinada competência depois de meses de capacitação, enquanto a maioria das pessoas obtém o mesmo domínio em poucas semanas, possivelmente essa aptidão não lhe pertence. Se você notar isso, aprenda a respeitar suas fraquezas em vez de viver para elas. Aceite que você tem carências e passe a priorizar seus talentos e forças. Quando você percebe que todas as pessoas têm virtudes e limitações, a vida fica bem mais divertida. Sou feliz por me concentrar no que sou bom e me afastar daquilo em que sou péssimo.

ESQUEÇA O JULGAMENTO DOS OUTROS

Você pode ter lido o texto anterior e pensado: Mauricio, entendi. Porém, a realidade não é assim. Se eu agir dessa forma, não serei aceito pelos padrões do lugar em que vivo. De certa maneira, concordo. Afinal, somos “programados” a nos comportar de acordo com as regras da sociedade, dentro de um ambiente formatado e estruturado para cultivar padrões. Ir bem na escola possibilita entrar em boas universidades. Diplomas de boas universidades dão acesso a bons programas de trainee, promovidos por empresas tradicionais e respeitadas. Isso, por sua vez, lhe conecta a bons empregos, que oferecem bons salários, bons cargos e bons planos de carreira. Bons empregos costumam pagar bons cursos aos funcionários. Seu currículo, então, fica mais extenso, você passa a ocupar posições mais altas e assumir responsabilidades mais estratégicas na hierarquia corporativa. Por consequência, esse status profissional proporciona um bom estilo de vida para você e sua família, além de garantir uma boa aposentadoria.

Comecei a minha vida mirando essa trajetória. Não tenho nada contra ela. Admiro todas as pessoas que buscam crescer assim. Muita gente alcança conquistas incríveis dessa maneira. Inclusive, a maior parte dos meus amigos escolheu essa rota profissional. Afinal, ela é uma opção. Porém, não é a única. O momento atual oferece inúmeros caminhos para construirmos nossa carreira. O mundo não funciona mais como antes. Tempos atrás, havia poucas alternativas conhecidas para um indivíduo trilhar o seu crescimento e se tornar bem-sucedido. O sonho da maioria – alimentado por revistas, livros e treinamentos – era evoluir na vida conforme a sequência do parágrafo anterior. Hoje, porém, há várias possibilidades e formas para você se projetar no mercado e se destacar no que faz.

Mesmo com essa diversidade de vias não tradicionais disponíveis atualmente, ainda existe um obstáculo nisso tudo. Em geral, muita gente tenta se afastar do modelo padrão, mas tem receio do que os indivíduos ao redor vão pensar das suas atitudes e preferências. Grande parte das pessoas se frustra por supervalorizar a opinião alheia. Por tomar decisões importantes baseadas no que os outros dizem. Por se importar demais com os comentários paralelos. Muitas vezes, a dificuldade dessa turma não é a falta de dinheiro, conhecimento ou oportunidade. É considerar a posição de terceiros mais do que a sua. É permitir que estranhos, que conhecem 1% da sua realidade, influenciem suas escolhas. Não aceite que o ponto de vista de quem lhe entende superficialmente se sobreponha ao seu.

A verdade é que muitos profissionais não têm medo de falhar e se decepcionar. Eles têm medo de falhar e decepcionar os outros. De errar e ferir a expectativa de quem lhes cerca. A humanidade dá muita bola para a opinião alheia. Boa parte dos seres humanos trava por causa disso. Crescemos em uma estrutura social que valoriza desesperadamente a afirmação externa. Tanto a opinião dos pais, parentes e amigos que conhecemos quanto dos que não conhecemos. Fomos moldados em uma cultura que superestima as aparências. Consequentemente, várias pessoas tomam decisões baseadas na “imagem” que a sociedade terá delas. Compram roupas desnecessárias, carros de que não precisam, bens incompatíveis com a sua realidade financeira. Vejo indivíduos consumindo coisas totalmente em vão. Criando as próprias prisões e vivendo dentro delas, sufocados para pagar as dívidas que eles mesmos fizeram. Temos mania de culpar a tecnologia, a política e o mundo pelos problemas que enfrentamos. Entretanto, na verdade, precisamos culpar a nós mesmos. Afinal, as próprias expectativas estabelecidas pela civilização moderna é que motivam esses hábitos incoerentes e sem sentido.

O efeito disso aparece em nossas ações. É da natureza humana buscar aceitação social. No entanto, quando essa preocupação vira uma constante necessidade de validação, as pessoas perdem a chance de serem únicas. Passam a trabalhar para satisfazer o desejo coletivo, não o seu; para atingir o objetivo dos outros, não o delas. Esse tipo de comportamento coloca os participantes de uma população na retaguarda. Faz eles atuarem de maneira esperada e previsível, evitando tudo que se afasta dos padrões. Essa turma, em geral, vive com medo do desconhecido, tem receio de provar novidades, teme os maus resultados, as críticas, as dores e todas as coisas negativas que podem acontecer. A verdade é que, na maioria das vezes, esses “piores cenários” não acontecem. Quase tudo fica mais assustador em nossa cabeça do que na vida real. Em vez de imaginar efeitos hipotéticos, se permita tentar. Decisões geram consequências, indecisões geram paralisia.

Não se importe com o julgamento dos outros. Elimine essa enxaqueca infundada. Ela é uma espécie de epidemia, contagiosa, que invade a sua mente e atrasa a sua vida. Isso consome o nosso pensamento e nos mantém paralisados. Muitas vezes, interrompemos nossos projetos para ponderar o que vizinhos vão falar, colegas de trabalho vão dizer, desconhecidos vão pensar. Isso nos impede de progredir, de sair do lugar. Respeite essas opiniões, mas faça valer a sua. Afinal, você não nasceu para deixar os seus pares ditarem a sua vida.

Há alguns anos, deixei de me incomodar com o “som” ambiente. Escuto as palavras da família, dos indivíduos que me amam e dos que me entendem genuinamente. Porém, quanto mais esse círculo se abre, menos pessoas me conhecem de verdade e menores são as razões para eu considerar o juízo alheio. Apesar de colher feedback, receber críticas e ser extremamente receptivo a conversas e discussões, no fim do dia, sou eu comigo mesmo. É o meu íntimo que toma as decisões mais importantes da minha vida, que realiza as escolhas mais difíceis da minha carreira. Procuro me afastar das reações que vêm de fora, mesmo as bem-intencionadas, e me aproximar das que vêm de dentro, das emoções que me realizam, dos valores e princípios que me norteiam.

Na época em que eu trabalhava no mercado financeiro, aprendi que o bom investidor é aquele que não comemora demasiadamente quando a bolsa de valores sobe nem chora quando ela cai. Esse profissional bloqueia os exageros do mercado e se mantém concentrado em si. No dia a dia, é isso que eu faço. Priorizo o que está na minha cabeça, o que eu acredito, e não deixo o ruído de longe penetrar. Consequentemente, isso me leva a ter ações. Quando acerto, maximizo o que funcionou. Quando erro, aprendo com o que falhou. Simples assim. São as nossas ações que nos fazem evoluir. Enquanto boa parte da sociedade parece viver diferente, se interessando mais pela aparência dos seus atos do que pelos seus atos em si, tento sufocar isso. Busco levar os indivíduos que interagem comigo a lugares em que possam se sentir confiantes com eles mesmos. É inacreditável o que acontece quando você elimina o barulho do julgamento paralelo.

A XP cresceu, por exemplo, com um jeito de trabalhar não convencional em relação aos padrões da indústria financeira. Na época, viramos personas non gratas no clubinho dos grandes bancos, fomos criticados, chamados de “garotos” e por aí vai. No entanto, não dávamos bola para isso. Nosso combustível era a quantidade crescente de novos clientes todo mês, o número cada vez maior de escritórios, a satisfação nas alturas dos investidores… Essa era a matéria-prima que alimentava as nossas ações. Se tivéssemos nos importado com blá-blá-blá dos outros, possivelmente a concorrência teria nos engolido. Algo parecido aconteceu no início da StartSe. Quando começamos a nos posicionar como uma empresa de educação, muita gente desdenhou da nossa capacidade, falou que não tínhamos experiência, que não iríamos longe. Mais uma vez, estávamos perturbando profissionais e negócios já estabelecidos. Em vez de escutá-los, tapamos os ouvidos para esses dinossauros do mercado, que, na incapacidade de reagir com ações, reagem com palavras. O progresso só desconforta quem está parado. Você pode ser o indivíduo mais legal que existe, mas, se estiver progredindo, terá detratores.

Minimize as citações superficiais que lhe envolvem. Não se importe com os comentários rasos a seu respeito. A maioria das pessoas que os fazem não tem ideia do que ocorre na sua vida. Quando você questiona o que a sociedade pensa a seu respeito, a sua reação imediata é buscar respostas. E, ao começar essa busca, dezenas de possibilidades surgem. Porém, dificilmente você consegue confirmá-las, pois tudo não passa de hipóteses. Logo, sempre que isso acontece, nenhuma resposta definitiva é encontrada. E, como você não é capaz de satisfazer esse questionamento que lhe incomoda, a busca por respostas continua. Sabe quando alguém digita algo no computador e ele entra em loop? Fica executando comandos sem nunca mostrar um resultado convincente? Pois bem, assim como essa rotina bloqueia um computador, ela também bloqueia as suas ações, faz a sua mente não processar mais nada. Aquela simples curiosidade inicial, de saber o que as pessoas pensam sobre você, agora atingiu um nível tão alto que atrasa toda a sua carreira. Perguntas sem respostas causam insegurança, nos fazem andar lentamente. Ignore o conceito “politicamente correto” do senso comum. Isso só bagunça o seu raciocínio.

Se você perguntar: “Mauricio, li, antes, que devo investir no que faço bem. O problema é que eu amo trabalhar em certa atividade, mas não me destaco nela. Devo continuar atrás disso?”. Minha resposta será: sim, siga a direção do que lhe faz feliz. Desconsidere o que eu acho, o que os outros acham. Não existe certo ou errado aqui. Tenha ciência, apenas, de que você pode não ser excepcionalmente bem remunerado por isso – lembre-se do que expliquei no Capítulo 1 sobre usar a palavra “satisfação” em vez de “paixão” no processo de construção de carreira. Geralmente, só quem entrega excelência extrema obtém retornos financeiros acima da média. Se você tem paixão por um ofício e não é fenomenal nele, além de o consumidor perceber isso, ele provavelmente pagará mais a um profissional que não é tão apaixonado por esse ofício quanto você, mas que consegue oferecer entregas superiores às suas. O meu ponto, então, é o seguinte: independentemente do que você faz ou pretende fazer, a sua felicidade deve imperar sempre. Jogue o seu jogo, governe o seu destino. A sua definição para “vencer na vida” é o que importa.

Assim, o que vale é o seu pensamento, o seu ponto de vista. Se algo não der certo em sua carreira e você responsabilizar alguém além de si, saiba que – na verdade – a culpa é sua. Nada pode ser mais frustrante do que guiar o seu futuro com base na opinião dos outros, que não conhecem o contexto da sua realidade, não sabem que diabos ocorre na sua casa, não fazem ideia dos problemas que você enfrenta. Evite essas distrações, desligue o botão de “receber julgamentos” e faça prevalecer as suas verdades, as suas ideias e o seu arbítrio. Quando você atinge esse nível de confiança e comprometimento com você mesmo, coisas incríveis acontecem. Não deixe seus sonhos serem interrompidos por pessoas que pouco lhe entendem.

3/10 Ps – PESQUISA

Até aqui, falamos sobre priorizar as suas forças e deletar o juízo alheio. Mas… que tipo de forças existem? Bem, para iniciar uma carreira e se manter nela, você deve ter um repertório de habilidades técnicas. Dentistas, por exemplo, precisam saber remover cáries. Arquitetos precisam dominar o AutoCAD ou softwares similares. Advogados precisam passar no Exame da Ordem. No entanto, quando é necessário consultar esses profissionais, em qual deles você vai? No dentista agradável, que se envolve contigo e procura lhe entender, ou no que lhe trata como um objeto e acha que a sua boca é um número? No arquiteto positivo e otimista, sempre disposto a ajudar, ou naquele inflexível, incapaz de admitir os próprios erros? No advogado ético, que responde às suas perguntas com tranquilidade e sem pressa, ou no afobado, que lhe envia a conta do serviço antes mesmo dele começar? Nessas e em quase todas as demais situações da vida, o perfil comportamental importa muito.

Você já deve ter escutado que existem, basicamente, dois tipos de habilidades: soft skills e hard skills. Para contextualizar, entenda hard skills como aquelas aptidões tangíveis, que podem ser mensuradas de alguma maneira. São habilidades técnicas que você aprende, entre diversos lugares, em apostilas, treinamentos e faculdades. Fluência em idiomas, domínio de ferramentas e diplomas de graduação são alguns exemplos. Bem como mestrado, doutorado e outras certificações específicas. As soft skills, em contrapartida, são intangíveis. Você não consegue identificá-las com facilidade. São habilidades comportamentais associadas aos traços de personalidade, às relações interpessoais e às atitudes de um indivíduo. Entre elas, dá para citar tanto a criatividade, comunicação e ética, quanto a empatia, adaptabilidade e inteligência emocional.

Muitos pensam que as soft skills são inatas e não podem ser aprendidas. Porém, na verdade, dá para desenvolvê-las com a ajuda de profissionais e empresas especializadas, assim como as hard skills. Entretanto, há bem menos pessoas e instituições para ensinar aptidões comportamentais do que técnicas, já que – historicamente – um currículo recheado de certificações sempre foi o grande responsável por aprovar candidatos em ofertas de emprego. Era assim. Não é mais. Hoje, a ausência de competências vinculadas ao caráter, aos modos e à forma de se relacionar com os outros, por exemplo, engole todo o conhecimento técnico que você possui. Virou clichê, eu sei, mas a sentença “contrata-se pelo currículo, demite-se pelas atitudes” continua fazendo muito sentido.

Em inglês, as palavras “hard” e “soft” significam “rígido” e “macio”, respectivamente. Assim, hard skills seriam rígidas e soft skills seriam macias. Porém, as vejo exatamente ao contrário. As hard skills é que são macias, pois mudam o tempo todo, se tornam obsoletas depressa e possuem caminhos conhecidos para aprendê-las. E as soft skills são rígidas, já que não mudam tanto, têm prazo de validade maior e são mais difíceis de desenvolver. O meu ponto com isso é: reflita seriamente sobre suas competências. Seja hard ou soft, rígida ou macia, você deve ter um pouco das duas. E quanto mais elas forem exercitadas, quanto mais você levá-las para “malhar na academia”, mais elas representarão as suas forças.

O importante aqui é: no fim das contas, dá para saber quais são as suas forças? Em que habilidades você se destaca? É possível relacioná-las com o seu trabalho para construir uma carreira de sucesso? Diante dessas perguntas, muita gente responderia: “Bem, sinceramente, não tenho ideia do que eu faço bem”. A verdade é que os seres humanos têm dificuldade para enxergar os próprios talentos. Em geral, os vemos como simples atividades que executamos no dia a dia. Todo mundo, no entanto, tem virtudes. Todas as pessoas, incluindo você, têm aptidões e qualidades únicas. O que falta, na maioria das vezes, é dedicação para identificá-las.

No passado, eu tinha múltiplas competências, mas não brilhava em nenhuma. Assim, em vez de possuir um conhecimento “apenas” razoável em diversas áreas, senti que eu precisava dominar com excelência um conjunto menor de capacidades para me posicionar como referência às pessoas, como alguém respeitado em meu campo de atuação. Muitos indivíduos são bons em tudo, mas ótimos em nada. Infelizmente, essa estratégia tende a produzir conquistas medianas. Quando percebi isso, comecei a buscar outro caminho, outra solução. Comprei livros de desenvolvimento pessoal, um mais grosso que o outro. Aprendi novas metodologias para gerir carreiras, difíceis e complexas. Estudei diferentes abordagens para evoluir profissionalmente: bonitas na teoria, complicadas na prática. No fim das contas, fiquei mais perdido do que já estava, sem saber o que fazer.

Ao olhar para esse meu passado e considerar as centenas de mensagens, e-mails e ligações que recebo atualmente, noto que eu não estava sozinho. Muita gente vive, hoje, a mesma realidade que eu vivia lá atrás, enfrentando situações e interrogações parecidas. É possível encontrar, entre as nossas habilidades, as principais? As melhores? As que nos satisfazem? Dá para saber aquelas que o mercado mais valoriza? Que valem a pena aperfeiçoar? Que merecem maior dedicação e esforço? Várias obras discutem isso e buscam solucionar essas questões. Porém, serei extremamente direto com você. O que fiz para esclarecer essas dúvidas surpreende pela simplicidade. Não é nenhum bicho de sete cabeças. Muita gente transforma o fácil em difícil, o simples em complexo. Mas é o simples que seduz, que fascina, que convence. Assim, para encontrar as respostas que eu tanto buscava, procurei me conhecer melhor. Elaborei algumas perguntas, contatei um certo número de indivíduos e conversei com eles a meu respeito. Criei, com isso, um ambiente que me permitiu realizar uma pesquisa rápida sobre as minhas competências e descobrir o que as pessoas apreciavam em mim. Sem mais nem menos, foi isso que eu fiz. Simples desse jeito. E funcionou demais.

A pesquisa da qual estamos falando é o terceiro dos 10 Ps deste livro. Até aqui, já definimos os dois primeiros. Ou seja, o problema que você vai resolver a partir de agora e a perspectiva de como você quer ser reconhecido(a) no futuro. Ambos delimitam os extremos da sua carreira, definem o seu foco atual e o seu potencial legado de amanhã. Feito isso, então, passaremos a rechear o espaço entre essas duas extremidades. E, para começar, você precisa descobrir as suas principais forças. Que tal mergulhar no oceano dos seus talentos e identificar os maiores deles, os melhores, os que mais chamam atenção? Bem, esse é o objetivo da pesquisa, cuja execução acontece em três etapas:

1) DEFINIR O PÚBLICO

Essa foi a primeira coisa que eu fiz: listei vinte pessoas do meu convívio profissional para serem entrevistadas. Não escolhi familiares e amizades de infância. Separei só quem tinha se relacionado com o meu trabalho nos últimos anos. Metade dos nomes era próxima das minhas atividades e me via quase todos os dias, como sócios e colegas de empresa. A outra metade continha sujeitos mais afastados que, apesar da distância, eram muito impactados pelas minhas ações, como clientes e parceiros de negócios. Ao ler isso, porém, você pode estar pensando: Mauricio, você mencionou antes – nesse mesmo capítulo – que eu não devo tomar decisões com base no julgamento dos outros. Mas, agora, essa pesquisa sugere o contrário. Não, de forma alguma. Esse questionário passa longe de ser uma tarefa aleatória que abre as portas para anônimos e desconhecidos interferirem na sua vida. Trata-se de um exercício pontual, com perguntas específicas e focadas, que considera a opinião de indivíduos que lhe conhecem e com os quais você já trabalhou, direta ou indiretamente. Tenho certeza de que o seu discernimento é capaz de separar essa turma do restante da multidão. No meu caso, depois de checar os contatos do celular e das redes sociais, precisei de pouco tempo para montar a relação.

Faça algo parecido também. Elabore uma lista com esses critérios. Separe ela em duas partes. Em uma, escolha colegas do seu trabalho atual ou dos anteriores. Nomes que lhe acompanham – ou lhe acompanharam – em reuniões, projetos e demais compromissos de negócios. Na outra, selecione pessoas não tão próximas fisicamente, mas que já viveram experiências profissionais contigo a ponto de lhe conhecerem bem. Por exemplo: consumidores, fornecedores e indivíduos que se aproximaram dos seus talentos por algum motivo.

2) FAZER AS PERGUNTAS

Com a relação pronta, fui atrás das pessoas e conversei com elas. Primeiro, contei que eu estava buscando me conhecer melhor como profissional. Na sequência, falei que seria ótimo escutar a opinião honesta e sincera delas para algumas perguntas que eu tinha… “O que você acha que eu faço excepcionalmente bem?”, “Quais das minhas habilidades mais lhe impactam?”, “Em que situações eu fiz diferença na sua vida?”, Depois de ouvir as respostas, pedi exemplos e detalhes para extrair o máximo de cada diálogo.

Não dá para termos uma visão romântica das nossas competências. Uma coisa é você listar as suas forças com base nas suas percepções, outra coisa são os outros lhe falarem sobre isso. Nesta etapa, a intenção é evitar o seu ponto de vista – que pode ser enviesado – sobre os seus talentos. Deixe os indivíduos que você listou fazerem isso. Quanto mais imparcialidade, melhor o diagnóstico. Por esse motivo, inclusive, não incluí nessa pesquisa quem é sentimentalmente envolvido comigo. Pais, irmãos e cônjuges, por exemplo, nem sempre conseguem separar as coisas e produzir análises isentas. Assim, deixe a voz da turma prevalecer. Ouça mais, fale menos. Só de imaginar as coisas incríveis que vai escutar, minha empolgação já está nas alturas.

3) ORGANIZAR AS RESPOSTAS

Depois de falar com essa turma, li as anotações das conversas. Organizei-as em categorias de habilidades e consolidei cada grupo de respostas parecidas dentro da mesma categoria. Ao terminar, cheguei à lista das minhas forças, à relação das competências que as pessoas mais valorizam em mim. Foi como escutar do mercado: “Mauricio, seus maiores talentos são esses. É neles que você arrebenta”. Confesso que uma luz de autoconhecimento se acendeu em mim. Quase não acreditei. Pude reconhecer – sob a visão dos outros, não a minha – quais eram os meus grandes diferenciais, as minhas principais qualidades. Ordenei essas competências pelo total de vezes que elas foram mencionadas nas entrevistas, do maior para o menor número. Complementei-as com frases que ouvi ao longo das falas para dar um sentido mais explícito à elas. Separei as dez primeiras e o resultado foi esse a seguir.

Resultado da pesquisa que identificou as dez competências que as pessoas mais valorizam em mim:




	1.
	Comunicação. “As palestras que você faz são incríveis, a didática é fácil”;


	2.
	Inspiração. “Você me motivou a agir”;


	3.
	Empreendedorismo, carreira e negócios. “Suas orientações profissionais mudaram a minha vida”;


	4.
	Organização. “Pegar um projeto bagunçado e organizar é contigo”;


	5.
	Empatia. “Você sempre se coloca no lugar dos outros”;


	6.
	Marketing. “A estratégia de lançamento daquele produto foi perfeita”;


	7.
	Simplificação. “Sua capacidade de transformar o complexo em simples é rara”;


	8.
	Encantamento. “O efeito-surpresa criado no evento impressionou os clientes”;


	9.
	Disponibilidade. “Atender até o último participante impactou o público”;


	10.
	Investimentos. “Naquela reunião, você esclareceu todas as minhas dúvidas financeiras”.





Além de reforçar as suas aptidões já conhecidas, esse exercício também é capaz de identificar pontos fortes ainda não percebidos em você. Capacidades invisíveis para seus olhos, mas visíveis para quem lhe cerca. Assim, tão logo a conversa com todas as pessoas termine, organize as respostas e consolide os resultados. É bem provável – sim – que essa tarefa lhe custe tempo e demore para ser concluída. Entretanto, posso assegurar que será um tempo pequeno, uma demora insignificante perto do retorno que ela gerará para você.

Foi a partir dessa atividade que eu descobri quanto as minhas competências podiam impactar a sociedade, melhorar a vida das pessoas e me valorizar enquanto profissional. Uma vez que as suas forças são conhecidas, o caminho está livre para você arregaçar as mangas sem deixar o barulho externo interferir. Ter consciência das suas maiores habilidades combate o julgamento paralelo e lhe dá a confiança necessária para fazer as suas escolhas prevalecerem sobre as demais. Assim, o que fizemos aqui foi identificar os seus principais talentos. No próximo capítulo, vamos priorizar os que mais lhe satisfazem. Na sequência, iremos aperfeiçoá-los para você ser capaz de virar referência em cada um deles. E, quando chegarmos lá, começaremos a falar sobre como é possível monetizar e recompensar o seu esforço. As próximas páginas de Desobedeça são incríveis.


[image: Diagrama com 10 itens, um para cada pê dos 10 pês; sete itens estão em cinza claro e três estão em preto, em destaque: PROBLEMA, PERSPECTIVA e PESQUISA. Até aqui, você já leu três deles.]


10Ps: até aqui, você já leu três deles.
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SUA CABEÇA, SEUS LIMITES

INDIAROBA

Oano era 2018. O mês era novembro. O dia era 24. Por volta das 15 horas daquele sábado, pousei em Aracaju, no estado de Sergipe. Mal sabia o que me aguardava. Aquela viagem não só deu origem ao título deste livro, como também definiu o verdadeiro significado de “desobedeça” para mim. Juntamente com Nathália, minha esposa, participei de um projeto social para estimular o empreendedorismo nos jovens de Indiaroba, município localizado a 100 quilômetros da capital sergipana. Fomos ensinar metodologias para a criação de negócios capazes de resolver os problemas locais, gerar empregos e melhorar a vida da população. Na minha cabeça, os adolescentes é que iriam aprender alguma coisa. No fim das contas, quem aprendeu fui eu. Para você entender o contexto dessa história, vou voltar no tempo.

Em setembro de 2011, Nathália e eu ainda namorávamos. Na época, viajamos para a África do Sul. Fomos fazer safáris no Kruger National Park, um dos mais conhecidos do mundo. Em geral, as atividades naquele ambiente selvagem ocorrem sempre ao amanhecer e anoitecer, pois, durante o dia, boa parte dos animais não se move. Além de leões, elefantes, búfalos, leopardos e rinocerontes, chamados de big five, vimos todas as belezas inenarráveis da natureza africana. Sentir na pele a atmosfera daquele lugar é uma experiência única. Porém, o que nos marcou naquela viagem não foi isso. Como o primeiro safári terminava no meio da manhã e o próximo só começava no meio da tarde, resolvemos fazer algo nesse intervalo de tempo. Olhamos algumas opções e escolhemos – despretensiosamente – visitar uma pequena vila da região. Haja coração para suportar o que ocorreu lá.

A parada inicial foi em uma creche: a Mazinyane Preschool. Quando chegamos, antes mesmo de a condução que nos levava estacionar, observei dezenas de crianças – de 3 a 6 anos – se dirigindo à janela da escola para ver o que estava acontecendo do lado de fora. Ao pararmos, abri a porta da van, baixei meu rosto e olhei para os degraus do veículo enquanto saía dele. No momento em que eu levantei a cabeça de novo, enxerguei algo que permanece guardado em mim até hoje. Vi uma multidão de meninos e meninas, de moças e rapazes, correndo loucamente em nossa direção. Uma avalanche de faces sorridentes, de gritos de alegria, se aproximando rapidamente de nós. Assim que o primeiro garoto me alcançou, ele parou em minha frente, abriu seus braços e os esticou o máximo que conseguiu. Sem pensar duas vezes, eu me abaixei, o levantei do chão e dei um abraço. Após soltá-lo, o garotinho começou a pular, a saltar, a comemorar aquele abraço como se fosse um gol. Pense você o quanto aquele simples gesto não representou para ele? Ao voltar minha atenção à multidão, já havia outra criança de braços abertos me esperando. E a minha reação foi a mesma. Para não me alongar aqui, o resumo dessa história é o seguinte: Nathália e eu ficamos quase uma hora abraçando cada aluno e aluna daquela creche. Como retribuição, eles cantaram o hino sul-africano e nos deram um grande abraço coletivo no fim. Foi um momento… sem igual. Confesso que estou escrevendo com meus olhos cheios de lágrimas. A energia das savanas é maravilhosa, mas a energia humana é incomparável.

Esse episódio, de fato, mudou as nossas vidas. Depois de pensar durante dias sobre essa experiência, decidimos nos aproximar de vez dos jovens. Especificamente, dos jovens do Brasil. Queríamos fazer mais por eles. Foi a partir daí que começamos a desenvolver iniciativas para empoderá-los por meio da educação e do estímulo ao aprendizado. Colocar conhecimento na cabeça dessa turma é um dos principais combustíveis para combater as desigualdades sociais, gerar oportunidades e dar autonomia às futuras gerações.

Feito esse contexto, posso voltar a 2018. No início daquele ano, a StartSe já tinha se consolidado como uma escola de negócios que capacitava profissionais e líderes de empresas. Fazíamos isso, majoritariamente, para adultos. Estávamos felizes com o impacto que causávamos e com a quantidade de vidas que transformávamos, mas inconformados por atingir somente uma parcela da população que podia pagar pelos nossos produtos. A vontade de estender o que fazíamos para outros públicos, classes sociais e faixas etárias nos acompanhava diariamente. Certa vez, realizamos um brainstorming específico sobre o tema e começamos a perguntar uns aos outros… E se levássemos todo o conteúdo de empreendedorismo – que já entregávamos para adultos – aos estudantes e adolescentes do Brasil? E se construíssemos um programa social para a juventude aprender isso de graça? E se conseguíssemos atingir a rede pública de ensino e os alunos menos privilegiados da população? Desses questionamentos, portanto, nasceu a solução.

Um dos meus sócios na StartSe – Pedro Englert – também era conselheiro da Junior Achievement Brasil, uma ONG que prepara jovens para o mercado de trabalho há mais de cem anos. Dele surgiu a ideia de unir forças, aproximar as duas empresas e criar o JA Startup, um programa que ensina a metodologia de construção de startups à garotada brasileira.20 No ano anterior, outro sócio – Cristiano Kruel – já havia testado essa metodologia em uma escola gaúcha. Precisávamos, portanto, aprender com aquela experiência, maximizar acertos, corrigir erros e expandir. Foi aí, então, que minha esposa reapareceu na história. Com a semente plantada na África, ela se prontificou a liderar o JA Startup e fazê-lo acontecer.

A iniciativa, financiada por empresas, é gratuita aos alunos. Ela ocorre dentro das próprias escolas para turmas de até quarenta participantes. Durante oito semanas, essa turma é dividida em grupos menores, e cada grupo cria uma startup. O objetivo é motivar os adolescentes a desenvolverem soluções economicamente viáveis aos problemas que enfrentam no dia a dia. No fim, eles apresentam seus projetos a uma banca de jurados – formada por investidores e profissionais de mercado – e uma startup é eleita vencedora.

O primeiro teste do JA Startup ocorreu ainda no primeiro semestre daquele ano. Rodamos o programa em quatro colégios de quatro capitais diferentes: São Paulo, Rio de Janeiro, Recife e Belo Horizonte. Foi um sucesso. Posteriormente, os ganhadores de cada cidade participaram de uma transmissão ao vivo pela internet que selecionou um deles para se apresentar em uma conferência presencial da StartSe. Lembro que fui jurado desse evento on-line e assisti à apresentação dos quatro projetos da Rússia, enquanto acompanhava o Brasil na Copa do Mundo de 2018. Eram todos incríveis, foi difícil escolher um só. A startup premiada acabou sendo a de Recife. Laís Firmino, uma pernambucana de 14 anos, percebeu que sua mãe, costureira, tinha dificuldade para encontrar clientes. Em paralelo, ela constatou que a demanda por consertos de roupas era alta, mas muita gente não sabia onde repará-las. Então, Laís e outros quatro jovens criaram um aplicativo para conectar essas duas pontas, facilitando a vida das costureiras e das pessoas com trajes para arrumar.21 Não é incrível?

“Mauricio, isso é demais. Mas… e Indiaroba?”. Bem, esse município sergipano entrou em meu coração de uma forma inesperada. João Pedro Neves, então executivo da Claro Brasil, participou de um programa da StartSe no Vale do Silício. Foi lá que o conheci pessoalmente. Em função da experiência que ele viveu e da transformação que aquela semana provocou em sua forma de pensar, João nos fez uma proposta: levar o JA Startup para uma pequena cidade do Nordeste que era muito próxima dele por razões pessoais e afetivas. Eis, então, que escuto a palavra “Indiaroba” pela primeira vez. Um município com 15 mil habitantes, baixo Índice de Desenvolvimento Humano (IDH)22 e vasta lista de dificuldades. O objetivo era levar o melhor do Vale para os jovens dessa remota região do Brasil.

Nossa resposta foi sim. Aceitamos a proposta do João. Entretanto, tivemos que repensar o formato do projeto, pois seria difícil montar uma logística de viagens ao interior do Sergipe durante oito semanas seguidas. Logo, decidimos ousar. Reorganizamos todo o conteúdo, agenda e estrutura do programa para rodá-lo em quatro dias full time. Manhã, tarde e noite. Sem descanso, sem moleza, na intensidade máxima. Assim como Juscelino Kubitschek fez cinquenta anos em cinco, fizemos oito semanas caberem em menos de uma. Falamos com Ginaldo Lessa, secretário de Educação de Indiaroba na época, acertamos os detalhes e disponibilizamos o JA Startup à rede municipal de ensino. Em poucas horas, 26 estudantes se registraram. Encerramos as inscrições, preparamos tudo e, semanas depois, decolamos para lá.

Chegamos, enfim, ao sábado, 24 de novembro de 2018. Exatamente onde esse capítulo começou. Na tarde em que Nathália e eu pousamos na capital sergipana. Além de nós, João e seu amigo Lauro Marotta de Moura também foram como voluntários. Diariamente, pegávamos a estrada para chegar em Indiaroba. Entre ida e volta, gastávamos duas horas por trecho. Como o município tinha limitadas opções de hotéis, resolvemos ficar em Aracaju mesmo. Dormi sendo um Mauricio, terminaria o dia seguinte sendo outro.

No domingo, o curso começou. Tivemos o contato inicial com os alunos. Na primeira atividade, perguntamos quais eram os principais problemas da cidade. Apressadamente, eles responderam: “Não há segurança, não há emprego, não há oportunidades por aqui”. Depois, queríamos saber como esses problemas poderiam ser resolvidos. O que escutamos, porém, foram mais reclamações do que respostas: “Ah, o prefeito não faz nada, não há empresários na região, ninguém investe em nós…”. Foi aí, então, que mudamos a fala: “Esqueçam prefeito e empresários. Como VOCÊS vão resolver? Que soluções VOCÊS vão construir? O que VOCÊS vão fazer para melhorar isso?”. Imediatamente, os estudantes pararam, silenciaram. Parecia que tinham tomado um susto. Era nítida a expressão de espanto no rosto de cada um deles. Possivelmente, até aquele dia, ninguém havia dito a esses jovens que ELES poderiam transformar a cidade. Que ELES poderiam resolver os desafios locais. Que ELES poderiam ser os agentes da mudança. A hipótese de conseguirem mudar a realidade que tanto os incomodava passava longe da cabeça deles.

Em seguida, apresentamos a metodologia para construir startups. Mostramos todas as etapas: como identificar problemas, validar ideias, desenvolver protótipos – e por aí vai. Expliquei como as empresas do Vale são criadas. O que fazem para crescer. Que estratégias usam para terem êxito. Foi fácil? Não. Eu me senti à vontade? De forma alguma. Tão logo comecei a falar, percebi que não estava me conectando com os alunos, que a minha linguagem não se comunicava com a deles. Precisei me adaptar. Buscar outras palavras, exemplos e recursos. Usar diferentes expressões para que os estudantes conseguissem assimilar o conteúdo. Afinal, tudo era novo e distante para eles. Sair da minha zona de conforto, naquele dia, foi a única chance que eu tive.

O fascinante é que, pouco a pouco, os jovens começaram a se envolver, a se dedicar ao programa. O interesse aumentou. O brilho nos olhos também. Fomos visitar os locais em que moravam. Fazíamos as refeições juntos. Aproveitávamos cada segundo para compreender suas vidas, seus sonhos, suas dificuldades. Quanto mais conhecêssemos a realidade local, mais poderíamos ajudar. Devagarinho, a cidade foi sabendo o que estava acontecendo. O assunto “empreendedorismo” passou a ser comentado nas ruas, discutido nas praças. Naquela altura, o JA Startup tinha deixado de impactar só os 26 alunos. Ele já impactava a população inteira.

Na última noite, realizamos um evento em Indiaroba para os estudantes mostrarem seus projetos. Além da comunidade local, do prefeito e dos familiares, a plateia também contou com gente de Aracaju, de outras regiões do Nordeste e da imprensa estadual. Durante as apresentações, cada grupo compartilhou não só um problema e uma solução, mas também o modelo de negócios, a previsão de faturamento e a expectativa de expansão das frentes idealizadas. Foi impressionante ver o que eles fizeram em tão pouco tempo. Dias antes, esses estudantes mal sabiam o que era empreendedorismo. Agora, falavam em gerar empregos, movimentar a economia e melhorar a qualidade de vida das pessoas.

As seis iniciativas eram ótimas. Veja essa, por exemplo: Ueverton, Flauber e outros quatro estudantes criaram a Cervejaria Pontal. A ideia surgiu de um contratempo bastante comum para eles. Na região onde moram, há um fruto bastante típico e apreciado: a mangaba. São tantas mangabeiras em Indiaroba que, na época da colheita, muitas frutas amadurecem, caem das árvores e apodrecem no chão. Para reduzir esse desperdício, os alunos decidiram usar a mangaba como matéria-prima para fabricar uma cerveja. Os primeiros litros da bebida foram produzidos assim que o JA Startup terminou. Após testes de mercado e ajustes no sabor, a composição ideal foi alcançada, e a cerveja de mangaba nasceu.23 Em janeiro de 2020, recebi garrafinhas dela em casa. Cada long neck tinha 500 ml. Esperei gelar, experimentei e estava uma delícia.

Percebeu o impacto do projeto que eles criaram? Não foi só uma solução para resolver um problema que existia. Foi muito além disso. O programa deu origem a um negócio, transformou os jovens em sócios de uma empresa, renovou suas perspectivas de vida. Gerou empregos aos catadores de mangaba da região, movimentou o mercado com a venda dos produtos e impactou positivamente a realidade local. A repercussão foi tão grande que a Cervejaria Pontal chegou às semifinais do processo de seleção do Shark Tank Brasil – um programa de televisão em que empreendedores apresentam negócios a potenciais investidores.24

Assim, os adolescentes que se queixaram da falta de oportunidades no início do programa foram os mesmos que – depois – acabaram criando novas oportunidades, novos postos de trabalho e novas atividades econômicas no município. Transformaram não só o seu ambiente, mas o dos outros também. Portanto, não deixe o seu presente restringir o seu futuro. Os únicos limites existentes neste planeta são os que habitam a sua cabeça.

Foi por causa dessa experiência em Indiaroba que escolhi Desobedeça como título deste livro. O que aconteceu lá é um exemplo vivo de como podemos mudar a nossa trajetória e reconstruir o nosso amanhã quando somos capazes de desobedecer à expectativa que nos cerca e não aceitar as dificuldades que o ambiente nos impõe. Antes do JA Startup, o destino daqueles jovens já estava praticamente traçado: acabar a escola, achar um trabalho e seguir a rotina das gerações anteriores. Como esse é o ciclo de vida que predomina na região, as pessoas facilmente se contentam com ele. No entanto, quando desobedecemos ao consenso externo e aos padrões esperados pela sociedade, nos abrimos ao novo. Nós nos permitimos experimentar o diferente. E, no momento em que isso ocorre, um repertório inédito de descobertas e possibilidades vem à tona. A desobediência, de fato, é o verdadeiro suporte à liberdade.

Após a noite final de apresentação dos projetos em Indiaroba, voltamos de madrugada a Aracaju. Nathália, João, Lauro e eu paramos nossos carros no estacionamento do hotel em que estávamos hospedados. O local era aberto, ao ar livre, em frente a um conjunto de dunas. Já era umas 2 horas da manhã. Batia uma brisa gostosa. Nós nos escoramos nos veículos, olhamos uns aos outros e, segundos depois, nos entregamos às lágrimas, nos deixamos tomar pela emoção. Chegamos a soluçar de tanto chorar. Foi um sentimento sem igual. O que aprendi naqueles quatro dias me acompanha até hoje. Vi, na prática, como uma pitada de conhecimento e uma boa dose de atitude são capazes de mudar a história de qualquer pessoa, esteja ela onde estiver.

Agradeço aos 26 alunos do projeto JA Startup de Indiaroba: Bárbara Custódio, Carol Lima, Cínthia Santos, Damiana, Evelin Correia, Flauber Salles, Guilherme Brito, Iolanda Lessa, Isabel Teófilo, Italo Barreto, Izabela Mendes, Jailma Nascimento, Jaine, João Francisco, João Mendes, João Santos, José Francisco, Kleiton Klaus, Marcelly Santos, Maria Eunice Nascimento, Milena Reis, Tamires, Thainára Santos, Thaynara Esteves, Ueverton Costa e Viviane Lessa. Aos voluntários João Pedro Neves e Lauro Marotta de Moura. Aos amigos Pedro Menezes, Carlos Antunes Feitosa Junior e Nathalia Fontes Valença. Ao Ginaldo Lessa, secretário de Educação municipal. À turma da Acelerase, hub de inovação de Aracaju. À Bety Tichauer, diretora da Junior Achievement Brasil, e seus parceiros regionais. À Nathália Benvenutti, minha amada esposa, que liderou o projeto. Ao time inteiro da StartSe. E a todas as demais pessoas e empresas que colaboraram para fazer essa iniciativa acontecer.

ADVERSIDADES ACONTECEM

Em sua carreira ou negócio, você está sempre suscetível a dificuldades. Tanto as encontradas de modo permanente no cotidiano, causadas pela sua realidade socioeconômica, quanto as presenciadas de forma temporária, geradas por eventos específicos. Visto que já abordei, por meio do exemplo de Indiaroba, como o ser humano é capaz de superar as condições desfavoráveis e recorrentes do seu ambiente, focarei, agora, em como agir diante das crises pontuais que, de tempos em tempos, atingem a sociedade.

Para começar, quero mudar o seu conceito sobre adversidade. Talvez você não queira ler isso, mas os momentos difíceis representam a fundação da sua carreira. Atuam como professores da sua jornada. Motivam o seu crescimento pessoal e profissional. É nessas horas que as pessoas são encorajadas a testar os limites dos seus talentos, a usar os conhecimentos mais apurados que possuem. Em situações assim, sua melhor versão aparece, suas aptidões mais afiadas vêm à tona. Tudo o que você sabe – e não sabe – é colocado à prova diante de condições e circunstâncias desfavoráveis.

O que transforma alguém em um profissional fora da curva não são os períodos estáveis. Nem os dias em que acordamos e vemos o sol nascer. É no temporal que as pessoas evoluem. É quando as manhãs viram noites que a humanidade amadurece. Nós nos fortalecemos diante dos contratempos, das instabilidades, dos acontecimentos extremos que chacoalham as nossas vidas. Todo mundo passa por isso. Cedo ou tarde, o inesperado acontece. É nos maiores apertos que você aprimora suas maiores virtudes. É nessas ocasiões que você interrompe o modo automático de agir e expande as fronteiras da sua compreensão. Tenho certeza de que a parte mais profunda e sábia da sua consciência entende isso.

Historicamente, crises são acontecimentos que mudam o curso de profissões, indústrias e sociedades como um todo.25 A Peste Negra, por exemplo, que matou milhões de pessoas na Europa no século XIV, é creditada por historiadores como o evento que encerrou o feudalismo e deu início à valorização dos trabalhadores da época. Isso porque, com o declínio populacional causado pela pandemia e a consequente escassez de mão-de-obra, os proprietários das terras foram pressionados a melhorar as recompensas e as condições de trabalho para manter os poucos inquilinos que restaram. Como resultado, a noção de salário se fortaleceu, alterando para sempre as relações trabalhistas na região. Podemos afirmar, sem exagero, que a Peste Negra moldou o caminho para a Europa que conhecemos hoje.

Entretanto, não é preciso voltar tanto no tempo. Considere, por exemplo, o impacto da Segunda Guerra Mundial na participação das mulheres na força de trabalho. Como grande parte da população masculina foi convocada para defender os seus países nos campos de batalha, o público feminino acabou preenchendo os empregos deixados pelos homens. Funções jamais ocupadas pelas mulheres foram entregues a elas, impulsionando a presença feminina no mercado de trabalho e alterando completamente a vida social dali em diante. Outro exemplo ocorreu em 2001: os atentados de Onze de Setembro reformularam as políticas do transporte aéreo. Após a queda das Torres Gêmeas, viajantes passaram a aceitar procedimentos mais rígidos nos aeroportos para aumentar a segurança coletiva. Com o endurecimento das regras da aviação civil, o tempo de embarque aumentou, e o caminho até a poltrona se tornou muito mais difícil.

Há, também, eventos mais recentes. Entre 2002 e 2003, a epidemia da Síndrome Respiratória Aguda Grave – ou SARS, na sigla em inglês – incentivou o e-commerce na China. A quarentena imposta às pessoas, que restringiu o contato humano e as atividades sociais, forçou os chineses a não saírem de casa. Impedidos de irem às ruas, eles recorreram à internet para continuar comprando o que precisavam. Seguramente, a SARS contribuiu para o nascimento do comércio eletrônico chinês, um dos mais movimentados do mundo. Depois, foi a vez da crise financeira de 2008 atingir o planeta. Os efeitos foram imediatos: falência em massa de instituições e desemprego generalizado. Esse caos, porém, fez muita gente colocar os seus próprios bens – como carros e casas – para alugar, com a finalidade de obter renda. Eis que surge a chamada economia compartilhada. Uber e Airbnb, duas companhias que representam essa indústria, nasceram bem nesse período. Por fim, tivemos a pandemia de covid-19, que teve início em 2020. Seus gigantescos impactos paralisaram nações por meses. Para conter a propagação do vírus, populações inteiras ficaram isoladas em suas casas, vivendo uma realidade parecida com a da China durante a SARS, mas em escala global. A digitalização das empresas e o incentivo ao trabalho remoto foram algumas das inúmeras consequências dessa adversidade.

Crises, portanto, são períodos transformacionais que alteram o rumo das coisas. São momentos históricos que aceleram processos, avanços e decisões. Da noite para o dia, verdades deixam de ser verdades, paradigmas se desfazem, costumes desaparecem. Medidas são tomadas em meio a incertezas. Escolhas são feitas em meio a imprevisibilidades. Quando uma sociedade enfrenta tempos difíceis, em que ninguém enxerga a luz no fim do túnel, todos são forçados a viver como empreendedores, sem mapa para guiar seus caminhos, sem estabilidade para planejar suas ações. Enquanto algumas consequências desses períodos são temporárias e somem após a turbulência, outras permanecem em nossa rotina, gerando mudanças de longo prazo e moldando as grandes oportunidades dos próximos anos. Se você quer construir uma trajetória de sucesso, é preciso apreciar isso.

Não quero subestimar os efeitos colaterais que as crises geram, principalmente no que diz respeito à saúde e ao desemprego. No entanto, adversidades fazem parte da vida e motivam o ser humano a se tornar mais forte. É nessas ocasiões que o jogo muda e as grandes possibilidades aparecem. Quando enfrento situações desfavoráveis, dobro o meu trabalho, a minha motivação, o meu esforço, pois sei que estou atravessando um daqueles raros momentos que a vida oferece para eu me reinventar e alcançar patamares mais altos. Intervalos desfavoráveis podem ser aliados do seu crescimento, basta fazer algo diante deles.

“Mas, Mauricio… Como lidar com as adversidades? De que forma superá-las? Que postura adotar para enfrentá-las?”. Ao longo da minha carreira, enfrentei duas grandes crises. A primeira foi em 2008, na XP Investimentos. A segunda foi em 2020, na StartSe. O que fizemos serviu de gatilho para reescrever a história de ambos os negócios e torná-los muito mais fortes quando as condições de mercado voltaram ao normal. Basicamente, adotamos quatro ações:

1) CORTAR CUSTOS

Em momentos adversos, as pessoas devem ser maníacas por custos. Ou seja, gastar estritamente com o necessário. Aqui, não dá para ser romântico com seus mimos. Elimine tudo que é dispensável, inclusive as pequenas contas. Sozinhas, elas parecem “imperceptíveis”, mas, somadas, podem resultar em quantias enormes. Economizar nisso pode significar meses de vida lá na frente, principalmente se você tem um pequeno negócio.

Em 2008, por exemplo, em meio à crise financeira, instituímos na XP o módulo de sobrevivência lunar. A analogia foi a seguinte: ao ir à Lua, um astronauta não leva consigo itens desnecessários. Ele só leva o que é indispensável para sobreviver no espaço. Esse é o raciocínio. Como todo metro quadrado em um foguete é minuciosamente calculado, não dá para desperdiçá-lo com coisas supérfluas. Adotamos, então, o mesmo conceito. Cortamos o que era supérfluo e passamos a gastar apenas com o essencial à nossa sobrevivência. Para você ter ideia, chegamos a substituir o papel-toalha dos banheiros por aparelhos de ar quente. Pode parecer uma troca boba, mas poupamos um dinheirão fazendo isso. Já em 2020, na pandemia de covid-19, reduzimos drasticamente a sede da StartSe. Com as pessoas em quarentena, impedidas de saírem de casa, nosso escritório em São Paulo se tornou irrelevante à continuidade da operação. Logo, nos desfizemos de quase todo ele, apesar das boas lembranças que existiam lá. “Mas Mauricio, a empresa estava no vermelho?”. Não. “Ela tinha boa saúde financeira?”. Até aquele momento sim. “Então, por que fizeram isso?”. Ao priorizar ações que geram economias, suas chances de superar uma crise aumentam substancialmente.

2) EXPANDIR EM VEZ DE CONTRAIR

Geralmente, demoramos para nos reinventar devido ao “custo de oportunidade”, ou seja, às potenciais perdas envolvidas quando alguém se afasta das suas atividades diárias para tentar algo novo. Isso acontece porque, ao dedicar menos tempo às tarefas que lhe sustentam financeiramente para explorar diferentes iniciativas, você pode obter retornos abaixo do esperado. Bem abaixo, inclusive, dos proporcionados pelo seu trabalho atual. Afinal, como tudo que você faz na vida, há riscos e oportunidades. É por isso que muitas pessoas ficam onde estão e optam por não evoluir suas carreiras. Mesmo insatisfeitas, preferem permanecer em um presente infeliz do que avançar a um futuro incerto.

No entanto, durante ciclos de adversidade, a maioria da população sofre algum tipo de prejuízo, em maior ou menor escala. Negócios enfraquecem, rendas encolhem e mercados inteiros perdem força. Sempre que isso ocorre, o risco de tentar coisas novas diminui, pois o que você tem a perder também diminui. Assim, em circunstâncias desfavoráveis, assuma um compromisso de expandir o que você faz. Abra a sua cabeça ao novo. Muitos indivíduos se contraem diante da volatilidade externa. Param e postergam decisões. Em vez disso, amplie a sua atuação profissional. Vá atrás de aprendizados para aperfeiçoar seus conhecimentos. Experimente outras formas de agregar valor às pessoas. Ao adotar essa postura, você poderá descobrir coisas incríveis. Muitas, inimagináveis antes de a crise ter começado.

Em 2008, mesmo com o mundo mergulhado em um caos econômico, a XP não só lançou o maior treinamento de finanças pessoais já feito até então no Brasil, como também foi à TV, produziu um comercial pela primeira vez e redefiniu o posicionamento da sua marca. Na época, enquanto grande parte da concorrência se defendeu, nós partimos para o ataque. Criamos a campanha Transforme Crise em Oportunidade, realizamos mais de quinhentas palestras gratuitas em todo o país e orientamos a população sobre como gerenciar o seu dinheiro diante daquela crise sem precedentes.

Já na StartSe, em 2020, a covid-19 impactou profundamente a empresa. Antes da pandemia, o nosso negócio era baseado em cursos, eventos e conferências presenciais, tanto no Brasil quanto no exterior. Na medida em que o vírus se espalhou, tudo o que fazíamos foi suspenso por conta das restrições de viagens e aglomerações. Para você ter ideia, o nosso faturamento caiu para quase zero e perdemos 98% da receita da noite para o dia.26

Como praticamente nada mais vendia, passamos a não ter o que perder. Isso nos motivou a criar produtos que nunca havíamos criado. Entre eles, o Re.StartSe, um programa on-line de capacitação profissional para ajudar as pessoas a reposicionarem seus negócios e carreiras durante a pandemia. Em trinta dias, foram cem horas de conteúdo e mais de 100 mil alunos. Ganhamos tanta repercussão que tivemos aulas com o publicitário Nizan Guanaes, o técnico de vôlei Bernardinho, a empresária Luiza Helena Trajano – fundadora do Magazine Luiza – e várias outras personalidades. Apesar de não resolver o nosso problema, pois o produto era gratuito, o Re.StartSe marcou o início da transformação do nosso negócio. Com ele, aprendemos o funcionamento do ensino a distância, entendemos as sutilezas do mercado digital e ampliamos o cardápio de cursos aos clientes.

Crises geram oportunidades. E essas oportunidades serão preenchidas por alguém. Se você quer ser esse alguém, não é se escondendo que vai conseguir. Muito menos se contraindo ou se limitando. Jogue no campo ofensivo. Expanda suas ações. Em períodos de instabilidade, melhor tomar uma decisão errada do que não tomar decisão alguma.

3) FOLLOW THE MONEY

Tensões geopolíticas fazem parte da vida americana. Em função do seu poder econômico e do impacto das suas decisões em outros países, é comum ver os Estados Unidos desagradarem nações e submeterem seus habitantes a eventuais crises de confiança. Além do mais, como o seu território é frequentemente atingido por furacões, terremotos e outros fenômenos da natureza, a população aprende desde cedo a se preparar para isso. No Vale do Silício, por exemplo, vários amigos têm uma espécie de bunker no quintal de casa, com alimentos, bebidas e remédios estocados para serem consumidos durante um potencial tremor de terra – a região fica em cima da falha de San Andreas, uma das mais ativas do mundo.

Por esses e outros motivos, enfrentar circunstâncias adversas é algo presente na cultura dos Estados Unidos. E, para superá-las, boa parte dos americanos faz uso da expressão follow the Money, que significa “siga o dinheiro” em português. Conheci esse conceito morando lá. E qual é o sentido dele? Bem, o pânico faz a sociedade gastar menos, pois, diante de incertezas, a tendência do ser humano é economizar mais. Nessas situações, você precisa identificar quais são as poucas despesas que os indivíduos fazem, os escassos bens que eles adquirem. Na medida em que você “segue o dinheiro” e mapeia o caminho que esse recurso faz do bolso dos consumidores aos raros produtos que eles obtêm, você descobre o que é realmente prioridade às pessoas. O que elas não abrem mão de comprar mesmo diante de tanta instabilidade externa. Logo, ao constatar isso, você passa a ter melhores condições de construir algo para atrair não só a atenção do público, mas também uma fatia dos seus limitados gastos no decorrer do caos.

Em 2020, a covid-19 criou a chamada “economia da distância”. Isoladas em suas casas, as famílias intensificaram o uso da internet para estudar, se divertir e fazer outras coisas, como reuniões de trabalho, compras de supermercado e pedidos de comida. O presencial deu lugar ao virtual. Além disso, houve um aumento na procura por álcool em gel, luvas e máscaras. Para evitar o vírus, os cuidados com higiene pessoal foram redobrados. Já na crise de 2008, as bolsas de valores desabaram mundo afora. Muita gente perdeu fortunas no mercado acionário. Consequentemente, a busca por investimentos mais seguros e assessoria financeira de qualidade ganhou força.

Adversidades alteram as prioridades de consumo da sociedade. Na StartSe, não havia lógica em oferecer educação presencial se a pandemia motivava a compra de cursos a distância. Na XP, não fazia sentido focar 100% na bolsa de valores se os clientes buscavam produtos mais conservadores. Seria um tiro no pé. Se tivéssemos feito isso, não teríamos obtido o fôlego financeiro necessário para cruzar a tempestade. Possivelmente, essas duas crises teriam levado ambas as empresas embora. Assim, ser capaz de follow the money permite não só reconstruir suas entregas e se manter relevante às pessoas em tempos difíceis, como também aumentar suas chances de sobreviver ao temporal.

4) OLHAR O QUE ESTÁ POR VIR

Em momentos de crise, mais vale olhar o que está por vir do que proteger o que você tem. Adversidades tornam menos demandado o que a maioria das companhias oferece. Você já leu isso antes. Então, não há razão para erguer um muro e proteger suas soluções quando pouca gente se interessa por elas. É imprudência agir assim. Nessas situações, olhe para a frente. Dê ao futuro mais créditos que ao passado.

No caos de 2008, com o mercado financeiro acumulando perdas avassaladoras, os países anunciando pacotes de ajuda para salvar suas economias e os meios de comunicação compartilhando toneladas de notícias negativas, as pessoas não só se afastaram das aplicações de risco, como também passaram a exigir um olhar muito mais amplo sobre seus investimentos, um aconselhamento bem mais profundo sobre suas finanças – e não apenas uma indicação para comprar ou vender ações.

Claramente, “seguir o dinheiro” nos levava a esse caminho. Fomos, então, para o mundo. Queríamos saber o que empresas como a nossa fizeram em adversidades passadas. Na época, conhecemos a Charles Schwab, um ícone da indústria financeira americana.27 Rapidamente, nos espelhamos nela. Tornamos a XP um “shopping de investimentos”. Começamos a oferecer inúmeros produtos além de ações. Não só nossos, mas de outras instituições também. Por meio da sua conta na XP, os clientes passaram a investir em soluções de diversas marcas e bancos, algo inédito no Brasil até então.

Treinamos o time. Capacitamos a força de trabalho. O profissional que antes era corretor de ações e só falava de bolsa de valores virou assessor financeiro e passou a oferecer um escopo de serviços bem mais abrangente. A interação com as pessoas evoluiu, e começamos a gerenciar toda a vida financeira delas. Dos investimentos atuais à aposentadoria. Das reservas para pagar a faculdade dos filhos ao planejamento sucessório e patrimonial. Não gastamos energia blindando a XP que existia antes da crise, bastante afetada com o agravamento dela. Ampliamos o entendimento sobre o nosso próprio negócio, identificamos as novas exigências dos clientes e trabalhamos nessa direção.

Na StartSe, com os cursos presenciais suspensos pela covid-19, ficamos praticamente sem produtos. Tínhamos pouco a oferecer enquanto negócio. Proteger isso seria suicídio. Nossa sobrevivência dependia de mudanças. Junior Borneli, fundador da empresa, compartilhou com o time que precisávamos encontrar o nosso “álcool em gel”. Ou seja, algo que fosse tão desejado como o álcool em gel era naquele momento de pandemia. Para alcançarmos isso, tudo apontava para o ensino a distância, e o Re.StartSe foi a nossa escola – como já falei antes. A partir dele, lançamos cursos por videoconferência, workshops pela internet e diferentes soluções de e-learning. Algumas funcionaram, outras não. Enfim, começamos a faturar novamente.

Como as aulas do Re.StartSe eram ao vivo, muita gente pedia a gravação para ver depois. Assim, lançamos o StartSe Prime: uma plataforma de educação on-line por assinatura. Com conteúdos de capacitação profissional para as pessoas assistirem a qualquer hora, atraiu 5 mil membros em três meses. Além disso, empresas começaram a assiná-la para seus funcionários. O PayPal – um dos maiores meios de pagamentos pela internet do mundo – foi uma delas.28

Queríamos nos diferenciar. Para isso, desenvolvemos um ambiente 100% digital para as nossas conferências, tudo feito em casa pelo time interno. Colocamos a experiência dos eventos presenciais dentro do mundo on-line. Além de assistir às palestras, por exemplo, os participantes podiam andar virtualmente por uma feira de negócios, conversar com expositores, fazer networking e muito mais. Na estreia, tivemos 45 mil alunos em um evento de varejo. Depois, 350 mil no Silicon Valley Web Conference, que trata das inovações criadas pelo Vale do Silício. Não demorou para sermos procurados por outras empresas que queriam usar essa tecnologia também.

Viu quanta coisa fizemos? Na normalidade, nada disso aconteceria em tão pouco tempo. Adversidades têm o poder de nos fortalecer. Tanto que, quatro meses depois de perder 98% da sua receita, a StartSe teve o melhor resultado da sua história. As recompensas de uma crise podem ser bastante positivas quando você se permite atacar em vez de apenas se defender.

Você não constrói uma empresa. Você constrói um time. E o time constrói a empresa. Essa foi a turma responsável por isso: Aline Milene, Amanda Krauss, Amanda Lopes, Ana Carolina Goes Machado, Ana Clara Cotrim Zuliani, André Lara, Andressa Rosa, Beatriz Vieira, Bruno Brunelli, Caio Giolo, Carlos Henrique, Caroline Dias, Caroline Oliveira, Cauê Machado, Cláudia Backes, Cristiano Kruel, Eder Christian, Eduardo Glitz, Erick Jesus, Felipe Giannetti, Felipe Lamounier, Felipe Leal, Fernanda Bisso, Isabella Carvalho, Isabella Pugliesi, Jessica Crusco, Juliana Alencar, Julio Valerio Campos, Junior Borneli, Luan Oliveira, Luciano Schifino, Mafê, Marcela Nascimento, Marcelo Maisonnave, Marcelo Pimenta, Marcos Torres, Mariana Nery, Mateus Schaumloffel, Matheus Bellini, Nelson Nectoux, Pedro Englert, Pedro Lobel, Piero Franceschi, Rafael Peixoto, Renata Tomazeli, Renato Alves, Renato Martinez Costa, Rodrigo Freitas, Tainá Freitas, Thais Aquino, Theila Ribeiro, Thiago Barcelos, Tiago Maradei, Victor Hugo Bin, Victor Knewitz, Vinicius Vieira, Vinícius Weiler e Wilber Silva. Só feras.

4/10 Ps – PRIORIZAÇÃO

Se você está lendo Desobedeça, significa que a sua preocupação com o seu desenvolvimento profissional é enorme. E seja lá o que você faça ou pretende fazer, a sua felicidade é o que mais vale nessa Terra. Para mim, nada supera a força desse substantivo. Por essa razão, priorizo a “satisfação” que uma atividade proporciona antes de qualquer outra coisa. Antes – principalmente – de status, prestígio ou retorno financeiro. No começo do livro, falamos disso. Quanto mais satisfação um trabalho lhe dá, mais disposição você tem para acordar cedo, dormir tarde e se doar completamente a ele. Mais força há para questionar verdades, quebrar paradigmas e romper barreiras. Mais sede por conhecimento existe para aprender coisas novas, fazer descobertas e proporcionar experiências incríveis às pessoas. Quando algo lhe satisfaz, você se entrega de corpo e alma sem perceber, se dedica 100% sem notar. Não importa quanto já suou ou cansou. O comprometimento com as suas atividades passa a ser tão grande que quase nada é capaz de lhe parar.

Ao atingir esse nível de determinação com um trabalho, há mais chance de você virar referência no que faz e de o seu valor de mercado aumentar. Digamos, por exemplo, que você tem duas ofertas de emprego: a primeira paga mais e não lhe satisfaz tanto, a segunda paga menos e lhe satisfaz muito. Se você perguntar o que eu faria, escolheria a segunda opção. Sem dúvida, colocaria todas as minhas fichas nela. A primeira até pode render um ganho financeiro maior. No entanto, por não lhe realizar no dia a dia, dificilmente lhe motivará. Além de essa falta de ânimo fazer de você um profissional comum, cujas ações e atitudes pouco surpreendem os demais, a sua importância ao negócio não será vital, e os seus aumentos salariais tenderão a ser tímidos. Já a segunda, pelo contrário, paga menos. Porém, a satisfação que ela gera em você acabará virando o seu combustível para buscar coisas novas, diferentes e ousadas, a sua faísca para conectar pontos desconexos, propor soluções criativas e impactar a companhia inteira. É esse comportamento que afasta alguém da normalidade, do habitual, do mediano. E, ao se distanciar da multidão, você não apenas se torna relevante à organização, mas também estabelece a contrapartida para a sua remuneração aumentar significativamente ao longo do tempo.

Se o retorno financeiro é a principal razão que conecta você a um trabalho, desistir passa a ser uma das primeiras escolhas quando um revés lhe atinge e diminui os seus ganhos. Afinal, para quem só trabalha por dinheiro, trocar de ocupação e continuar recebendo a mesma coisa é muito mais recompensador do que viver épocas de vacas magras. Na ausência de uma motivação maior, sua atividade profissional vira um peso nas costas e “carregar” esse ou aquele peso se torna indiferente.

Assim, investir seu tempo em tarefas que lhe realizam é um requisito essencial para construir carreiras bem-sucedidas. Ao fazer algo de que gosta, um emprego não parece “emprego”, uma empreitada não parece “empreitada”. Não é difícil trabalhar duro quando a sua exaustão lhe dá prazer e o seu cansaço lhe motiva. Se você reclama de tudo e odeia o que faz, me parece bastante prudente que uma fração do seu tempo seja dedicada à solução disso. A conversa que você precisa ter é com o seu próprio “eu”. Há coisas que podemos controlar, coisas que não. E a sua situação profissional atual é puro reflexo dos seus atos. Respeito quem não pensa assim e prefere culpar o mundo pela vida que tem. Mas sejamos práticos. Dá para aceitar uma realidade ou se empenhar para evoluir. Dá para procrastinar uma mudança ou se esforçar para agir. Dá para lamentar uma adversidade ou se comprometer a melhorá-la, assim como os jovens de Indiaroba fizeram. Você é responsável pelas suas conquistas ou pela falta delas. Incriminar os outros não lhe ajuda em nada. Aproveite todos os recursos disponíveis hoje e faça algo para si. Certamente, você é muito mais forte que as suas melhores desculpas.

Uma vez que já exploramos a importância da satisfação para o seu desenvolvimento profissional, agora é possível falar sobre o quarto dos 10 Ps deste livro. No Capítulo 3, você aprendeu um jeito simples de identificar as suas principais competências, aquelas que o mercado mais valoriza em você. Por meio de uma pesquisa – que é o terceiro “P” – os seus grandes diferenciais são identificados sob a ótica do mercado, e não a sua.

No entanto, como você leu anteriormente, não dá para ser mais ou menos em tudo e ótimo em nada. O mundo atual privilegia quem é fora da curva em alguma coisa. Isso constrói autoridade. Quando um indivíduo é referência máxima em um, dois ou três talentos, e não só bom em uma dúzia, suas chances de diferenciação aumentam. Afinal, nossa força de trabalho é uma grande média, e alcançar nota 7 no que se faz é o padrão.

A pesquisa – o terceiro dos 10 Ps – apresenta uma lista com inúmeras qualidades que as pessoas admiram em você. Não duas ou três, mas várias. Logo, é preciso decidir em quais delas você investirá seus estudos para dominá-las profundamente. Contudo, você pode estar se perguntando: “Como escolher, entre essas competências, aquelas em que vou me especializar? As que eu irei melhorar? As que serão aperfeiçoadas por mim?”. É aí que surge o “P” da priorização.

Com as habilidades classificadas pelo total de vezes que apareceram na pesquisa, do maior ao menor número, passei a considerar também o quanto elas me satisfazem. Para isso, dei uma nota entre 0 e 10 a cada uma delas, sendo 0 para representar algo que não me satisfaz e 10 para algo que me realiza plenamente. Comunicação, no meu caso, foi o item mais citado. Dezoito dos vinte entrevistados o mencionaram. Como falar, palestrar e me expressar de várias formas geram enorme felicidade em mim, atribuí nota 9 a isso. Na sequência, veio a capacidade de inspirar pessoas, com dezesseis aparições. Nada me realiza tanto quanto saber que o meu trabalho motivou alguém a fazer alguma coisa. Logo, minha nota foi 10. Repeti esse exercício, então, até a competência menos indicada pelos indivíduos com quem conversei.

Depois, elaborei uma matriz simples. O eixo vertical mostra quantas vezes as habilidades apareceram na pesquisa. O eixo horizontal, o quanto elas me satisfazem.
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Com base nos números que eu tinha, tanto da pesquisa quanto da satisfação, inseri esses atributos no gráfico, um a um. Comunicação: 18 na vertical por 9 na horizontal. Inspiração: 16 por 10. Empreendedorismo, carreira e negócios: 14 por 8. E assim por diante.

Ao completar essa tarefa, a matriz destacou as competências que combinam maior reconhecimento social (com mais aparições na pesquisa) e maior satisfação pessoal (com as melhores notas). É nelas que seu esforço deve ser empregado. Essas são as habilidades a serem aperfeiçoadas. Ao priorizar atividades valorizadas pela sociedade e que geram realização em você, a tão sonhada felicidade pode ser encontrada em trabalhos vistos com excelência pelos outros onde o seu desempenho já é superior. Por que isso é importante? Porque ao ser capaz de usar essa excelência para resolver um problema, você cria as condições para as pessoas não só consumirem seus produtos e serviços, mas também pagarem muito bem por eles. Quando uma dificuldade real, que muita gente enfrenta, é solucionada com entregas incríveis por profissionais com autoridade no mercado, boa parte das objeções dos clientes cai por terra. Os próximos Ps vão mostrar como construir isso.
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Olhe a minha matriz. Priorizei os quatro itens do quadrante superior direito. Como não encontrei uma maneira de trabalhar isoladamente a inspiração, uni esse elemento à comunicação. Para mim, fala, escrita e outras formas de expressão são ferramentas para inspirar as pessoas. Assim, o quarto dos 10 Ps definiu as três habilidades que eu passei a focar:




	1.
	Comunicação e inspiração;


	2.
	Empreendedorismo, carreira e negócios;


	3.
	Empatia.





Observe, por exemplo, que organização foi o quarto item mais citado na pesquisa. Porém, por não me realizar tanto, ficou de fora. Já empatia, mencionada menos vezes, entrou por me agradar mais. O importante é casar os dois eixos: as competências selecionadas precisam ter alto valor de mercado e gerar alta satisfação. Já expliquei o porquê disso antes. Veja outro caso: o do encantamento. Ele está ligado à criação de experiências e momentos marcantes com o objetivo de emocionar e mexer com o sentimento das pessoas. Já fiz muito isso, principalmente em eventos. Gosto de colocar a minha criatividade nessas coisas. No entanto, pouca gente valorizou essa aptidão, e ela também ficou de fora.

Agora que você já entendeu a dinâmica da matriz, é hora de montar a sua. Pegue a pesquisa feita por você no capítulo anterior e siga os passos aqui descritos para construir o seu gráfico. Selecione os três itens da grade que combinam o maior número de aparições nas entrevistas e a maior nota de satisfação. Eles estarão posicionados no canto superior direito. Se não conseguir escolher três, escolha, no máximo, quatro. No fim, veja se eles fazem sentido para você ou se é preciso juntar uns com os outros, como eu fiz. Depois de concluir isso, bata o martelo e vá para o capítulo seguinte. O “P” da preparação vai mostrar como é possível se capacitar nos dias de hoje para virar autoridade nessas habilidades priorizadas.

E volto a lembrar… Admiro a sua felicidade mais do que qualquer coisa no mundo. Se você está intimamente conectado a um trabalho simples e corriqueiro, seja ele qual for, que lhe paga um salário digno e lhe permite viver da forma que gosta… Se os seus maiores objetivos giram em torno do futebol com os amigos, do churrasco na praia ou dos programas de TV, e você é extremamente feliz com isso… O que há de errado? A sua felicidade é o ápice. Essa é a única coisa que importa para mim. Apesar de acreditar que seu mundo e suas preocupações podem ser bem maiores, respeito suas escolhas. Em contrapartida, se você deseja evoluir o que faz e colocar mais felicidade em sua vida profissional… Se você busca uma carreira mais sólida e rentável, com maiores possibilidades, nesse ambiente altamente competitivo em que vivemos hoje, as próximas páginas deste livro vão lhe dar ainda mais ferramentas para isso.


[image: Diagrama com 10 itens, um para cada pê dos 10 pês; seis itens estão em cinza claro e quatro estão em preto, em destaque: PROBLEMA, PERSPECTIVA, PESQUISA e PRIORIZAÇÃO. Até aqui, você já leu quatro deles.]


10 Ps: até aqui, você já leu quatro deles.
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AUTODIDATA IMPLACÁVEL

APRENDER POR CONTA PRÓPRIA

Tudo hoje se torna obsoleto mais rápido. Se você leu Desobedeça até aqui sem pular várias páginas, a sua consciência já sabe disso. Segundo a Deloitte, uma das grandes consultorias empresariais do mundo, a meia-vida de uma competência é de cinco anos nos dias de hoje.29 Ou seja, o conhecimento que adquirimos agora perderá metade da sua importância em meia década. Esse é o conceito de meia-vida. Logo, buscar capacitação se tornou inevitável.

Ao mesmo tempo, nunca tivemos tanto acesso a informação, tantas formas de nos capacitarmos. Atualmente, com dez minutos de pesquisa na internet e um pouco de calma, qualquer pessoa pode ser exposta aos conteúdos mais densos e profundos que existem sobre os temas de seu interesse. A maioria, inclusive, de graça. Não há mais por que esperar um curso, uma certificação ou um MBA para se tornar alguém melhor. Você pode melhorar hoje mesmo, neste exato momento e instante. Com o planeta progredindo em alta velocidade, a educação é o único antídoto capaz de combater os efeitos das atuais transformações. E ser um eterno aprendiz, um autodidata implacável, se tornou essencial para qualquer sujeito evoluir na vida. Como disse Alvin Toffler, um dos maiores pensadores da era moderna, “os analfabetos deste século não são os indivíduos que não sabem ler ou escrever, mas os incapazes de aprender, desaprender e aprender de novo”.30

Essa conversa não é romântica. A inovação transforma as coisas desde sempre. Sejamos práticos… Algumas pessoas até podem chorar por você quando algo desafia o seu emprego. Quando uma novidade torna o seu trabalho obsoleto. Entretanto, a verdade é que a vida continua. Essa é a real. A sociedade não vai se lamentar pela sua dificuldade. E a pequena parcela que se lamentará não o fará por muito tempo. Independentemente da sua ocupação, eu tenho convicção do seu entendimento – raso ou profundo – sobre as tendências que impactam o seu futuro. Sobre as novas tecnologias que vão lhe afetar. O ponto é o seguinte: você pode levar isso a sério e começar a se capacitar hoje para enfrentar os desafios que estão por vir. Ou você pode não fazer nada. Essa decisão é sua. Ninguém a tomará por você.

Em geral, somos condicionados a entender “educação” como um termo exclusivo a escolas, faculdades e instituições acadêmicas. Na verdade, o que esses lugares oferecem é apenas um tipo de educação – no entanto, não o único. O mundo atual disponibiliza infinitas formas de buscarmos instrução e aprendermos algo. Afinal, leitor e leitora, estamos no século XXI. Faz tempo que o monopólio do conhecimento não é mais das universidades. Assim como o da hospedagem não é mais dos hotéis, o da música não é mais das gravadoras, o dos filmes não é mais de Hollywood, o da informação não é mais das grandes mídias, o do transporte individual de passageiros não é mais dos táxis… Os avanços tecnológicos deram acesso ao que era restrito, democratizaram o que era caro. Em breve, a melhor educação disponível na Terra será entregue massivamente por meio da tecnologia. E quando isso acontecer, o ensino oferecido aos bilionários terá a mesma qualidade do oferecido aos cidadãos mais pobres do planeta.

Isso pode parecer loucura, mas não é. Veja o meu caso. Trabalho com educação. Meu produto chama-se conhecimento. Preparo profissionais e negócios para prosperarem nesse mundo extraordinariamente dinâmico no qual vivemos hoje. No fim do dia, sou remunerado por isso. Sendo honesto com você, assim como sou honesto com quem paga pelos meus serviços, boa parte dos conteúdos que ofereço são commodities. Ou seja, com uma dose extra de paciência para procurá-los na internet, cedo ou tarde você vai encontrá-los sem gastar nada. Tenho humildade para reconhecer isso. Só o seu celular, sozinho, lhe dá mais respostas do que a sua capacidade de processá-las ao longo da vida. Toda e qualquer informação deste planeta está se tornando disponível de uma forma sem precedentes.

Assim, ao construir um projeto, sempre se questione: “O que irei proporcionar aos meus clientes além do que é commodity? O que justifica eles pagarem pela minha solução?”. Não é justo cobrar pelo que as pessoas já obtêm gratuitamente. Por isso, quando desenvolvo alguma coisa, invisto energia para potencializar o que é pouco acessível no dia a dia. Nos cursos da StartSe no Vale do Silício, por exemplo, temos uma plataforma de networking para os alunos se conhecerem antes de as aulas começarem, um sistema para identificar e aproximar quem tem interesses mútuos, dinâmicas em grupo para cada participante expor suas dificuldades e receber insights coletivos, práticas para conectar startups locais aos membros da turma, atividades imersivas nas empresas da região… Além das inúmeras experiências educacionais promovidas em nossa sede. Isso não só nos diferencia, como também promove entregas exclusivas – difíceis de serem consumidas de outra maneira – que nos deixam confortáveis em cobrar por elas. Afinal, sei que elas não existem for free por aí.

Algumas profissões exigem que você tenha diploma para que possa exercê-las, como medicina, engenharia e direito. Outras não. A força do hábito faz você concluir que um indivíduo formado em Administração por uma boa universidade é mais preparado que alguém formado “pela vida”, que aprendeu a gerir seus negócios por vias não formais. Entretanto, dá mesmo para afirmar isso? É possível chegar a essa conclusão? Seus paradigmas provavelmente respondem que sim. A realidade responde que não. Estudar não significa fazer cursos ou receber diplomas. Estudar significa obter conhecimento. Ouvir um podcast é estudar. Ver um vídeo no YouTube é estudar. Pesquisar no Google é estudar. O mundo exterior à academia, com ilimitadas fontes de consulta revisadas em tempo real, se tornou bem mais atual que o interior dela.

Não questiono a educação superior. De forma alguma. As universidades constituem um dos pilares da formação humana. Questiono o modelo. No próprio curso que fiz entre 2015 e 2016 em UC Berkeley31, universidade localizada no Vale do Silício, escutei reflexões de professores sobre o seu tradicional formato de ensino. Mesmo fundada em 1868 e com enorme prestígio global, muitos falavam: “Não dá para ver essa revolução ocorrer em várias indústrias e achar que conosco será diferente”. O conhecimento, antes restrito às faculdades, hoje está disponível para qualquer pessoa, a qualquer momento e em qualquer lugar. Basta estar on-line. O mercado de trabalho não será mais guiado por títulos acadêmicos. Em muitos setores, já não é. Será guiado por competências. Diplomas, na verdade, são atestados vitalícios para determinados conjuntos de habilidades. Além de criarem uma falsa sensação de segurança, perpetuam a ilusão de que as aptidões exigidas por um ofício são estáticas, quando efetivamente não são.

Desenvolver uma carreira virou uma jornada contínua e única para cada indivíduo. Logo, se você quer gerenciar esse percurso, é preciso aprender a aprender. Ou seja, dominar a arte de se capacitar por conta própria. Nos dias de hoje, a sua sobrevivência depende de como você adquire novos conhecimentos e os encaixa em sua vida profissional. Em 2020, durante um evento da StartSe, conversei com Marc Tarpenning32, co-fundador da Tesla, uma das mais valiosas montadoras de veículos do planeta. Como havia grande presença de jovens na audiência, perguntei: “Marc, o que você diria para alguém em início de carreira?”. Sua resposta foi: “As pessoas devem praticar o hábito de serem lifelong learners”. De serem eternas aprendizes. De conseguirem “hackear” as próprias experiências ininterruptamente para enfrentar essa realidade cada vez mais imprevisível.

É por isso que a graduação – o principal produto das universidades – não deveria ter início, meio e fim. Pelo contrário… Deveria ser interminável. Vejo mais relevância nessas instituições entregando serviços permanentes de ensino ao longo da vida do que cursos com aproximadamente quatro anos de duração. Afinal, quando alguém se forma, boa parte do aprendizado dos primeiros semestres já virou pó. Isso não é uma crítica. É a realidade. Um programador de sistemas, por exemplo. Você acha possível que ele estude pelas vias formais hoje em dia? É quase impraticável. Além de não acompanharem a velocidade do setor, as faculdades não foram construídas para ensinar algo tão dinâmico. E veja que esse profissional é um dos mais requisitados no mundo atual, segundo a empresa global de recrutamento e seleção Michael Page.33 Infelizmente, a capacidade da educação tradicional de atender às necessidades dessa turma é cada vez menor.

Em 2019, recebi médicos em um programa da StartSe no Vale do Silício.34 Entre eles, radiologistas, que passam boa parte do tempo analisando raios-x e realizando diagnósticos por imagem. Quando perguntei por que tinham nos procurado, responderam mais ou menos assim: “A tecnologia fará o nosso trabalho de forma mais rápida, precisa e barata. Temos que nos reinventar. Quando nos formamos, não imaginávamos que nosso know-how, aprendido em um curso caro, difícil e concorrido, poderia se tornar ultrapassado”. Não passava pela cabeça das instituições acadêmicas, na distante época da sua criação, quando o conhecimento que ensinavam valia para toda a vida, que seus graduados precisariam se atualizar um dia.

Em 1992, Bill Clinton – então candidato à presidência americana – declarou que, ao simplesmente “trabalhar duro e seguir as regras”, você seria capaz de progredir, ter uma boa vida e preparar o caminho para seus filhos terem uma ainda melhor.35 A mensagem é positiva e certamente impactou muitos eleitores. Infelizmente, porém, está desatualizada. Em 1992, a internet apenas começava, pouca gente tinha e-mail, e as enciclopédias ainda eram usadas como principal fonte nas pesquisas. Vivíamos em um sistema fechado, em um mundo entre quatro paredes, anterior à globalização e à tecnologia que transformou os negócios. O trabalho remoto era raridade, e muitas pessoas passavam a vida inteira em um único emprego.

Esse mundo acabou. As coisas mudaram. Inclusive, os requisitos para progredir. Hoje, você deve estar em constante adaptação, se desapegando continuamente das “regras” velhas e aceitando as novas. Isso exige não apenas questionar como as coisas funcionam, mas também desafiar antigos paradigmas e reaprender o que passa a ser importante em seu trabalho à medida que as coisas evoluem.

Assim, em função das limitações do ensino tradicional, da velocidade das atuais transformações e do volume imensurável de informações disponíveis hoje na ponta dos dedos, a aprendizagem autodirigida passou a ser uma das principais virtudes que diferencia as pessoas. A ciência mais atual é aquela que você adquire sem esperar. Essa característica separa precursores de seguidores, pioneiros de conformados. É por isso que muitas pessoas bem-sucedidas nunca foram à escola. Ou desistiram no meio do caminho. Essa turma aprende sozinha. Não precisa de ninguém. É disso que você deve se alimentar. Desse hábito de ser autodidata implacável, especialista em obter toneladas de conhecimento por si só.

Tão importante quanto trabalhar, cuidar do corpo e estar com a família é buscar capacitação por conta própria. Estudar estimula o questionamento, provoca o pensamento de ontem, desafia o modo atual de perceber as coisas. Faz você se abrir ao estranho, ao novo, ao diferente. Expande sua sabedoria, amadurece sua compreensão e fortalece suas armas para enfrentar as duras batalhas do cotidiano. Vá atrás de instrução todos os dias, sem preconceito sobre as vias pelas quais irá aprender. O importante não é se você aprendeu pelo Google ou por uma universidade, é se você aprendeu.

SE APROXIME DE QUEM VOCÊ ADMIRA

É impressionante o quanto podemos crescer ao interagir com outras pessoas. O ser humano é a melhor escola. Conhecer gente e criar novas conexões é uma ferramenta imprescindível para evoluir no trabalho e na vida. Seguramente, essa é uma das práticas que mais impulsiona a minha carreira.

No verão, muitos amigos me pedem sugestões de cursos e treinamentos. O objetivo deles é aproveitar as férias para ganhar conhecimento. Antes de responder, eu lhes pergunto: “Neste ano, quantas pessoas diferentes você conheceu? Quantas amizades você criou? Quantos ‘prazer em conhecer’ você disse?”. A sociedade não costuma se expor. É mais conveniente manter as relações profissionais atuais do que criar novas. Embora cultivar o networking já existente seja importante, conviver sempre com os mesmos indivíduos tende a levar sempre às mesmas soluções. A ausência de descobertas faz a imaginação se acostumar com o pensamento médio e perder a magia do acaso, da surpresa e da inovação. Para evitar isso, conheça gente, expanda contatos, se apresente a mais seres humanos. Esses são os melhores “treinamentos” da vida. Nada os supera. Se nesse momento tiver alguém do seu lado, se permita falar com essa pessoa. Considero isso tão importante que prefiro você apertando a mão dela do que lendo este livro. A experiência de se alimentar da alma alheia é um exercício transformador.

Tenho duas práticas que uso muito. A primeira é conhecer uma pessoa por dia. Independentemente de quem seja, como se veste, onde vive… Eu me dedico mesmo a falar com “estranhos”. Não para dizer “olá, tudo bem?”, mas para compartilhar histórias, desafios e opiniões. Por um lado, falo e tento ajudá-los. Por outro, escuto e recebo toneladas de informações. É incrível como esse encontro de ideias pode desafiar o seu modo de ver as coisas, expandir as suas possibilidades e ampliar as suas percepções em relação à vida. Dos encontros mais improváveis podem surgir as respostas que tanto procura.

Estranhos são apenas indivíduos com os quais você ainda não teve a chance de conversar. Qualquer situação pode transformar anônimos em conhecidos. Seja no mundo real ou virtual. Seja nas relações presenciais ou on-line. Todo lugar é lugar. Falo com clientes em eventos, com pessoas nas redes sociais. Puxo conversa com motoristas, atendentes e estudantes nas mais variadas ocasiões. Faço isso não só para me manter em constante exposição a diferentes visões e realidades, mas também para estimular minha mente a trabalhar, processar, transitar entre ideias normais e incomuns. Procure interagir com quem cruza o seu caminho para expandir seus pensamentos. É assim que o acaso acontece. Além de essa conduta ter potencial de gerar oportunidades inesperadas, ela minimiza o risco de você entrar em uma bolha e não ser capaz de enxergar o mundo além do seu.

No entanto, para alguém virar peça-chave na construção da sua carreira e interferir positivamente na ascensão dela, não basta adicionar esse sujeito na lista de contatos do seu celular. É preciso criar conexões legítimas e cultivá-las com transparência, confiança e apoio mútuo. Esse é o pré-requisito para os seres humanos compartilharem oportunidades entre si. Se os laços superficiais não virarem profundos, nada acontece.

Logo, a segunda prática – que pode ser uma evolução da primeira – é me aproximar de quem admiro. Estreitar relações com quem me encanta. Certamente, há gente que lhe inspira. Que é espelho para você por alguma razão. Se aproxime desses indivíduos. Estabeleça vínculo com eles. Não importa se são líderes de organizações, atletas de alto nível, fundadores de startups, trabalhadores informais, especialistas da sua indústria ou simplesmente pessoas que você recém conheceu e passou a respeitar. Todos representam fontes únicas de sabedoria. Se esses profissionais são referência para você, é porque algo de especial eles têm. E o que dá para aprender com essa turma, só de estar perto dela, não se aprende de outro jeito.

Mas como se aproximar dos talentos que você tanto admira? Bem, há diversos caminhos. Dá para se colocar à disposição e ajudá-los, oferecer o seu trabalho de graça, apresentar-lhes outras oportunidades… O importante é achar meios para impactar suas vidas. Afinal, você não quer encontrá-los apenas uma vez, você quer encontrá-los várias vezes. Suas ações precisam beneficiá-los de alguma forma para eles também enxergarem o seu valor e se dedicarem minimamente a você. No momento em que isso acontecer, as portas que esses indivíduos podem abrir à sua carreira são desproporcionalmente maiores que quaisquer outras. Minha evolução profissional foi pura consequência das conexões feitas ao longo dos anos.

Sim. Em 2007, na cidade de Porto Alegre, no hotel Blue Tree Towers da Av. Coronel Lucas de Oliveira, fiz o curso Aprenda a Investir na Bolsa de Valores, da XP Investimentos. Tinha 26 anos. Rossano Oltramari – que era sócio da XP – foi o instrutor. Enquanto sua didática simples me impactava, sua fala emocionante me conquistava. Após o curso, ele virou minha inspiração. Em uma época em que não havia redes sociais, passei a segui-lo presencialmente. Aonde ele ia, eu ia também. Meu raciocínio era esse: quanto mais perto do Rossano eu estivesse, mais aprenderia com ele e maiores seriam as chances de trabalhar ao seu lado um dia. Virei cliente da XP e logo comecei a ajudá-lo. Como eu não sabia nada do mercado financeiro, só podia oferecer “vontade” e “disposição”. Essas eram minhas moedas de troca. Indicava clientes a ele, convidava amigos para as suas palestras, mobilizava colegas da PUCRS – onde eu estudei – para irem aos seus eventos no LabMEC, o Laboratório de Mercado de Capitais da universidade, construído em parceria com a XP.36 Sempre que Rossano dava aulas lá, eu fazia um “barulho” no campus para lotar o espaço.

Depois de meses nesse ritmo, acabamos nos aproximando. Criamos uma relação em que sabíamos dos nossos desafios. Certa vez, ele me convidou para almoçar. Fomos ao restaurante Dado Bier do Bourbon Shopping Country da capital gaúcha. Lembro que, nesse dia, o jogador de futebol Alexandre Pato também estava lá. Tremi por inteiro. Mal consegui comer. Rossano era uma das grandes referências que eu tinha na época. E nos encontrávamos ali, frente a frente. Na conversa, ele perguntou por que eu me dedicava tanto à XP sem – de fato – trabalhar nela. Minha resposta foi esse texto que você acabou de ler. O que aconteceu depois? Ele me convidou para entrar na empresa, pedi demissão do emprego que eu tinha – falei disso no Capítulo 2 – e participei da construção de uma das maiores instituições financeiras da América Latina.

Você é quem constrói as suas próprias oportunidades. Não dá para esperar por elas. Só assume o controle da própria carreira quem tem esse espírito perseguidor. Em 2014, ainda na XP, fui responsável pela Expert, hoje um dos maiores eventos da indústria de investimentos do mundo.37 Durante uma conversa para escolher os palestrantes, meu amigo Rodrigo Fiszman sugeriu o nome de Pedro Janot.38 O executivo, um dos principais do nosso país, ajudou a criar a Azul Linhas Aéreas Brasileiras, trouxe a Zara ao Brasil e liderou outros projetos de igual magnitude. Em 2011, um acidente o deixou tetraplégico. Com o objetivo de nos conhecermos, marcamos uma reunião. Na pauta, era para falarmos da Expert. Na prática, se tornou um dos maiores presentes que já recebi na vida. Uma aula inesquecível. Um momento incomparável.

Eu me encantei pelo Pedro. Aplaudido de pé, foi o ponto alto do evento. Dali em diante, nos aproximamos. Passei a ajudá-lo nos projetos que ele queria desenvolver. Apresentei-lhe profissionais para produzir seus conteúdos on-line, bem como editoras para publicar o seu novo livro. Em paralelo, nossas conversas “mexiam” comigo. Suas palavras tocavam as minhas feridas, geravam reflexões e me encorajavam a agir. Além de falar as verdades que eu não queria ouvir, ele sabia fazer as perguntas certas, que eu precisava escutar. Resultado: Pedrão – como o chamo hoje – virou meu mentor. Meu ponto de equilíbrio. A primeira pessoa com quem falo antes de tomar uma decisão importante. Na vida, são raros os indivíduos que colocam uma amizade em risco para falar as poucas e boas que você merece. Ao encontrá-los, valorize-os. Não é sempre que eles aparecem.

Em 2016, Vinia Amaral, colega de curso em UC Berkeley, me levou para almoçar na sede do Airbnb em São Francisco. Felipe Lima, seu então namorado, era funcionário da empresa. Despretensiosamente, ambos me convidaram para um evento à noite. Eu topei. Ao chegar lá, encontrei Felipe jogando xadrez com Ricardo Geromel, um profissional que já admirava havia anos, mas que ainda não conhecia pessoalmente. Na época, ele era colunista da Forbes e estudava o comportamento dos sujeitos mais ricos do planeta39 – seu livro Bilionários aborda isso. Também era empreendedor e apaixonado por futebol. Depois de criar um clube no estado americano da Flórida, junto com Ronaldo Fenômeno, ele tinha recém-lançado o San Francisco Deltas, considerado o primeiro time do mundo construído como startup.40 Quando fomos apresentados, não paramos de falar. Rolou uma química incrível. O evento acabou, e seguimos a conversa em um bar. Em casa, antes de dormir, pensei: seria incrível se ele trabalhasse comigo.

A partir daí, fiz duas coisas. Primeiro, eu me coloquei à disposição do Ricardo. Passei a trabalhar de graça para ele. Virei porta-voz da equipe. Captei sócios para o Deltas. Estive na prefeitura de São Francisco para defender o uso do estádio municipal como “casa” do time. Fui voluntário em ações de engajamento com os fãs: de partidas de futebol infantil a passeatas pela cidade. Viver essa experiência me ensinou muito. E, segundo, comecei a tratar o Ricardo como se fosse um funcionário da StartSe. Ou seja, como se fizesse parte do meu negócio. Profissionais talentosos são os mais difíceis de atrair. Sabe por quê? Porque quase sempre já estão envolvidos em algum projeto incrível, em alguma iniciativa desafiadora. Essa turma não fica ociosa por aí. Só teríamos chances com o Ricardo se abríssemos as portas da nossa empresa e compartilhássemos tudo sobre ela. Das vitórias às derrotas. Dos lucros aos prejuízos. Por isso, ele acessava comunicados internos, atas de reuniões, elogios e críticas de clientes, informações sobre bônus, demonstrativos de resultados… Construímos uma relação radicalmente transparente entre nós. Essa é a premissa para qualquer profissional fora da curva querer trabalhar com você um dia.

No Natal de 2017, enquanto eu curtia meus pais em Vacaria, Ricardo me ligou. Depois dos cumprimentos, escutei dele: “Mauricio, como posso me juntar à StartSe?”. Quase não acreditei. Passou um filme na minha cabeça. Mais de um ano depois daquele evento, eu teria o privilégio de trabalhar com ele. É magnífico o que pode acontecer quando você estreita relações com quem lhe encanta. Ricardo não só abriu a StartSe na China, como também a transformou em uma das principais áreas do negócio. Nesse período, ele ainda me apresentou Tainã Bispo, profissional do mercado editorial que me indicou a Editora Gente, empresa que publica meus livros, e Augusto Cury, um dos autores brasileiros mais lidos da história, que produziu um curso conosco.41 Além de inúmeras outras pessoas e oportunidades. Um só indivíduo foi o gatilho para vários projetos fantásticos que ocorreram na minha vida.

Viu só? Deixe a timidez de lado. Aproxime-se de quem você admira. Além de esses indivíduos darem a você um conhecimento ímpar, dificilmente aprendido de outra forma, eles também são capazes de viabilizar conquistas inimagináveis à sua carreira. Trace um plano e vá conhecer gente. Minhas maiores conquistas surgiram das conexões profissionais realizadas ao longo dos anos. Tudo está ligado a alguém. As circunstâncias favoráveis não flutuam no céu como nuvens. Elas estão sempre vinculadas a um ser de carne e osso. Se você está procurando uma oportunidade na vida, você está procurando – na verdade – uma pessoa.

5/10 Ps – PREPARAÇÃO

É preciso se preparar. E se preparar muito. Nesse mundo abarrotado de opções, você tem que se diferenciar em algo. Caso contrário, sua carreira será invisível. Não chamará atenção de ninguém. Além de o mercado desconhecer a sua existência, dificilmente você convencerá alguém a lhe escolher. Afinal, nada lhe separará dos outros. E quando não há distinção entre as ofertas, a sociedade opta pela que custa menos. Ou seja, empresas contratam os candidatos mais baratos, consumidores compram os produtos mais em conta. Em alguma coisa você deve se destacar para as pessoas enxergarem o seu potencial.

Antes, você leu como identifiquei meus principais talentos. Depois, como selecionei os três mais valorizados pelo mercado e que mais me satisfazem. Agora, vou compartilhar como fiz para aperfeiçoá-los. Como me capacitei neles para aumentar as chances de o meu trabalho ser reconhecido. Isso pode parecer óbvio, mas não é. Para se tornar uma verdadeira autoridade em seu ramo de atuação, você deve – primeiro – ter o conhecimento para ser essa autoridade. Quando comecei esse processo de reconstrução profissional, percebi que meus anos de experiência não eram suficientes. Apesar das competências selecionadas no capítulo anterior, na opinião das pessoas, já serem as minhas melhores, seria necessário me jogar de cabeça para treiná-las e dominar extraordinariamente bem cada uma delas. Isso é o que diferencia craques de jogadores comuns. Indivíduos que se destacam dos que não saem da multidão. No entanto, esse processo requer tempo. Ele não acontece da noite para o dia. Tenha em mente que você precisará investir doses colossais de esforço e dedicação nisso.

Dividi a minha preparação, que é o quinto dos 10 Ps deste livro, em três etapas: internet, cursos e pessoas. Primeiro, estudava por meio de conteúdos on-line. Depois, aprofundava esse conhecimento em treinamentos específicos: presenciais ou digitais. Por fim, fazia ajustes finos com profissionais que eu admirava. É evidente que, em paralelo, lia muito. George R. R. Martin, criador da saga de Game Of Thrones (As Crônicas de Gelo e Fogo no Brasil), diz o seguinte: “Quem lê vive mil vidas antes de morrer. Quem nunca lê vive apenas uma”.42 Vou lhe mostrar o que fiz na prática.

Comecei a percorrer esse caminho dentro de um quarto, no apartamento 1.718 da Howard Street, número 88. Esse foi meu primeiro endereço em São Francisco. De lá, conectado à internet, o céu era o limite. Para fazer minha comunicação e capacidade de inspiração evoluírem, passei a ver vídeos de mestres da oratória. Centenas deles. Chegava a demorar horas para finalizar trechos de quinze minutos, pois, como eu anotava tudo, parava os filmes o tempo inteiro. Com Steve Jobs, por exemplo, descobri a “regra dos três” e por que conteúdos organizados em grupos de três facilitam o aprendizado das pessoas. Com Oprah Winfrey, conheci várias técnicas para me conectar emocionalmente com o público ao longo das apresentações. Com Barack Obama, aprendi como e quando fazer pausas em um discurso para a audiência melhor compreendê-lo. É impressionante o poder da web. O que você procura está ali.

Em função dessa experiência, criei o hábito de estudar uma hora por dia, quase sempre logo depois de acordar. Uso a internet para aprender assuntos relevantes ao meu trabalho. Em poucos minutos de pesquisa, estou lendo artigos de ganhadores do Prêmio Nobel, assistindo vídeos de professores renomados, escutando podcasts de empreendedores famosos… O universo on-line jamais me deixou sem respostas. O navegador do seu computador é uma porta ao infinito. Como diz Bill Gates, “a internet está se transformando na praça central da aldeia global do amanhã”.43 Saber utilizá-la como ferramenta de capacitação é fundamental.

Fiz ainda cursos de oratória. Acabei refinando aspectos bem específicos da fala em público. Estudei técnicas de respiração e expressão corporal. Passei a realizar exercícios vocais e faciais diariamente. Evoluí bastante com esses treinamentos. Também participei de eventos. Fui viver experiências imersivas. Queria observar como grandes palestrantes uniam suas falas a recursos audiovisuais para inspirar as pessoas. Foi fantástico me colocar no lugar do “cliente” e perceber como a comunicação deles me impactava.

Além disso, adquiri bagagem com quem admiro. Fernando Toti, um grande amigo e empreendedor que conheci no Vale do Silício, me apresentou o ator Jayme Matarazzo. Com ele, aprendi técnicas de interpretação, métodos para memorizar textos, dicas para melhorar a dicção… Coisas que uso em vídeos e palestras até hoje. Depois, conheci seu pai: Jayme Monjardim, um dos maiores diretores de cinema e novela do Brasil. Suas orientações me corrigiram em frente às câmeras, calibraram a velocidade da minha fala, ajustaram a minha postura – na época, eu andava um pouco curvado. Cheguei a usar, inclusive, um aparelho colado nas costas que dava “choques” quando minha coluna não estava correta. Quase fui à exaustão treinando o que ele me ensinou.

Também pedi ajuda ao Roberto Shinyashiki, um dos maiores palestrantes do país. Certa vez, falei para mil pessoas no espaço de eventos Hakka, em São Paulo. Depois de escutar os aplausos e achar que tinha mandado bem, ele me disse: “Mauricio, a estrutura do seu discurso está uma droga. Você gastou 95% do tempo falando de problemas e 5% de soluções. As pessoas saíram daqui mais angustiadas do que quando entraram. É preciso mostrar um caminho, orientá-las em relação ao que fazer”. Foi um banho de água fria. Um soco na cara que serviu para eu melhorar o roteiro não só das minhas apresentações, mas também dos meus textos.

Apesar de eu ter citado profissionais conhecidos nacionalmente, ninguém precisa de personalidades para aprender. Você pode obter conhecimento com qualquer pessoa. Todo indivíduo com mais domínio que o seu em determinada competência é capaz de lhe ensinar muita coisa e lhe proporcionar oportunidades gigantes.

Veja isso… Comunicação já era uma habilidade valorizada em mim. Entretanto, para ela me diferenciar absurdamente no mercado, deveria conhecê-la como poucos. Lógico que há diversos meios de desenvolver suas competências, a estratégia que lhe mostrei é apenas uma. Você não precisa fazer o que eu fiz. Nem pegar pesado como eu peguei. O importante é assimilar o seguinte: as pessoas precisam levar você a sério. Em campo, com a bola rolando, sua performance deve provar ao público que você realmente entende o que faz. Sem muito esforço, a “arquibancada” deve perceber o seu talento. Não dá para “fazer de conta” que sabe. Nesse mundo saturado de gurus autoproclamados, é cada vez mais difícil separar você das massas. Por esse motivo, autoridade e credibilidade são qualidades indispensáveis atualmente. E dominar suas principais competências é o ponto de partida para conquistá-las.

Também segui essas três etapas – internet, cursos e pessoas – para fazer evoluir o meu entendimento sobre empreendedorismo, carreira e negócios. Não vou detalhá-las, pois a fórmula é a mesma. Mas, nesses temas, o Vale do Silício é uma escola a céu aberto. Apesar de eu ter estudado em UC Berkeley, o que aprendi de verdade veio das ruas. Do convívio com novas tecnologias, do contato com centros de inovação, do entendimento de como tudo isso impacta profissões e empresas. Comecei a frequentar meetups: eventos informais para estimular networking e troca de conhecimento entre os participantes. Passei a usar espaços de coworking para conhecer outros empreendedores, ouvir diferentes histórias, ter ciência de novas estratégias. Eu me alimentava diariamente do conhecimento real. Não do ensinado por teorias, mas do adquirido pela prática.

No fim de 2017, meu sócio Felipe Lamounier e eu recebemos em São Francisco a presidência do Grupo Cosan, um dos maiores conglomerados econômicos do Brasil. Entre várias atividades, levamos a turma para uma aula com Steve Blank, considerado o pai do empreendedorismo moderno e um dos criadores do movimento “A Startup Enxuta”. O encontro foi na GSVLabs, um hub de inovação da região. Na época, fazia alguns meses que Emmanuel Macron tinha sido eleito presidente francês. Em seus primeiros dias no cargo, anunciou o seguinte: “Quero que a França seja uma nação-startup. Ou seja, uma nação que não só trabalha com startups, mas também pensa e se move como elas”.44 Na conversa com a Cosan, Blank mencionou que Macron ligou para ele. O político queria falar sobre essa nova maneira de construir negócios. Sobre como aplicar o “jeito startup de ser” em uma sociedade inteira. Sobre como sua equipe poderia se aprofundar no assunto. A resposta de Blank foi essa: “Se vocês querem realmente dominar isso, é preciso mergulhar no underground, conhecer o submundo, visitar as trincheiras. É ali onde mora o melhor e mais atual conhecimento”. Foi assim, então, que procurei me capacitar. Chegava em casa com a voz rouca de tanto falar, com as orelhas zunindo de tanto ouvir, com o tênis gasto de tanto andar. Compartilhei boa parte dessa minha experiência em Incansáveis, meu primeiro livro.

Quanto à empatia, estudei-a bastante pela web. Acessei conteúdos de mentoring. Fiz cursos de coaching. Acabei lapidando essa habilidade de me colocar no lugar do próximo. Apesar de já praticá-la no dia a dia, pois me relaciono com pessoas o tempo todo, jamais havia me debruçado sobre ela para entendê-la a fundo. Vindo da área de exatas, nunca imaginei investir tempo nisso. Aprendi técnicas para me conectar às pessoas, ferramentas para reconhecer suas expressões faciais, métodos para lhes fazer as perguntas certas… Esses treinamentos foram fantásticos. Também pedi auxílio ao Pedrão, meu mentor que você conheceu antes. Seus ensinamentos práticos me ajudaram muito.

Dessa forma, para se tornar autoridade em algo, não basta ter experiência e know-how. É preciso buscar a maior quantidade de conhecimento possível. Aprender o máximo que puder. Preparar-se sem limites e fronteiras. Essa é a matéria-prima básica para você ter alguma chance de se diferenciar no mercado. Assim, pegue suas competências priorizadas no capítulo anterior e se qualifique intensamente nelas. Vá com tudo nessa direção. Para lhe ajudar, fiz um resumo das dez lições que você leu aqui.

O que fazer para aperfeiçoar as competências priorizadas:




	1.
	Criar um plano de capacitação para cada uma delas;


	2.
	Ter o objetivo de dominá-las como poucos;


	3.
	Usar a estratégia “internet, cursos e pessoas”;


	4.
	Interagir com “estranhos” e expandir a sua visão de mundo;


	5.
	Aproximar-se de pessoas que você admira;


	6.
	Criar o hábito de se capacitar diariamente por conta própria;


	7.
	Saber usar a internet para obter conhecimento;


	8.
	Ir a lugares, até os atípicos, onde é possível se desenvolver;


	9.
	Estudar não necessariamente pelas vias formais;


	10.
	Ser aprendiz pela vida toda.





No próximo capítulo, você vai aprender a compartilhar o que sabe para começar a construir a sua reputação profissional. Será rápido? Não. Fácil? Também não. Tudo requer esforço. Qualquer conquista exige sacrifícios. Isso vale, inclusive, para seus estudos. A boa notícia é que, com a overdose de informações acessível hoje de qualquer lugar, os conhecimentos que você pode adquirir dependem unicamente da sua vontade de aprendê-los.


[image: Diagrama com 10 itens, um para cada pê dos 10 pês; cinco itens estão em cinza claro e cinco estão em preto, em destaque: PROBLEMA, PERSPECTIVA, PESQUISA, PRIORIZAÇÃO e PREPARAÇÃO. Até aqui, você já leu cinco deles.]


10 Ps: até aqui, você já leu cinco deles.
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CONSTRUIR AUTORIDADE

MARCA

Nunca foi tão oportuno começar a pensar em você como uma marca. Ou seja, trabalhar a construção da sua carreira da mesma forma que uma organização trabalha a construção da própria identidade, do próprio conjunto de valores – tangíveis e intangíveis – que a diferenciam no mercado. Não é de hoje que isso é importante. No Antigo Egito, por exemplo, fabricantes de tijolos já esculpiam sinais em seus produtos como forma de identificá-los. Na Idade Média, comerciantes europeus personalizavam suas mercadorias para evitar imitações.45 Na Revolução Industrial, fábricas passaram a usar nomes e símbolos para valorizar o que produziam. Práticas como essas, portanto, já são empregadas há séculos para garantir autenticidade, construir relações de confiança e conquistar o reconhecimento das pessoas ao longo do tempo.

Marca é tudo o que você sente quando interage com um negócio ou com alguém. Sei que existem várias definições para o termo. Essa é a que eu uso. No dia a dia, ao convivermos com empresas, desenvolvemos um conjunto de emoções em relação a elas. Se eu mencionar, por exemplo, Coca-Cola, que expressão resume as inúmeras sensações que se manifestam em você? Pode ser que a sua resposta seja “refrescante”, “doce” ou “sede”. “Festa”, “Natal” ou “família”. E se eu falar O Boticário? Talvez “romance”, “surpresa” ou “cheiro bom”. E McDonald’s? Quem sabe “conveniência”, “fome” ou “alegria”. Bem, tudo isso é marca. As reações que surgem quando você se relaciona com determinadas organizações representam as suas percepções – positivas, negativas ou imparciais – em relação a elas.

Isso vale também para nós, seres humanos. Caso você tenha que colocar em palavras os seus sentimentos em relação a mim, torço por uma resposta mais ou menos assim: “Mauricio, alguém que inspira o inimaginável, que me motiva a ir além e me faz buscar objetivos mais altos na vida”. De coração, desejo muito que a sua reação vá nessa linha. Que você me reconheça como um profissional dedicado ao desenvolvimento humano. Que palavras como “simplicidade”, “incansável” e “audaz” apareçam na sua cabeça. Afinal, esse é meu jeito. Busco entregar toneladas de conhecimento à sociedade, transmitindo mensagens diretas e sem rodeios sobre as reais exigências do mundo atual. Porém, as reações ao “Mauricio Benvenutti” podem ser outras. Inclusive, completamente opostas a essas. O ponto aqui é: independentemente de quais sejam, todas essas sensações representam a minha marca. Todas elas refletem como sou percebido na mente e no coração das pessoas.

Mirar a sua perspectiva futura – definida no Capítulo 2 – e trabalhar continuamente a construção da sua autoridade é essencial para atingir conquistas sustentáveis e duradouras. Afinal, sua marca pessoal é a sua reputação. E, na perpetuidade, sua reputação é a base da sua carreira. Muita gente não entende isso. Certamente, você conhece indivíduos que progridem no curto prazo sacrificando a sua imagem no longo. Isso é um engano. Em vez de paciência, essa turma vai atrás de retornos rápidos. Busca benefícios imediatos. Prioriza transações antes de relacionamentos, dinheiro antes de experiências. Não estou dizendo que vender e gerar resultados financeiros não importa. Claro que importa. No entanto, a sua marca pessoal é um bem valiosíssimo, e grande parte das pessoas deixa isso em segundo plano.

Ao investir em seu nome e sobrenome, ao fortalecer o próprio “passe”, você é capaz de estabelecer relações únicas e conexões sólidas com a sua audiência. De fato, isso só lhe valoriza. Afinal de contas, o mercado conhecerá o indivíduo que existe por trás da empresa onde você trabalha, o ser humano que há por trás do negócio em que você atua. Não é segredo para ninguém que essa prática pode gerar inúmeras oportunidades, tanto à sua carreira quanto à sua organização. Marcas pessoais captam a atenção do público, porque são capazes de propagar histórias. Desde os seus primórdios, a sociedade é atraída por narrativas humanas. Na verdade, há um aspecto neurológico para isso: o nosso cérebro lembra 22 vezes mais histórias do que fatos.46 Ou seja, textos sobre como você criou um projeto – cheios de altos e baixos, desafios e superações – tendem a repercutir muito mais do que artigos relacionados ao que esse projeto faz. Contar a sua jornada, portanto, por meio de exposições autênticas e sinceras, é uma ferramenta excelente para você entrar na cabeça das pessoas e permanecer na memória delas por mais tempo.

Construir uma marca pessoal é um caminho para você obter autoridade em seu mercado e ganhar a confiança dos consumidores. O problema é que muita gente insiste em achar que a sua vida não é interessante o suficiente para ser compartilhada. Isso é um equívoco. Desconheço o que você faz, onde trabalha ou o segmento em que atua, mas o fato é que todo mundo tem algo a acrescentar a alguém. Sempre há um potencial público sedento pelo seu conhecimento. Um indivíduo pode ser enfermeiro, biólogo ou empreendedor. Mecânico, fazendeiro ou pintor. Não importa. Independentemente da atividade, nunca subestime o poder das suas experiências e o fato de que há pessoas dispostas a ouvi-las. Invariavelmente, isso gera oportunidades. Ao fazer a coisa certa, de forma genuína, essa exposição individual só lhe beneficia.

Até pouco tempo atrás, a maioria das pessoas não imaginava que alguém poderia compartilhar conteúdos relacionados aos seus hobbies e viver disso. Obter sucesso sem sair de casa era praticamente impensável. Várias personalidades do YouTube, que hoje faturam milhares de reais com seus “hobbies”, eram motivo de risos e gargalhadas. E, apesar de todos os paradigmas que estão sendo quebrados pelas inovações em curso, ainda habitamos um mundo em que muita gente é cínica em relação a isso. Se você vive ao lado de um indivíduo que é pago para abrir pacotes de presente em frente às câmeras, a sua consciência acha essa situação – no mínimo – estranha. No fundo, você não acredita. Pensa que o trabalho dele é ilegal. Que seu dinheiro vem de fontes ilícitas. Agora, porém, é hora de dar o braço a torcer e acreditar.

A verdade é que todos nós já temos uma marca pessoal, independentemente de investirmos nela ou não. Ao digitar o seu nome no Google, o que aparece? As informações que você compartilha nas redes sociais são consistentes? Hoje, somos altamente conectados e bem mais públicos do que antes. Querendo ou não, quando fazemos alguma coisa, produzimos pegadas virtuais e deixamos um rastro de evidências para trás. Antes de conhecer alguém ou ir a uma entrevista de emprego, por exemplo, é bem provável que essa pessoa pesquise sobre você na internet. E o que aparecer lá será a primeira impressão que ela terá a seu respeito. A pergunta é: você prefere que a sua reputação on-line tenha vida própria e seja construída de maneira descontrolada ou prefere ser responsável por essa narrativa e ter controle sobre ela? Com a popularização da web, cuidar da sua presença digital se tornou essencial.

Uma marca pessoal forte lhe diferencia da concorrência e permite que você estabeleça confiança com potenciais clientes e empregadores. Para corporações, incentivar seu time a virar referência no mercado as beneficia muito. Quando colaboradores representam suas empresas em eventos e conferências, eles não apenas se autodesenvolvem, mas também dão às organizações mais exposição e visibilidade. Afinal, ao serem reconhecidos como autoridades confiáveis em determinado assunto, esses profissionais podem ajudar suas companhias a captar novos clientes, talentos e oportunidades. É uma relação em que todos ganham. Por isso, há cada vez mais líderes se importando com suas marcas pessoais e investindo energia para intensificá-las. Embora a imagem institucional seja distinta da imagem individual, ambas estão cada vez mais interconectadas. Portanto, desenvolver o seu personal branding e incentivar que os funcionários desenvolvam os seus é uma estratégia poderosíssima para fortalecer tanto carreiras quanto negócios nos dias de hoje.

Eder Christian, por exemplo, é um dos programadores da StartSe. Frequentador assíduo de inúmeras comunidades de desenvolvedores do país, ele viaja para fóruns, vai a congressos, produz e distribui conteúdos sobre os assuntos que domina. Pouco a pouco, seu talento está conquistando a admiração de muita gente. E, além de inspirar esses indivíduos com as coisas incríveis que faz, Eder motiva parte deles a querer trabalhar na StartSe também. Já Caio Giolo atua em nossa área de treinamentos. Realizamos, aproximadamente, cem cursos por ano. De aulas presenciais para dez participantes a conferências virtuais para 350 mil. Graças à competência dele e do time, fomos convidados a participar do Lacte, o maior encontro da indústria de eventos e viagens corporativas da América Latina. Caio palestrou com representantes da Siemens e da Petrobras.47 Ele ainda foi à Acte Academia Summit dividir o palco com a Maple Bear48, uma das principais escolas de ensino bilíngue do mundo. Sem contar vários outros seminários em que esteve presente da mesma forma. Sinceramente, quero que “Caio Giolo”, “Eder Christian” e todos os membros da StartSe sejam os mais respeitados do Brasil em seus respectivos segmentos. Que suas reputações sejam as maiores possíveis. Que seus “nomes e sobrenomes” sejam reconhecidos além de qualquer fronteira. Quanto mais autoridade eles tiverem, mais autoridade a StartSe pode ter. Caso você lidere equipes, pense nisso. Estimular colaboradores a se manterem discretos não combina com o mundo atual.

A verdade é que empregos não oferecem segurança. Pouco a pouco, as pessoas estão mais conscientes de que precisam agir diferente se desejam criar algum tipo de estabilidade para si. E, nesse ponto, desenvolver o próprio “nome” é cada vez mais importante. Na StartSe, oferecemos um projeto de vida aos funcionários. Mas, se em algum momento a relação entre eles e a empresa acabar, nosso compromisso é entregar ao mercado indivíduos com “vida própria”. Profissionais valorizados pelo que fazem independentemente da StartSe, capazes de assumir outros compromissos e desafios de forma rápida.

O ponto é o seguinte: a vida é longa, e esse jogo é eterno. Sua carreira não termina quando você deixa um trabalho. Ela apenas encerra um ciclo e começa outro. Vários profissionais vinculam o seu valor de mercado às organizações que lhes empregam. Isso alimenta um potencial problema. Afinal, empregos vêm e vão. E, ao agir assim, de tempos em tempos, eles precisarão migrar da sua marca “antiga” para a “nova”. Lembre-se do Capítulo 1… Eu era o “Mauricio da XP”. Minha reputação estava associada à empresa que acompanhava o meu nome. Quando a XP saiu da minha vida, demorei para provar que, longe dela, eu também poderia ser importante. Então, de lá para cá, desenvolvi o “Mauricio Benvenutti”. E, apesar de ser um cidadão comum, sem milhões de seguidores, fui capaz de construir relevância e abrir inúmeras possibilidades em minha vida. Uma marca pessoal forte oferece mais segurança e independência à sua carreira ao longo do tempo.

Nesse mundo em rápida transformação, onde tudo é transparente, onde tudo o que você faz é capturado por celulares, câmeras e redes sociais, onde todos os seus movimentos são cada vez mais públicos… As pessoas íntegras, repletas de honestidade, são as que podem conquistar algo nessa vida. Entenda isso. A famosa expressão fake it until you make it – ou “finja até você conseguir”, em português – já era. Cedo ou tarde, a verdade aparece. Não é mais possível ter múltiplas personalidades: uma para o trabalho, outra para casa, outra para as redes sociais… Acabou. Você é o resultado dos seus atos em todos os locais deste planeta. E a sua marca pessoal é reflexo disso. Tudo se resume em comunicar a sua história de maneira autêntica, não só para construir relações de confiança com o seu público, mas também para ganhar autoridade e credibilidade em seu setor.

OBSESSÃO EM COMPARTILHAR

Hoje, uma avalanche de dados entra diariamente em seus olhos. Em função disso, um dos maiores desafios de qualquer profissional é conquistar uma fatia da atenção das pessoas. Certamente, essa é uma das tarefas mais árduas da atualidade. Observe, por exemplo, o nosso comportamento nas redes sociais. Usamos os dedos para navegar tão rápido que mal conseguimos ler os textos e observar as imagens. Em quantas postagens você realmente presta atenção? Quantas vezes você vê um vídeo até o fim? Em geral, é cada vez mais raro nos concentrarmos em algo. Demoramos apenas alguns segundos para decidir se vamos consumir um conteúdo ou não. Se você não é capaz de convencer alguém em pouco tempo, já era.

Em meio a tanta coisa que desliza em nossas telas, normalmente dedicamos mais tempo às informações compartilhadas por amigos, negócios ou profissionais que respeitamos. Em outras palavras, quando aparece uma publicação de alguém que você enxerga como autoridade, a sua tendência é dar mais chance a ela. Mas a pergunta é: como conquistar essa autoridade? Na minha visão, existem três caminhos.

1º) APROXIMAR-SE DE QUEM JÁ É AUTORIDADE

Uma alternativa consiste em se aproximar de indivíduos ou empresas que já possuem autoridade. Tanto celebridades ou influenciadores com seguidores fiéis quanto entidades ou negócios com marcas respeitadas. Ao estabelecer vínculos com essa turma e aparecer várias vezes ao seu lado, você se apropria – naturalmente – da referência que ela tem. Esse até é um caminho possível, sim. Entretanto, a grande maioria dos mortais deste planeta não tem acesso a personalidades ou empresas famosas. Logo, é melhor não contar com isso.

2º) APARECER PARA SEUS POTENCIAIS CLIENTES A TODO INSTANTE

Dá, também, para gastar um caminhão de dinheiro e se fazer presente na vida dos seus potenciais clientes em todas as ocasiões, independentemente do dia, momento ou lugar. Seja no mundo presencial ou virtual. Seja nas mídias físicas ou digitais. Quando você aparece muitas vezes para muita gente, é bem provável que a sua mensagem entre na cabeça do público em função da enorme quantidade de interações que você estabelece com ele. Porém, enquanto essa estratégia pode lhe tornar referência para algumas pessoas, ela pode ser extremamente invasiva para outras. E, além de a maioria da população não ser afortunada o suficiente para pagar o preço que essa superexposição exige, quando você deixa de investir nisso, a sua autoridade deixa de existir também. Basta lembrar o que acontece nas eleições, por exemplo. Em um intervalo curtíssimo de tempo, sua vida é tomada por imagens, nomes e números de candidatos. Depois, você os esquece.

3º) COMPARTILHAR CONTEÚDO

Já a terceira alternativa, que para mim é a melhor e mais sustentável forma de construir autoridade ao longo do tempo, baseia-se em compartilhar conteúdo. Em falar o que você sabe. Em dividir o seu conhecimento e as suas ideias. Nada é tão nobre quanto passar adiante os seus aprendizados e beneficiar a sociedade por meio deles. Isso é o que faz alguém lhe respeitar, lhe admirar. São suas crenças e convicções. Seus valores e princípios. Expor o que você acredita e oferecer o seu capital intelectual às pessoas é uma das mais poderosas armas para estabelecer laços legítimos e duradouros com elas.

Doar seu conhecimento não lhe torna menos importante. Profissionais notáveis são obcecados em compartilhar. Se você perguntar o que me dá mais prazer, responderei: oferecer o meu melhor de graça. Me entregar de forma ilimitada. Despejar rios de conteúdos e não exigir nada em troca. Falo tudo que sei. Absolutamente tudo. Não existe um muro que separa meu discurso gratuito do pago. A velha prática de dar esclarecimentos rasos for free e cobrar para aprofundá-los se tornou incompatível com o mundo de hoje, onde qualquer indivíduo encontra qualquer resposta sem gastar praticamente nada. Se você não fornecer argumentos minimamente razoáveis para a sociedade resolver os problemas dela, alguém vai fornecer por você. Afinal, as soluções já estão por aí, em algum lugar. Procure transferir a sua sabedoria sem criar contrapartidas para disponibilizá-la.

A maioria do meu conteúdo é gratuita. Você não precisa pagar para aprender comigo. Grande parte do que ensino é acessível a custo zero. Cerca de 75% da minha agenda é voltada para ações que não geram nenhum retorno imediato. Porém, me entregar ao máximo nessas atividades permite que eu remunere significativamente bem os outros 25% do meu tempo. Muita gente vai atrás de resultados meteóricos, de ganhos a qualquer custo. Essa turma não entende que primeiro é necessário obter a permissão das pessoas para – só depois – vender alguma coisa a elas. É por isso que não trabalho para o “Mauricio Benvenutti” estar próximo de transações de curto prazo. Pelo contrário. Passo semanas, meses e até anos desenvolvendo laços de confiança com potenciais clientes antes de pensar em monetizá-los.

Para que uma marca pessoal funcione, você precisa concordar com a ideia de transferir muito conhecimento relevante sem obter benefícios rápidos. Por quê? Porque conteúdo é o novo marketing. Hoje, você não conquista as pessoas pelo logotipo bonito ou pelas propagandas legais. Isso até ajuda, mas – isoladamente – esses elementos não criam relações fortes e sustentáveis com a sua audiência. O consumidor amadureceu e passou a exigir mais do que peças publicitárias. Agora, com acesso a inúmeras ferramentas para acreditar ou não em você, essa turma quer conversar contigo, escutar suas histórias, “sentar” ao seu lado – como se estivesse em um banco de praça – para lhe conhecer informalmente e ser capaz de identificar não apenas a sua essência, mas também as suas reais intenções. Esse é o tipo de interação que você deve estabelecer. Em uma realidade em que a transparência impera, cultivar diálogos autênticos e sinceros é vital ao sucesso de uma carreira. Em vez de simplesmente estampar a sua imagem em diversos lugares, contextualizar o seu trabalho aos outros é bem mais importante. Nizan Guanaes, um dos principais publicitários do Brasil, afirma que os melhores profissionais e negócios do presente se conectam com seus clientes por meio do conteúdo que geram. Isso virou a “propaganda” dos dias atuais.49

Na prática, cada habitante do mundo se transformou em uma empresa de mídia. Não importa a sua profissão ou seu negócio. Nem o setor em que atua. Hoje, você é uma mídia. Nunca foi tão possível produzir tantos materiais e distribuí-los a tanta gente quanto agora. Tudo a custo zero. As plataformas criadas recentemente permitiram que os indivíduos comuns deste planeta estabelecessem conexões diretas e extremamente fortes com seus públicos. Você não precisa mais de jornais, rádios ou televisões para alcançar o consumidor final. Basta usar programas gratuitos e divulgar suas mensagens neles. É por isso que a barreira de entrada para alguém ser relevante na sociedade moderna chama-se conteúdo. Se você não compartilhar coisas capazes de agregar valor às pessoas, de causar nelas risos, reflexões ou emoções, sua presença será completamente anulada pelo desproporcional volume de informações que está sendo disponibilizado pelos profissionais e negócios da atualidade.

Em vez de simplesmente vender e sair falando “compre isso ou aquilo”, como se fazia no passado, hoje você pode divulgar ensinamentos riquíssimos, capazes de empoderar, capacitar e tornar o seu público intelectualmente superior. Quando as pessoas percebem que não só estão aprendendo com seus conteúdos, mas também evoluindo graças a eles, você passa a ocupar um lugar especial em suas vidas. Isso abre caminho para essa turma lhe enxergar como referência e ser genuinamente receptível a potenciais produtos que você venha a oferecer. É dessa forma que um processo de vendas se sustenta ao longo do tempo. Se fosse para resumir o ciclo de geração de autoridade que estou compartilhando com você desde o primeiro capítulo do livro, este parágrafo seria perfeito.

Na XP, por exemplo, tínhamos a XP Educação para iniciar a jornada de capacitação das pessoas. Por meio de cursos e palestras, elas aprendiam sobre finanças. Depois, conheciam o time de especialistas da empresa. Em seguida, passavam a receber materiais a respeito de como gerir o seu dinheiro. Nossos assessores enviavam artigos, planilhas e relatórios. Esclareciam dúvidas, auxiliavam nos primeiros passos, explicavam os riscos e retornos de cada ativo financeiro. Em vez de ligarem para vender previdências, empréstimos consignados ou outros produtos, como parte dos bancos faz, eles usavam o telefone para oferecer ajuda. Repetiam isso durante meses. Quando uma pessoa, educada pela XP, tomava a decisão de investir o seu dinheiro, com quem ela investia? Conosco ou com outra instituição? Com o profissional que lhe acompanhou ao longo desse período ou com quem não esteve ao seu lado? Com o indivíduo que virou sua referência por lhe ensinar tudo de investimentos ou com quem pouco lhe orientou sobre isso? Algumas iam para a concorrência, claro, mas a grande maioria virava cliente da XP. Quase que naturalmente. Convidá-las a aprender antes de investir foi uma das estratégias mais importantes para o crescimento do negócio.

Qualquer sujeito ou organização pode se beneficiar disso. No entanto, você pode estar pensando: Mauricio, em que formatos devo produzir os meus conteúdos? Em texto, áudio ou vídeo? Bem, definitivamente, compartilhar não deve ser um empecilho para você. Portanto, opte sempre pelos estilos que mais domina. Escolha aqueles nos quais se sente mais confortável. Lembre-se do Capítulo 3 e aposte nas suas forças. Se sua escrita é boa, use textos. Se sua fala é ótima, use a voz. Se sua desenvoltura em frente às câmeras é excelente, use vídeos. Dedique-se às formas que você tem mais familiaridade. Maximize os canais de comunicação em que você entrega a melhor qualidade com o menor esforço.

Além disso, várias pessoas também perguntam: “Mauricio, e quais assuntos devo tratar?”. Tudo o que você compartilha deve reproduzir a sua verdade. Ou seja, deve abordar temas que fazem parte da sua vida. Muita gente tenta descobrir os conteúdos mais “quentes” do momento para moldar a sua comunicação em cima deles em vez de reconhecer que o próprio conteúdo é o mais importante. Ele é o que funciona. Procure tanto em seu momento atual quanto em seu conhecimento os motivos para dialogar com a sua audiência. Você não precisa ir atrás de inspiração. Basta documentar o que faz. No início, eu só falava de empreendedorismo e startups. Essa era a minha realidade da época. Depois, na medida em que empresas e profissionais começaram a me procurar, agreguei ao meu vocabulário os tópicos de inovação e gestão de negócios. Em seguida, os de carreira também. Meus conteúdos não refletem fatos fantásticos que acontecem longe de mim. Refletem o que acontece comigo, os meus projetos, o que eu faço no decorrer dos anos. Apresentá-los, consequentemente, se torna algo espontâneo e natural. A sua autenticidade engaja mais do que qualquer outra coisa. Jamais a troque por uma tentativa de aprovação.

Todas as pessoas podem compartilhar toneladas de conhecimento. Poucas, porém, conseguem. Muita gente pensa demais em adaptar seus conteúdos para conquistar mais likes e ganhar mais shares. Esqueça isso. O público quer verdades. Sua maior força é ser você. Antes de publicar qualquer coisa, se questione: “Isso vai me beneficiar no longo prazo ou é apenas um caça-cliques?”. Obter 5 mil curtidas é fácil. Construir uma reputação sólida, capaz de conquistar a atenção do seu público regularmente e sustentar a sua carreira ao longo do tempo, é a parte difícil dessa história.

Transparência gera confiança. E confiança é a moeda da atualidade. Em vez de pensar no que você pode conseguir, pense em quem você pode ajudar. Dê antes de pedir. Compartilhe antes de receber. O diferencial não está no que você faz para você. Está no que você faz para os outros. Profissionais de sucesso só geram valor para si depois de gerarem à sociedade.

6/10 Ps – PERSONAL BRANDING

Os melhores negócios e profissionais do mundo se concentram em vender. Eles se concentram em construir marcas, criar memórias, gerar um conjunto de sentimentos em relação aos seus nomes, imagens e citações. A Apple, por exemplo, não tenta “converter” você em um iPhone. Em vez disso, ela estabelece a “experiência iPhone”. Assim como a Disney e tantas outras empresas admiradas pelos seus clientes.

Esse ambiente de rápidos avanços computacionais ilude as pessoas. Uma quantidade incontável de profissionais acredita que a tecnologia, por si só, garante vantagem competitiva. Sozinha, no entanto, ela não é suficiente. Hoje, com a completa democratização de tudo, não basta ser high-tech para ganhar a preferência do consumidor. É preciso ser mais. Você conhece, por exemplo, o Trader Joe’s? Com frequência, essa rede de supermercados aparece entre as preferidas dos americanos nos principais rankings dos EUA.50 Suas centenas de estabelecimentos estão entre os que mais vendem por metro quadrado do setor.51 E, por incrível que pareça, eles não oferecem serviços digitais, vendas on-line ou delivery.52 Nem durante a pandemia de covid-19 eles ofereceram.53 Neste mundo cada vez mais digital, então, o que explica essa performance?

Além de não ter e-commerce, a empresa não contrata agências de publicidade e não produz propagandas. Por quê? Porque a maior parte da sua verba de marketing é gasta com amostras grátis. Isso permite que as pessoas degustem mercadorias à venda. Se você tiver dúvidas em relação a uma delas, basta chamar um funcionário. Intensamente treinado e na lista dos mais bem pagos do varejo americano, é bem provável que esse profissional abra o item na sua frente e lhe dê para experimentar.54 Praticamente qualquer alimento pode ser provado, desde que não precise cozinhar.55 Nas lojas, todas as artes são feitas à mão. Tanto as etiquetas das prateleiras quanto os painéis são criados com tinta, pincel e giz. Outra característica se refere ao número de produtos. Em vez de uma variedade enorme, seus estabelecimentos oferecem poucas opções. Para o Trader Joe’s, os clientes se confundem quando há muitas alternativas. Enquanto um supermercado médio possui 50 mil artigos, eles só têm 4 mil.

Com o objetivo de garantir a qualidade e o menor preço, a maior parte dos itens é de marcas próprias. Para os que não são, a empresa dispensa o modelo tradicional e não se relaciona com intermediários, distribuidores ou revendedores. O contato é feito diretamente com produtores e fabricantes. Também não há descontos. Para eles, “promoção” é uma simples palavra de oito letras. Não há cupons, programas de fidelidade ou outras ações do gênero. Claramente, as estratégias do Trader Joe’s são atípicas para o cenário tecnológico de hoje. Mas, ao mesmo tempo, evidenciam que os desafios empresariais vão muito além de coletar dados, desenvolver algoritmos e comprar equipamentos modernos. A supremacia dos negócios mais inspiradores da atualidade é construída com experiências, não com transações.

Contei essa história para apresentar o sexto dos 10 Ps deste livro. O do personal branding. Depois de me preparar exaustivamente para melhorar as minhas principais competências, como você leu no capítulo anterior, a partir daqui eu comecei a testá-las. Ou seja, a colocá-las em prática para o mercado avaliar o meu desempenho. E qual é a melhor forma de as pessoas perceberem se você é sensacional? Se o seu trabalho é fantástico? Se as suas habilidades são realmente diferenciadas? Apesar de existir várias alternativas, a avaliação mais precisa ocorre quando um indivíduo degusta o seu conhecimento, interage com o seu talento e vivencia o seu potencial. Nada é mais convincente que a experimentação. Pode haver milhares de recomendações positivas sobre um restaurante. Ou vários comentários incríveis sobre um hotel. Não importa. A melhor forma de você constatar a qualidade do restaurante é almoçando nele, e a do hotel é se hospedando nele. Assim como o cliente do Trader Joe’s ao receber o aperitivo de um produto: é provando que ele identifica se gosta ou não.

O objetivo desse “P” é construir e fortalecer a sua marca pessoal. Como? Expondo o seu talento às pessoas. Oferecendo amostras grátis dos seus serviços. Vou lhe contar algumas coisas que fiz. Para me organizar, foquei minha energia em duas frentes: tanto em trabalhar as mídias sociais e tradicionais quanto em realizar ações on-line e off-line.

Comecei a gravar vídeos sobre empreendedorismo e startups. Filmava na rua. Acordava cedo para pegar a cidade de São Francisco vazia. Como não tinha barulho, o áudio ficava melhor. Produzia com meu celular. Fazia tudo sozinho: do roteiro à edição. Depois, passei a entrevistar brasileiros que moravam lá. Eu me lembro de filmar com Elton Miranda, sócio da Contentools, empresa pioneira em marketing de conteúdo no Brasil; com Luiz Fernando Gomes, criador da Lotebox, plataforma de compartilhamento de containers para otimizar a logística marítima; com o investidor Pedro Sorrentino, uma das principais referências do nosso país na região. E com inúmeras outras pessoas. Buscava extrair delas o máximo de conhecimento possível. Apesar de não ter luz, microfone ou câmera profissional, o conteúdo era riquíssimo. Lembre-se disso: comece com o que você tem. Não espere a infraestrutura ideal e as condições perfeitas para iniciar algo. Reid Hoffman, fundador do LinkedIn, diz o seguinte: “Se você não tiver vergonha da primeira versão do seu produto, é porque você lançou tarde demais”.56

Publicava esses vídeos na internet. Por meio deles, comecei a usar as mídias sociais como ferramenta de trabalho. Sempre postei coisas pessoais e profissionais. Das viagens que fazia com minha esposa aos impactos das inovações na sociedade. Sei que muita gente prefere não misturar as coisas, mas percebi que esse nível de transparência foi capaz de mostrar com naturalidade o meu jeito de ser. Afinal, as pessoas enxergavam o “Mauricio” que falava de empreendedorismo, carreira e negócios. Mas também viam nele um ser humano como qualquer outro. Que tem família, se diverte, gosta de futebol e faz uma porção de coisas comuns como qualquer indivíduo. Leve a sério as redes sociais. Planeje-se para distribuir conteúdos ricos e de forma consistente. Você é uma “empresa de mídia” e precisará compartilhar a sua verdade obcessivamente para conscientizar o público do que você faz.

Foi essa exposição on-line, inclusive, que me levou à StartSe. Seis meses depois daquela minha caminhada pelas ruas de São Francisco, que iniciou o processo dos 10 Ps que você está lendo, Pedro Englert me ligou. Já mencionei ele aqui no livro antes, pois trabalhamos juntos na XP durante anos. Por acompanhar o que eu fazia, Pedro me apresentou João Evaristo e Junior Borneli, fundadores da StartSe. Eu me lembro da sua fala: “Mauricio, os dois têm um portal de startups, e você está em São Francisco. Alguma coisa boa vai nascer dessa conexão”. A companhia era pequenininha, localizada na cidade mineira de Alfenas. Virei sócio muito mais pelo talento do João e do Junior do que pelo negócio em si. Apesar de ter entrado na StartSe em 2015, o primeiro retorno financeiro que obtive dela foi no segundo semestre de 2016, mais de um ano depois. Quem participa da construção de uma empresa sabe do que estou falando.

Também me ofereci a rádios para dar entrevistas e a jornais para escrever artigos. Foi árduo, confesso. Tomava um “não” atrás do outro. Como essas tentativas iniciais foram em grandes meios de comunicação do Brasil, decidi mudar a estratégia e atacar pelas trincheiras. Passei a falar com a imprensa do interior, de cidades menores. Nelas, minha receptividade aumentou. Mesmo assim, a maré seguia contrária: era preciso dez “nãos” para obter um “sim”. Resolvi, então, pedir ajuda. Apresentei meu trabalho à jornalista Eliza Grunglasse Warth, que viu valor no meu conteúdo. Por meio dos seus contatos, mostrei o que eu estava fazendo a vários repórteres de mídias importantes. Ter me preparado intensamente – como você leu no capítulo anterior – foi fundamental para motivar alguns deles a me darem visibilidade.

Apesar de esses canais tradicionais não lhe permitirem saber quantos indivíduos acessam seus conteúdos, quem são eles, onde vivem e por aí vai, assim como as redes sociais permitem, eles fortalecem a sua autoridade em função da credibilidade que possuem. A matéria de quase uma página ao meu respeito veiculada em 2016 no Valor Econômico, o mais importante jornal de economia e negócios do país, por exemplo, ajudou bastante a desenvolver a minha reputação no mundo corporativo.57

Por morar no Vale do Silício, um lugar não só repleto de startups bem-sucedidas, mas também de atrações turísticas maravilhosas, muitos amigos me visitavam. Vários, inclusive, perguntavam: “Mauricio, irei ao Vale… Como absorver o melhor dele?”. Comecei, então, a montar roteiros e levá-los para conhecer a região. Passava um ou dois dias com eles. Compartilhava histórias, mostrava empresas e contava as características do lugar. Também telefonei para conhecidos com negócios no Brasil. Eu me ofereci para dar palestras de inovação aos seus funcionários. Ao contrário da estratégia frustrada de antes, nas rádios e jornais, essa funcionou bem. Só recebia retornos negativos quando não encontrávamos datas disponíveis. Independentemente do estágio de vida em que você se encontra, tenha sempre em mente a simplicidade com a qual começou. Nunca se incomode de pegar pesado. Nunca se importe de precisar sujar as mãos. Nunca se esqueça da sua humildade de principiante.

Em 2016, já na StartSe, aluguei uma mesa de trabalho em um coworking de São Francisco chamado RocketSpace. Na época, a Apex-Brasil – agência que promove exportações de produtos e serviços do nosso país – tinha um escritório lá e subsidiava parte do aluguel para as empresas brasileiras. Essa foi a primeira sede da StartSe no Vale. Todos os dias, a responsável pela Apex – Fernanda Baker – recebia muita gente. Pedi, então, para ela me apresentar algumas pessoas quando achasse conveniente. Não demorou para o meu fluxo de reuniões aumentar. Conheci inúmeros profissionais. Na maioria das vezes, eles não só pediam a minha opinião sobre seus negócios, mas também perguntavam o que eu faria em seu lugar. Aqui, precisei usar tudo o que aprendi sobre empatia. Tive que me colocar, de fato, no lugar do próximo. Tanto para ser certeiro nas perguntas, quanto para ser preciso nas respostas. Aos poucos, vi o impacto dessas conversas. O ápice foi quando encontrei Bárbara Minuzzi pela primeira vez. Ela morava em Miami e queria montar um fundo para investir em startups no Vale. Eu disse: “Se você quer trabalhar com isso aqui, terá que morar aqui”. Semanas depois, vejo em suas redes sociais: “São Francisco, minha nova casa”. Nós nos tornamos vizinhos, e ela lançou inúmeros produtos posteriormente.

A melhor forma de as pessoas perceberem se você domina o que faz é experimentando os seus serviços, interagindo com o seu trabalho. Usei amostras grátis para expor as três habilidades evidenciadas pela pesquisa e priorizadas por mim: comunicação e inspiração; empreendedorismo, carreira e negócios; e empatia. A partir de então, o mercado começou a reconhecer o meu potencial. Passei a virar referência para um determinado público. Sem querer, iniciei a construção de uma comunidade. Seja pela internet ou por interações físicas, indivíduos estavam sendo beneficiados pelo que eu entregava e estabelecendo conexões muito fortes comigo. Mais tarde, muitos viraram meus clientes ou me indicaram a profissionais e empresas que consumiram algo de mim.

Monte sua estratégia de amostras grátis. Defina ações capazes de compartilhar as suas competências priorizadas anteriormente. Isso cria condições para você construir a sua autoridade ao longo do tempo. Sei que muita gente vive sem escolhas e não consegue trabalhar em troca de nada. Você pode me falar inúmeros motivos que lhe impedem de fazer isso. Entendo. Porém, quem obtém uma quantidade substancial de sucesso dificilmente o alcança sem realizar algum movimento gratuito. Sem se doar for free para alguma coisa. Se você quer aumentar o seu valor de mercado e fortalecer a sua carreira… Se você quer construir uma marca pessoal respeitada e conquistar mais atenção das pessoas… Se você quer desenvolver relações de longo prazo em vez de simples transações com o seu público… Considere separar um tempo do seu dia, trinta minutos que seja, para se expor e fazer coisas de graça. São esses pequenos sacrifícios de hoje que abrem as portas para as grandes recompensas de amanhã. Fiz um resumo para você não esquecer o que leu aqui.

O que fazer para construir a sua marca pessoal ao longo do tempo:




	1.
	Usar a estratégia de amostras grátis;


	2.
	Transferir conhecimento sem exigir nada em troca;


	3.
	Desenvolver a sua reputação assim como empresas desenvolvem o seu branding;


	4.
	Trabalhar mídias sociais e tradicionais. Realizar ações on-line e off-line;


	5.
	Começar com o que você tem;


	6.
	Priorizar a qualidade do conteúdo antes da qualidade da produção;


	7.
	Optar por formatos que você domina: texto, áudio ou vídeo;


	8.
	Compartilhar valor às pessoas obcessivamente. Ser uma “empresa de mídia”;


	9.
	Utilizar as redes sociais de maneira consistente;


	10.
	Ter a humildade de principiante.





Atualmente, a metodologia dos 10 Ps suporta toda a minha carreira. No entanto, foi preciso muita disciplina para executá-la. Eu poderia ter cobrado pelos meus serviços, ou ter sido mais agressivo em monetizar o meu público, não acha? O fato é que construir a minha marca pessoal no longo prazo antes de me preocupar em vender a qualquer custo trouxe incontáveis benefícios e possibilidades. Tanto que a maior parte do meu tempo passou a ser dedicada a iniciativas que não geram retornos imediatos.

E para dar o pontapé? Comece com o que tem. Iniciei sozinho, com meu celular, escrevendo meus próprios textos e produzindo meus próprios vídeos. A propósito, uso meu telefone até hoje para criar e editar boa parte das minhas publicações. Na StartSe, a história foi a mesma. Atualmente, possuímos um time de geração de conteúdo. Profissionais full time focados 100% nisso. Produtores de vídeos, designers, redatores… De fato, há uma “empresa de mídia” em nossa estrutura, que cria artigos, podcasts e diversos outros materiais diariamente. Entretanto, Junior Borneli, fundador do negócio, começou redigindo notícias em sua casa. As primeiras transmissões ao vivo da StartSe ocorreram no quarto do seu filho, onde o sinal da internet pegava melhor. É assim que se começa. Você não precisa de muito. A simplicidade é a sofisticação máxima, como disse Leonard Thiessen.58 “Mas Mauricio, como vou transformar esse esforço todo em dinheiro?”. Bem, o próximo “P” tratará disso.


[image: Diagrama com 10 itens, um para cada pê dos 10 pês; quatro itens estão em cinza claro e seis estão em preto, em destaque: PROBLEMA, PERSPECTIVA, PESQUISA, PRIORIZAÇÃO, PREPARAÇÃO e PERSONAL BRANDING. Até aqui, você já leu seis deles.]


10 Ps: até aqui, você já leu seis deles.
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MONETIZAÇÃO

VENDER SIGNIFICA AJUDAR

Como falamos no capítulo anterior, a estratégia de amostras grátis permite que você compartilhe as suas competências e dê forma aos seus talentos. Ao entregar valor à sociedade, as pessoas podem criar laços de extrema confiança contigo. Muitas, inclusive, a ponto de pagar pelo que você oferece e lhe recomendar a outros indivíduos e empresas. Em paralelo, na medida em que as suas habilidades são colocadas à prova por meio dessas ofertas, é possível validar se elas fazem ou não sentido aos potenciais clientes. Se verdadeiramente resolvem problemas enfrentados pela população. Com isso, é possível medir a “temperatura” do que você está criando no próprio mercado real.

Porém, nada acontece por acaso. No começo, é preciso se expor e entregar muitas amostras grátis para desenvolver a sua reputação com o tempo. A monetização é consequência disso. Não se preocupe em ganhar dinheiro cedo, logo no início. Construa uma base sólida e rentabilize-a depois. Vale lembrar que se tornar autoridade não significa ganhar fama. De forma alguma. Significa que você é respeitado pelo trabalho que realiza. Ao se importar menos com o seu status e mais com a sua intenção de melhorar, progredir e ajudar as pessoas, pouco a pouco elas vão querer se aproximar de você.

Na minha lista de prioridades, construir uma marca aparece antes de obter lucro. E o motivo é simples. Ao tentar monetizar 100% dos seus esforços e exigir que todas as suas ações produzam receitas imediatas, você limita o crescimento da sua carreira. Na prática, é isso que acontece. A razão pela qual indivíduos e organizações pagam caro pelos meus serviços é porque eu não ofereço toneladas de coisas com o meu nome. Não tento lhe empurrar mil produtos em troca do seu dinheiro. Não foco em vender a qualquer custo. Foco, sim, em construir a minha reputação a qualquer custo. Prefiro me doar gratuitamente a uma empresa hoje para ela perceber que faz sentido investir alto em mim amanhã.

Em 22 de agosto de 2018, por exemplo, fui ao Rio de Janeiro e passei o dia na brMalls, uma das maiores administradoras de shopping centers da América Latina. De manhã, estive com as áreas operacionais da organização, que trabalham no Norte Shopping. De tarde, fui ao escritório da empresa no Leblon. Dei duas palestras, me reuni com funcionários e lideranças, gravei vídeos… Passei cerca de oito horas com eles. Não cobrei nada, não vendi nada, não ofereci nada. Poderia, mas não o fiz. Construí grandes amizades. Fortaleci relações pessoais e profissionais. Me aproximei de Ruy Kameyama, presidente da companhia; Bianca Bastos, diretora de RH; Mariane Wiederkehr, diretora de novos negócios. Além de todas as demais pessoas incríveis que conheci lá. De fato, desenvolvi um carinho especial por aquele time. Resultado: a brMalls virou uma grande parceira da StartSe. Nos meses seguintes, o total de contratos que ela assinou conosco somou um valor muito maior do que o meu preço por um dia. Portanto, não tente monetizar a sua audiência logo na largada. Mostrar o seu potencial primeiro pode lhe proporcionar retornos bem superiores depois.

Mas, vamos lá. Sejamos práticos. Não existe estratégia de sucesso sem vendas – a não ser que você viva de doações. Em geral, as vendas curam tudo. Elas tiram o peso dos ombros, aliviam a pressão e afastam a dor. De fato, você precisa dominar isso. Porém, ao contrário do entendimento comum, vender não é uma tentativa de convencer alguém. Vender é ajudar. Muita gente, particularmente quem não tem histórico em áreas comerciais ou está oferecendo algo pela primeira vez, pensa que vender é um jogo de técnicas, sacadas e argumentações que faz um indivíduo tomar a decisão de comprar algo de alguém. Ou que grandes vendedores são aqueles bem articulados, rápidos e objetivos. O fato é o seguinte: se você não for capaz de auxiliar uma pessoa, dedicar tempo para ensiná-la e mostrar por que o seu trabalho pode impactá-la positivamente, dificilmente ela fará negócios contigo. Independentemente de você ter o dom da oratória ou de usar abordagens incríveis. Para vender, é preciso entender as necessidades dos seres humanos, se colocar no lugar deles e servi-los. Quando você vende, você ajuda.

Sempre que menciono ajudar, quero dizer “ajudaaar”. Deixe-me explicar. Todas as pessoas que desejam construir relações profissionais de confiança deveriam compartilhar conteúdos para seus consumidores não precisarem delas. Para seus clientes serem capazes de aprender as suas técnicas e fazer o que elas fazem por conta própria. Quando as suas atitudes vão nessa direção, a chance de você virar a opção número um do seu público aumenta demais. E a de vender também. Essa é a minha definição de “ajudaaar”. Se você trabalha com aparelhos de ar condicionado, por exemplo, que tal produzir materiais sobre como fazer a manutenção deles? Como realizar a limpeza, como trocar o filtro... Se você é chef, que tal ensinar o passo a passo das suas melhores receitas? Mostrar os detalhes do preparo, contar onde os ingredientes são encontrados... Ao fazer isso, é bem provável que mais gente procure os seus serviços quando o ar condicionado quebrar ou o seu restaurante quando a fome apertar. Por mais estranha que essa estratégia possa parecer, ela é uma das minhas favoritas. Diariamente, compartilho tudo o que sei. Não tenho medo de “entregar” o meu DNA. Até porque, se você não obtiver de mim o que necessita, vai obter de alguém. É insensatez achar que guardar o seu tesouro a sete chaves ainda funciona nos dias de hoje. Dê mais para receber mais. As mais generosas doações produzem as mais generosas colheitas. Quanto mais ensino, mais vendo. Quanto mais me exponho, mais vendo. Quanto mais ajudo, mais vendo.

Até alguns anos atrás, os profissionais de vendas dominavam a maioria das conversas comerciais. Não é difícil entender por quê. Você, como cliente, tinha acesso a poucas informações sobre o que desejava comprar. Para tomar uma decisão, era necessário procurar alguém que entendesse as especificações de um produto, as vantagens de um serviço, as condições de uma oferta. Esse alguém, geralmente, acabava sendo um vendedor. Com a inexistência da internet, esse indivíduo – muitas vezes – era a única fonte de consulta que as pessoas tinham. Logo, você precisava contatá-lo, ou por telefone ou indo até ele. No entanto, essa dependência gerava gargalos. Não era raro aguardá-lo finalizar o atendimento de outros clientes até chegar a sua vez. Ficar na fila fazia parte da rotina.

Hoje em dia, essa realidade mudou. Como consumidores, passamos a ter acesso ilimitado a conhecimento. Não somos mais reféns de uma única fonte de informação. Nem precisamos ficar em uma sala de espera para esclarecer as nossas dúvidas. Agora, a internet nos explica praticamente tudo, 24 horas por dia, quase sempre de graça. Isso impacta não só o trabalho dos profissionais de vendas, que exercem um dos ofícios mais antigos da humanidade. Impacta o trabalho de todo mundo. Essa democratização das coisas tornou a sociedade muito mais preparada para enfrentar de igual para igual qualquer tipo de conversa. Inclusive, para reconhecer os diálogos verdadeiros e desconfiar dos oportunistas.

É por isso que vender, para mim, significa ajudar. Em razão de o aprendizado ter se tornado commodity e de o consumidor já sanar a maior parte dos seus questionamentos pelo celular, enquanto você não se colocar no lugar das pessoas, entender seus sentimentos e compreendê-las de maneira genuína, sua relevância profissional será mínima. Tenha isso em mente. O cliente tornou-se mais exigente. Ao falar contigo, o entendimento desse indivíduo sobre certas soluções que você oferece pode ser muito superior ao seu. Afinal, é possível que ele tenha acessado dezenas de materiais, lido inúmeras avaliações e mergulhado nos prós e contras de cada opção existente no mercado. Isso porque os aspectos técnicos de quase todos os produtos e serviços atualmente à venda se tornaram públicos. Não é para discutir esses pontos que alguém vai até você. E mesmo se for, conversas dessa natureza não lhe diferenciam. É necessário colaborar e contribuir com o seu público. Ouvir e fazer perguntas. Ser capaz de conhecer seus problemas, assimilar a origem deles e se abrir a diversas possibilidades para mostrar o melhor caminho possível.

Para aumentar as vendas, grande parte das pessoas acha que é preciso estudar novas técnicas de prospecção, negociação e fechamento. Ou novas abordagens comerciais testadas e aplicadas com sucesso por alguém. Isso ajuda, sim. Inclusive, qualquer um de nós pode obter esse conhecimento nos dias de hoje. Há excelentes livros, ótimos conteúdos on-line… Experimente pesquisar na internet por “técnica de vendas” e ver o que aparece. Você aprenderá lições fantásticas sem gastar praticamente nada.

Porém, há outro ponto. O autor britânico Peter Sage costuma citar uma pesquisa de Harvard para mostrar o que faz alguém ser capaz de vender mais.59 Esse estudo dividiu vários vendedores, de diferentes indústrias, em dois grupos. De um lado, os que apresentavam resultados extraordinários. Do outro, os medianos. O objetivo foi comparar o passo a passo das suas estratégias, desde as ações iniciais para criar empatia e conexões fortes com as pessoas, chamadas de rapport, até o trabalho para entender as suas demandas, apresentar as soluções, superar as objeções e concretizar a venda. O resultado foi o seguinte: os melhores vendedores seguiam as mesmas etapas dos intermediários. Exatamente as mesmas. Mas com uma diferença: eles investiam muito mais tempo nas primeiras fases do processo. Ou seja, nas atividades destinadas a conhecer o seu público, identificar as suas dores e construir relacionamentos baseados em confiança. Em outras palavras, eles demonstravam um sincero nível de apreciação pelo que os clientes queriam.

Os profissionais que agiram assim enfrentaram poucas resistências dos consumidores. Na maioria das vezes, a venda foi uma evolução natural. Em contrapartida, os que passaram rápido pelos estágios iniciais e tentaram logo oferecer alguma coisa, além de realizarem uma quantidade menor de negócios, precisaram gastar muito mais tempo respondendo dúvidas da audiência – para compensar a falta de entendimento sobre ela – e acabaram construindo uma relação bastante truncada com seus clientes. Ao se comprometer a conhecer um público profundamente, não só seus resultados podem aumentar, mas também a riqueza de quem você é pode aumentar. Para obter o respeito das pessoas, não basta convencê-las a comprar algo. É necessário compreendê-las na sua essência.

Na cabeça de muita gente, uma abordagem comercial bem-sucedida deve ser agressiva e repleta de discursos “infalíveis”, com técnicas em cima de técnicas e promoções em cima de promoções para cercar os indivíduos e fazê-los comprar de qualquer jeito. Esqueça isso. Agir assim é voltar no tempo. Busque captar as reais necessidades dos consumidores e se antecipar às suas perguntas. Ajude-os. Alimente-os com o seu conhecimento. Invista tempo construindo elos de confiança antes de propostas comerciais. Não efetive uma venda só pela comissão. Seus clientes precisam levar as soluções que melhor resolvem os seus problemas. E você é responsável por isso. Já falei para várias pessoas que meus serviços não lhes atendiam. Que eu não era o profissional mais indicado para servi-las. Mesmo elas querendo pagar. Lembre-se: vender é ajudar. E – quando for o caso – dizer que você não é o indivíduo ideal para entregar algo também é ajudar.

SE COLOQUE NO LUGAR DOS OUTROS

Construir uma carreira de sucesso não é fácil. Nem se tornou fácil. Hoje, o fato de haver inúmeras alternativas, possibilidades e caminhos para se desenvolver profissionalmente não significa que as coisas são mais simples do que antes. O “difícil” sempre esteve entre nós. Independentemente da época, uma das qualidades de quem conseguiu superar essas dificuldades e alcançar grandes conquistas diz respeito à capacidade de se colocar no lugar dos outros. De cultivar a empatia e praticá-la diariamente. Essa foi uma das competências que surgiram em minha pesquisa – apresentada no Capítulo 3 – e uma das principais razões para eu ter evoluído até aqui. Faço questão de compartilhar mais sobre isso com você.

A primeira vez que eu percebi o valor da empatia foi na XP. Em minha equipe, havia uma pessoa talentosíssima chamada Thainá Cabral. Ela criava todas as artes e comunicações que fazíamos para os assessores de investimentos espalhados pelo Brasil. Tínhamos uma sintonia incrível. Fazíamos reuniões, definíamos estratégias e, em poucas horas, os materiais já estavam prontos. Thainá fazia tudo. Certo dia, porém, ela decidiu trocar o mercado financeiro pelos seus projetos pessoais relacionados à moda. Esse era o seu sonho. Dei todo o apoio. Em nossa última conversa antes de ir embora, ela me disse: “Mauricio, você tem a capacidade de entender os outros, de dar espaço às pessoas e fazê-las brilhar. Agradeço por ter me ensinado tanto”. Definitivamente, essas palavras me marcaram para sempre. Dali em diante, entendi o poder dessa competência e passei a inseri-la em minha vida.

Empatia é a habilidade que você tem de obter e assimilar informações para entender profundamente quem lhe cerca. Isso acontece à medida que duas partes do cérebro trabalham juntas. Enquanto o centro emocional tenta perceber o que os outros sentem, o centro cognitivo busca compreender as diferentes perspectivas dos seres humanos, as inúmeras razões que dão origem aos seus sentimentos e as possíveis formas de ajudar.60 E qual é o objetivo dessa teoria? Bem, ao se esforçar para “sentir” as pessoas, ser capaz de mergulhar em seus pensamentos e ter a maturidade de respeitar as suas crenças, você poderá identificar-se genuinamente com um indivíduo e entendê-lo tanto quanto ele entende a si mesmo. Nada pode ser mais empático do que isso.

Quem não tem intimidade comigo pode pensar que eu falo o tempo todo, pois é assim que, em geral, apareço em público. No entanto, se você me conhece, sabe que escuto mais do que falo. Observo mais do que opino. A empatia me permitiu entrar na vida de muita gente. Desconhecidos viraram conhecidos. Conhecidos viraram clientes. E clientes viraram amigos. Na StartSe, temos um grupo com todos os alunos que já participaram dos nossos programas internacionais. Dos que foram ao Vale e estiveram em turmas que eu acompanhei, desenvolvi relações estreitas com a maioria. Todos têm meu telefone, boa parte sabe onde eu moro, e converso com vários regularmente. Cultivar laços fortes com os seus consumidores é o ponto de partida para você calçar os sapatos desses indivíduos e viver o que eles vivem. Isso lhe possibilita compreender profundamente os seus desafios – inclusive os menos aparentes – e oferecer as melhores soluções para ajudá-los.

No livro Líderes se servem por último,61 Simon Sinek afirma o seguinte… Para muita gente, liderança significa poder e prestígio. Para os fuzileiros navais, significa “colocar as necessidades dos outros acima das suas”. Além de priorizar as pessoas, você precisa enxergá-las como seres humanos, não como ferramentas para realizar tarefas. A empatia constrói relações nas quais a palavra “servir” vem antes de “vender”. E isso pode ser expresso por meio de perguntas simples, tais como: “Está tudo bem?”, “Há algum problema?”, “Posso ajudar?”. Colocar-se no lugar do próximo faz você ser um indivíduo mais atencioso e mais conhecedor não só das necessidades alheias, mas também das várias oportunidades resultantes disso.

No entanto, isso representa muito mais do que um benefício pessoal. Enquanto sociedade, ganhamos demais com essa prática. Empatia e compaixão são cruciais para o desenvolvimento de um futuro sustentável e humano. Quando me mudei ao Vale do Silício, em 2015, pousei antes da San Francisco Pride,62 a primeira parada LGBTQIA+63 a ser reconhecida globalmente e uma das maiores do mundo.64 Novato na área, fui buscar moradia. Ao andar pelas ruas, visitar imobiliárias e procurar apartamentos, observei algo em todo lugar: a bandeira do arco-íris.65 Ela representa o orgulho LGBTQIA+ e foi criada na região em 1978. Seja em outdoors, postes ou praças, lojas, restaurantes ou edifícios: para onde eu olhava, o colorido desse símbolo estava lá.

Antes de continuar essa história, vale mencionar que o Vale do Silício abrigou inúmeros eventos importantes. Em 1849, quando foi descoberto ouro naquelas terras, milhares de chineses, europeus e latinos foram para lá e nunca mais voltaram. De um vilarejo de tendas, São Francisco virou um centro próspero e agitado.66 Mais tarde, a cidade difundiu globalmente o movimento hippie. A geração “sexo, drogas e rock’n roll”, o slogan “paz e amor” e o desacordo ao capitalismo formaram o ícone da contracultura que ganhou o mundo nos anos 1960.67 Na mesma época, o município de Berkeley – também situado na área – viu os estudantes da sua universidade realizarem um enorme protesto em favor da liberdade de expressão. Foi o primeiro ato generalizado de desobediência civil em um campus americano.68

Há ainda a tecnologia que atrai talentos, as startups que reescrevem indústrias e os megainvestidores que injetam, nas empresas do Vale, grande parte do capital de risco global.69 Além disso, Stanford forma mais empreendedores do que qualquer outra instituição acadêmica do planeta, UC Berkeley está entre as faculdades com mais Prêmios Nobel do mundo70 e o centro de pesquisa da NASA – chamado Ames Research Center – emprega milhares de cientistas, doutores e pesquisadores.71 Para completar, 50% da população nasceu fora dos Estados Unidos, 25 milhões de turistas visitam a região por ano72 e mais de 150 idiomas são falados diariamente73 por lá. É uma mistura enorme de raças, crenças e religiões. Princípios, valores e culturas. Tudo dentro de uma geografia minúscula, em que menos de 100 quilômetros separam uma extremidade da outra.

Essa é a fotografia do Vale. Mas por que escrevi isso? Bem, para voltar à celebração LGBTQIA+. Agora, você entenderá sobre ela. No dia da parada, que ocorre anualmente em junho, fui até a Market Street, a principal rua de São Francisco – aquela mesma que mencionei no Capítulo 1. Ela é fechada ao trânsito, já que ali ocorrem as comemorações. Além de mim, uma multidão também estava lá. Gente com diferentes orientações sexuais, culturais e religiosas. Indivíduos de todas as idades, raças e cores. Rapidamente, percebi que o evento não suporta só uma causa. Mas, sim, a diversidade de uma sociedade inteira.

Ao longo do dia, pessoas desfilam nessa rua e espectadores assistem das calçadas. É um formato que lembra o nosso Carnaval. Porém, quem desfila? As próprias empresas da região, que formam alas e caminham em sequência, uma após a outra. Funcionários da Apple, Google e Microsoft. Facebook, Tesla e Neflix. Colaboradores da Amazon, Levi’s e GoPro. Walmart, Visa e Disney. Membros de universidades, hospitais e companhias aéreas. Órgãos públicos, polícia e bombeiros. De chineses a indianos, católicos a muçulmanos, homossexuais a héteros.74 Enquanto há indivíduos que ainda cultivam preconceitos inúteis, outros festejam as multiplicidades, a espécie diversa que somos e os ideais variados que cultivamos. Não são as diferenças que nos dividem, mas a nossa incompetência de reconhecê-las, aceitá-las e celebrá-las. Se você leu Audaz, meu segundo livro, deve ter se lembrado dessa parte.

Viu como esse lugar vive de contrastes? A discordância de escolhas é imensa. A variedade de opiniões é enorme. De fato, o Vale tinha tudo para ser um caos. No entanto, ele soube desenvolver o respeito ao próximo e transformar a divergência em matéria-prima para se tornar a região mais inovadora do mundo. O atípico não surge da harmonia. O inusitado não se manifesta na obediência. Para obter vantagem competitiva nos dias de hoje, é preciso compreender o real sentido das diferenças. Ao se colocar no lugar dos outros, um indivíduo não só melhora o seu entendimento sobre as pessoas, mas também sobre ele mesmo. Exercer a empatia nos faz crescer como seres humanos e evoluir enquanto espécie.

Em outubro de 2018, estive na Bahia. Fui falar na convenção da cooperativa de crédito Uniprime. Sinval, um motorista para lá de simpático, foi quem me pegou em Salvador e me levou até o evento na Praia do Forte. Durante o trajeto de uma hora, ele me abriu as portas do seu mundo. Contou sobre a dura realidade dos seus primeiros anos, a infância perdida, o que fazia para sobreviver. Falou também sobre como transformou um emprego de carregador na oportunidade da sua vida. Doou-se tanto que virou motorista de caminhão. Depois, motorista geral. Por fim, motorista particular. Conquistou coisas que jamais imaginou conquistar. Para cada história que escutei, busquei “visualizá-la” em minha mente para assimilar pedaço por pedaço do que ele enfrentou. Absorvi ensinamentos riquíssimos. Aprendi lições fantásticas. Muitas, inclusive, usei no projeto social de Indiaroba – apresentado no Capítulo 4 –, que realizamos um mês depois. No dia seguinte, Sinval me levou de volta ao aeroporto de Salvador. Quando nos reencontramos na recepção do hotel, recebi dele um forte abraço e as queridas palavras: “Mauricio, meus amigos do Ceará me viram contigo em sua rede social ontem. Fiquei muito feliz. Gratidão”. Na verdade, fui eu quem agradeci. Situações como essa alimentam a minha paixão pelo potencial de superação do ser humano.

Na grade de produtos da StartSe, há o Master Program. Nele, acompanhamos um grupo de profissionais – geralmente líderes de empresas – ao longo de um ano. São vários encontros presenciais e virtuais, individuais e coletivos. Em doze meses, os participantes desenvolvem os seus projetos conosco. Mas por que escrevo isso? Porque, no início de 2020, realizamos a aula inaugural desse curso. Foram dois dias em São Paulo. No primeiro, tudo correu bem. No segundo, porém, as atividades da manhã deixaram a desejar. Rapidamente percebemos isso. Para resolver, falamos com a turma. Nós nos colocamos em seu lugar. Queríamos compreender o contexto dos alunos, as suas expectativas e o que gostariam de ter visto. Ao longo do almoço, reunimos o time da StartSe e mudamos a agenda da tarde inteira. Na volta, nos desculpamos com a audiência, fomos transparentes com a situação e mostramos sabe o quê? Os 10 Ps. Peguei um pincel azul e pedi para todos se sentarem perto de um quadro branco. Em companhia de Junior Borneli, desenhamos a estratégia, aprofundamos as dez etapas e discutimos como os negócios ali presentes poderiam utilizá-la. Foi incrível. Virou um dos pontos altos do evento. A “leitura” do sentimento dos clientes nos fez abandonar o que havíamos planejado para aquela tarde e compartilhar um conteúdo 100% diferente capaz de melhor atender os interesses deles.

A empatia lhe permite não só evoluir enquanto indivíduo, mas também alinhar as suas entregas às expectativas da sua audiência. Hoje, muita gente foca em conduzir os seus contatos por um funil de vendas e acaba não investindo tempo para compreendê-los como humanos… Como sujeitos que possuem emoções, motivações e perspectivas distintas. Ao pular as etapas que visam entender o próximo, dificilmente você obterá a confiança necessária para influenciar os outros. Portanto, preste atenção à turma que lhe cerca. Sinta quem está ao seu redor. Empatia tem a ver com pessoas. Essa é a força que move carreiras e negócios à frente. Como você leu antes, vender é ajudar. E, para ajudar, você precisa captar minimamente as angústias da sociedade à sua volta.

Toda essa conversa, porém, deve se transformar em compaixão e ação. Empatia é perceber as dores de alguém e oferecer ajuda. É apreciar o ponto de vista alheio e buscar um debate saudável para construir soluções melhores. É considerar as perspectivas de um funcionário e sugerir algo diferente para beneficiar a empresa inteira. Como dizem por aí, as pessoas podem não se lembrar das suas ações, mas jamais se esquecem do que você as fez sentir. Ao se colocar no lugar dos outros, você é capaz de transformar essas suas ações – que podem ser esquecidas – em sentimentos memoráveis ao longo do tempo.

7/10 Ps – PRODUTO

Até aqui, você definiu o problema e a perspectiva. Realizou a pesquisa e a priorização. Começou a preparação para se tornar excepcional nas competências priorizadas e o oferecimento de amostras grátis para construir o seu personal branding. Resumidamente, esses foram os seis primeiros Ps. No entanto, você pode estar se perguntando: “Mas como ganho dinheiro com isso? Como recompenso financeiramente o trabalho feito até aqui? De que forma monetizo os 10 Ps?”. Bem, esse é o tema de agora.

Vender faz parte de um longo processo. O que realizo antes das minhas ações comerciais impacta diretamente o resultado delas. Não tenho obsessão em transformar um indivíduo em cifras. Tenho obsessão em entregar o máximo de valor ao meu público e construir laços de extrema confiança com ele. Trabalho para que as pessoas comprem de mim em função do relacionamento que elas estabelecem comigo, não em resposta a promoções agressivas ou ofertas “matadoras”.

Separo a minha estratégia de monetização em duas partes. Primeiro, vem o conteúdo. Ou seja, tudo o que você já leu até aqui. Invisto a maioria do meu tempo nisso. Depois, vem a venda propriamente dita. Veja essa sequência de fatos… Quando resolvi mostrar o meu potencial por meio de amostras grátis, comecei a me expor. Gradativamente, isso construiu uma história e uma marca associada ao meu nome, que não só transformou o “Mauricio da XP” em “Mauricio Benvenutti”, mas também criou as bases para eu ser visto como autoridade por um determinado grupo de pessoas. Algumas, inclusive, passaram a confiar tanto em mim a ponto de pagarem pelo meu trabalho. Com isso, as amostras grátis deram origem a produtos. E esses produtos começaram a remunerar as minhas iniciativas.

Viu como uma coisa leva à outra? Não lanço algo no mercado e pergunto se você quer comprar. Não aguardo a sua resposta positiva ou negativa. Não ofereço mil descontos caso você não queira. Nem brindes e mimos para tentar lhe convencer. Definitivamente, esse não é o meu jogo. Como já escrevi antes, dou o meu melhor sem exigir nada em troca, sem esperar “sim” ou “não”, sem criar expectativas financeiras em relação a isso. Disponibilizo o que sei via amostras grátis e observo dois indicadores. Primeiro, a satisfação dos que consomem as minhas iniciativas gratuitas. Para quem não gosta, peço ajuda com o objetivo de melhorar. Para quem gosta, peço que me recomende a outras pessoas. Depois, avalio a demanda dessas amostras. Ou seja… Ela aumenta? Há mais procura? O engajamento é crescente? Quando satisfação e demanda são altas, há grande chance de você cobrar pelo que hoje é entregue de graça.

É nesse momento que começo a “vender”, a mostrar meus produtos, a comentar sobre eles. No capítulo anterior, mencionei que me ofereci para palestrar gratuitamente em empresas, lembra? Ao colocar isso em prática, tanto o número de feedbacks positivos quanto o de pessoas me procurando aumentou. Logo, montei uma página na internet, dei um preço à palestra e apresentei-a como produto. Ao receber novos convites para falar, comecei a direcionar boa parte deles a esse site. Não demorou para companhias e bancos de palestrantes solicitarem orçamentos e me contratarem. De lá para cá, já estive nas maiores empresas e conferências do Brasil, inclusive no TEDx, a versão independente do TED Talks, um dos mais importantes eventos do mundo. Fui convidado por Éder Monteiro, que faz parte do time de organizadores do TEDx em nosso país. Apesar de não ganhar nada para palestrar nele, estar ali criou diversas outras oportunidades.

Investi tempo para estudar o Vale do Silício e compartilhar conteúdos sobre a região. Gradativamente, a interação do público com esses materiais avançou bastante. Em agosto de 2015, publiquei o meu vídeo de estreia. Gravei-o na recepção do prédio onde eu morava em São Francisco. Falei sobre criação de startups e obtive pouquíssimas visualizações. Já em maio de 2016, outro vídeo – chamado “Uber foi só a ponta do iceberg” – viralizou tanto que passou a circular em grupos de WhatsApp do Brasil. Em paralelo, na StartSe, todas as amostras grátis relacionadas ao Vale também geravam procura. A audiência era crescente, bem como os elogios. Isso nos deu autoridade para criarmos o primeiro produto na região. Tratava-se de uma “Missão internacional de negócios”, que aconteceu em agosto de 2016, um ano depois daquele vídeo inicial. E, mesmo custando o preço de um carro popular, interrompemos a sua comercialização porque vendeu mais que o esperado. Não lançamos algo esperando um “sim” ou “não”. Antes, desenvolvemos a nossa reputação. Focamos doze meses isso. Depois, resolvemos “vender”.

Da mesma forma, meus textos fizeram a minha voz ter mais alcance. Aos poucos, criei uma comunidade ao redor deles, que passou a participar ativamente de discussões, sugerir temas e me recomendar a mais pessoas. Fiz dessa comunidade um “bairro” para cada indivíduo se sentir parte insubstituível daquela família. Quando escrevi meu primeiro livro, por exemplo, ele se tornou o mais vendido do Brasil na categoria “negócios” logo no lançamento.75 E esse “bairro” foi o grande responsável por isso. Depois, quis rodar o país para promover a obra. Fui atrás de patrocínio. Meu amigo Fernando Campos me apresentou Christiano Oliveira, então presidente da Flytour, uma das maiores agências de viagens da América Latina. Ao entrar na sua sala e cumprimentá-lo, Christiano falou: “Mauricio, acompanho o seu trabalho e consumo os seus conteúdos. Parabéns”. A Flytour pagou todos os custos de transporte e hospedagem dos quarenta e cinco dias que fiquei viajando.

Ao mesmo tempo, também recebia avaliações fantásticas das mentorias gratuitas que eu dava. Decidi, então, transformá-las em “produtos”. Acabei virando conselheiro de empresas, mentor de carreiras e advisor de novos negócios. Muitas vezes, nos surpreendemos com os resultados de alguém, mas pouco valorizamos o trabalho de formiguinha que é realizado anteriormente.

Exercite as suas amostras grátis. Ofereça-as para bastante gente. Quando satisfação e demanda estiverem altas, comece a “vender”. Isto é: crie um produto, defina um preço e continue fazendo o resto que você já faz. Agora, porém, adicionando ao seu discurso o produto recém-criado. Deixe-me compartilhar cinco pontos em relação a isso:

1) ALINHAR AS EXPECTATIVAS DOS QUE LHE CERCAM

Não sei o que você faz… Se você tem um negócio próprio ou trabalha para alguém, se está no mercado há anos ou começou agora, se quer trocar de emprego ou permanecer no atual, se você criará algo desassociado da sua profissão ou vinculado a ela. De fato, não tenho a mínima noção disso. Porém, ao pensar em monetizar os 10 Ps, é fundamental alinhar as suas expectativas com a dos indivíduos que lhe cercam.

Se você é funcionário de uma organização, reúna seus superiores. Fale o que está fazendo. Ao manter suas atividades paralelas em “sigilo”, além de limitá-las, você corre o risco de gerar uma série de mal-entendidos, sobretudo com quem paga o seu salário. Afinal, a sua omissão alimentará dúvidas sobre as suas reais intenções. Seja transparente. Essa é sempre a melhor escolha. Já se você tem a sua própria empresa, converse com seus sócios. Enquanto alguns preferem direcionar os ganhos gerados pelos 10 Ps aos seus negócios, outros direcionam a eles mesmos. Não existe um formato melhor ou pior. Ambos funcionam. Só é preciso acordá-lo previamente com as pessoas que se relacionam contigo.

2) ESTABELECER A FUNDAÇÃO QUE CAPITALIZARÁ OS SEUS ESFORÇOS

Vários indivíduos constroem reputações fortes, mas não conseguem monetizá-las. Ou seja, não são capazes de transformar essa autoridade em dinheiro. Em grande parte, isso acontece porque eles não direcionam a sua audiência para algum lugar. Não estabelecem uma estrutura mínima para absorver a demanda que as suas amostras grátis geram. Pense em todas as iniciativas gratuitas, em tudo que você faz para criar uma marca ao longo do tempo… Essas ações devem conduzir as pessoas a um destino, a um ambiente onde os produtos e serviços que remuneram o seu trabalho podem ser facilmente acessados.

É imprescindível possuir uma fundação para capitalizar os seus esforços. Um negócio para rentabilizar o seu tempo. Esse “negócio” pode ser a organização que lhe emprega, o seu próprio empreendimento ou até um site pessoal. No meu caso, ele é a minha empresa. A StartSe é o destino de tudo que eu faço. Sempre que eu me exponho, faço referências a ela. Seja em minhas entrevistas e palestras, conteúdos e livros ou qualquer outra situação. O público deve saber aonde ir quando quiser se aproximar de você.

3) DEFINIR PRATOS PRINCIPAIS E GUARNIÇÕES

Uma vez que você passa a ter múltiplos produtos, é preciso definir suas fontes primárias e secundárias de monetização. Seus pratos principais e guarnições. Para isso, tenha em mente o seguinte: foque onde você tem mais controle, não onde há mais dinheiro. Deixe-me explicar. Certa vez, fechamos uma parceria entre a StartSe e uma das maiores plataformas de aprendizado on-line do mundo. Passamos meses construindo um plano para distribuir o nosso curso “Startup de A a Z” dentro dela. No entanto, as vendas foram péssimas. A verdade é que a StartSe não era tão conhecida a ponto de levar milhares de pessoas à plataforma. E as vendas não foram grandes o suficiente para essa empresa se importar conosco. Claro que você pode disponibilizar suas soluções via parceiros e obter sucesso. Mas não se iluda que alguém com mil outras prioridades vá dar às suas iniciativas a atenção que elas merecem.

As suas maiores oportunidades estão nos produtos sobre os quais você tem mais controle, ou seja, aqueles cujas vendas dependem de você, não de terceiros. Meus livros, por exemplo. Eles são “guarnições”. Por mais que eu faça lançamentos e a Editora Gente construa estratégias comerciais incríveis, há inúmeros fatores que fogem do meu alcance: exposição nas livrarias, exemplares em estoque, posicionamento em sites de e-commerce e por aí vai. Já as palestras, em contrapartida, fazem parte do meu “prato principal”. Como as vendo diretamente aos clientes, consigo ditar o ritmo das ações. Idem para os cursos, eventos e demais programas da StartSe. O sucesso depende de nós e dos nossos próprios canais. Esses são os produtos que representam o oxigênio da sua carreira.

4) PRECIFICAR O SEU TRABALHO

Toda vez que penso em preço, penso em quanta influência eu tenho. Quanto maior é a influência, maior é o preço. Você pode ser fenomenal em algo, mas se o mercado não reconhecer isso, dificilmente ele lhe pagará o quanto você acha que merece. Afinal, não importa o que você pensa sobre você, importa o que o mercado pensa. Por isso, não dá para precificar o seu trabalho acima do valor que as pessoas aceitam pagar.

Sempre que eu não sei quanto cobrar por algo, uso a clássica lei de oferta e procura.76 Primeiro, coloco um preço baixo nas amostras grátis com alta satisfação e demanda. Depois, acompanho as vendas. Se elas forem crescentes, aumento o preço. Se continuarem crescentes, aumento de novo. Faço isso até atingirem um equilíbrio. Ou seja, até o total de vendas se manter estável durante um intervalo de tempo. Muita gente tem medo de cobrar mais e perder clientes. Entretanto, se o consumo de um produto estiver em ascensão e a avaliação for positiva, é bem provável que o seu preço esteja abaixo do “valor” que você realmente entrega. Nesse caso, há espaço para cobrar mais.

Para produtos que exigem a minha presença física – como as palestras, por exemplo –, vou além do ponto de equilíbrio e defino preços ainda maiores. Afinal, dar dez palestras por 500 reais ou cinco por mil reais gera o mesmo resultado financeiro. Porém, na segunda opção, tenho mais tempo para fazer outras coisas – usei 500 e mil reais apenas como valores fictícios para facilitar o entendimento.. Já o que é escalável – como os cursos digitais – pode ter um preço inferior ao que equilibra a oferta e procura, pois uma turma com cem ou mil alunos a distância requer quase o mesmo esforço. Assim, independentemente da estratégia que você irá adotar, o importante é definir uma política racional para precificar o seu trabalho.

5) TRATAR EXPOSIÇÃO COMO VANTAGEM

Quanto mais gente souber que você tem profundidade, melhor para a sua reputação. Toda exposição representa uma chance para o seu conhecimento ser disseminado, para as suas ideias serem difundidas. Ao compartilhar o meu aprendizado, mais pessoas conhecem a StartSe, mais empresas procuram as nossas soluções, mais pedidos de palestras chegam, mais solicitações para dar entrevistas eu recebo… Consequentemente, meu valor de mercado aumenta e minha carreira é impactada como um todo. No momento em que você se expõe de forma consistente, o Retorno sobre o Investimento (ROI) pode ser enorme.

Ao tratar a exposição como vantagem, fica fácil enxergá-la como um investimento. Muitos indivíduos, quando começam a monetizar as suas ações, usam os lucros para comprar coisas supérfluas, se divertir e aproveitar a vida. Outros, porém, reinvestem em anúncios para fortalecer a sua marca e ganhar mais influência nos anos seguintes. É esse último comportamento que sustenta uma carreira ao longo do tempo.

Fiz um resumo do que você leu neste capítulo.

O que considerar no momento de monetizar as suas iniciativas:




	1.
	Vender significa ajudar;


	2.
	Colocar as necessidades dos outros acima das suas;


	3.
	Desenvolver a empatia. Sentir o que as pessoas sentem;


	4.
	Compartilhar conteúdos a ponto de os seus consumidores não precisarem de você;


	5.
	Começar a “vender” quando satisfação e demanda das amostras grátis forem altas;


	6.
	Estabelecer a fundação que capitalizará os seus esforços;


	7.
	Focar onde você tem mais controle, não onde há mais dinheiro;


	8.
	Definir pratos principais e guarnições;


	9.
	Precificar o seu trabalho sem medo de cobrar mais;


	10.
	Tratar exposição como vantagem e enxergá-la como investimento.





Esse foi o “P” do produto. Veja que não falamos em fazer reuniões, montar fluxos comerciais ou elaborar discursos “matadores”. A internet está cheia de materiais sobre isso. O ponto aqui é o seguinte: construir “marcas” é a melhor estratégia de monetização. Uma marca fala por si só, vende por si só. Entretanto, demora para ser desenvolvida. Note quanto tempo eu levei para colocar em prática o que você está lendo. Não foi da noite para o dia. Foi aos poucos que os 10 Ps agregaram valor às pessoas e criaram as condições para elas confiarem em mim e se sentirem confortáveis em pagar pelos meus produtos.

É por isso que o estilo “quer pagar quanto?” não combina comigo. Não sei vender assim. Vou atrás de casamentos em vez de paqueras, de longo prazo em vez de curto. Ao desenvolver uma reputação sólida, respeitada e admirada pelas pessoas, você poderá vender mais do que qualquer profissional de vendas em qualquer dia ou mês do ano. Pense nisso antes de começar o próximo capítulo. Nós nos vemos lá.


[image: Diagrama com 10 itens, um para cada pê dos 10 pês; três itens estão em cinza claro e sete estão em preto, em destaque: PROBLEMA, PERSPECTIVA, PESQUISA, PRIORIZAÇÃO, PREPARAÇÃO, PERSONAL BRANDING e PRODUTOS. Até aqui, você já leu sete deles.]


10 Ps: até aqui, você já leu sete deles.
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EXECUÇÃO CONSISTENTE

PLANEJAR-SE EXECUTANDO

Se você busca construir uma carreira diferenciada, capaz de causar impacto e transformar vidas, é preciso ser consistente. É preciso investir seu esforço diário em atividades e tarefas que lhe aproximem dos objetivos traçados. Só assim as coisas acontecem. Muita gente adora usar pesquisas e análises para disfarçar a falta de ações. Não escrevi este livro pra lhe contar teorias e planos. Escrevi pra lhe contar o que eu fiz. Esse é o jogo atual. Enquanto alguns superestimam a estratégia, outros valorizam a execução.

O que torna um profissional excepcional? Por que alguns superam tanto os outros? Quem alcança resultados acima da média reconhece que a qualidade da prática determina o calibre da performance. Não basta só “trabalhar”. Tem que “trabalhar bem”. Executar as coisas certas. Colocar energia no que importa. O principal ativo das pessoas não é o seu tempo. É o que elas fazem com ele, com as 24 horas que têm. É como elas usam cada momento do seu “hoje”, do seu “presente”, do seu “agora”. Não se trata de cumprir determinada carga horária, mas de investir cada suor do seu corpo em tarefas que realmente contribuem para a ascensão da sua carreira.

Quando você faz algo e percebe que está evoluindo, há um ganho enorme de motivação e confiança. Os profissionais fora de série sabem que seus segundos são preciosos. Por isso, os usam com inteligência. Trabalhar o dia inteiro sem enxergar crescimento é indício de estagnação e eventuais frustrações. Trabalhar metade disso e notar progresso é sinal de sabedoria e potenciais conquistas. E conquistas geram satisfação, renovam o otimismo e fortalecem a autoestima do ser humano. Pessoas felizes são pessoas motivadas, capazes de contagiar todo um ambiente com a sua energia e determinação.

É inegável que a maioria da população está sobrecarregada e cheia de obrigações até o pescoço. Muita gente, inclusive, não consegue parar um instante sequer para refletir se está de fato fazendo as coisas certas. De que adianta um indivíduo estar atarefado, mas escalando o Monte Everest errado? É preciso mudar a chave de “complexo e ocupado” para “simples e focado”. Concentre-se nas jogadas capazes de alcançar o gol. Não desperdice energia em atividades capazes de ocupar o seu tempo, mas incapazes de lhe transportar ao seu propósito, à sua perspectiva futura definida no Capítulo 2. A clareza é um dos princípios da vida. Compreender que o seu trabalho se conecta com os seus objetivos é um dos aspectos mais importantes da nossa rotina. Veja as pessoas que obtêm crescimento e tração na direção dos seus sonhos… Elas investem uma quantidade extraordinária de energia em poucas frentes. Essa turma tem uma obsessão tremenda em relação às prioridades que sustentam o desenvolvimento da sua carreira. E por que isso é importante? Porque a consistência inteligente é o DNA da maestria. As horas que os distraídos perdem, os focados ganham.

Sinceramente, não dá para deixar momentos como esse passarem em branco. Você, por exemplo, chegou até aqui nesta leitura. Investiu dias nestas páginas. Deixou de se divertir, de se relacionar com pessoas, de se dedicar a projetos… E não vai fazer nada? Eu me surpreendo com isso, pois, por mais que eu escreva livros e artigos, grave vídeos e treinamentos, dê cursos e palestras… Por mais que eu receba milhares de profissionais no Vale do Silício e passe uma semana com eles… Por mais que eu viaje pelo Brasil para participar de eventos, falar com jovens, assessorar empresas… Por mais que eu me doe por completo para capacitar o meu público de várias formas, são poucos que resolvem agir e usar o que aprendem no dia a dia. Alguns começam e param. Outros nem começam. De coração, espero que você me ajude a mudar isso. Obter instrução é só uma parte do processo. Executar é a outra.

Ler livros, ir a conferências, fazer cursos… Tudo isso lhe dá conhecimentos incríveis. Porém, o que lhe permite alcançar qualquer coisa na vida é a sua capacidade de transformar esses conhecimentos maravilhosos em atos, em condutas. Nada acontece a menos que você arregace as mangas e ponha a mão na massa. É preciso ter fome de praticar, de fazer, de colocar a cavalaria em campo. Rica Perrone, um dos jornalistas esportivos que mais admiro, me falou um dia: “Mauricio, na maioria das vezes, não é o sujeito mais intelectual que chega lá. É o mais teimoso. É aquele que mais tenta, rala e se sacrifica”. Para você ter ideia, Rica foi quem idealizou no Brasil o trabalho independente em seu setor, lá nos anos 2000. Hoje, quando repórteres deixam corporações e seguem carreira solo, a “culpa” é dele. Quem disse que para ser jornalista é necessário atuar em empresas de comunicação? Rica é a sua própria mídia há décadas. Além de ter quebrado padrões da sua indústria, ele conquistou tanta autoridade – por vias não formais – que foi o único jornalista credenciado pela FIFA na Copa do Mundo de 2014 sem ter vínculo com nenhuma instituição.77 Assim, se Desobedeça estiver mesmo lhe impactando, faça algo com isso. A leitura, isolada, não muda uma realidade. É a sua teimosia para converter estas letras em ações que poderá modificar algo em você.

No Vale do Silício, nunca fui apresentado a um tradicional plano de negócios tal qual eu aprendi na faculdade – possivelmente, o mesmo que você também aprendeu. De fato, as iniciativas que suportaram a evolução da minha carreira não foram detalhadas no papel. Nem as da XP e da StartSe. Essas duas empresas que ajudei a erguer não nasceram de um documento perfeito. Nem de um PowerPoint. Construímos o que construímos fazendo, testando hipóteses, validando suposições na prática. Não nos debruçamos sobre um arquivo de texto. Pelo contrário, fomos para a rua. Planejamos enquanto executamos. Steve Blank, considerado o pai do empreendedorismo moderno, fala que os profissionais de hoje precisam get out of the building,78 isto é: sair do prédio. Ao encontrar seus potenciais clientes, interagir com eles e entender as suas reais necessidades, além de obter um diagnóstico preciso e acurado do seu setor, você terá condições de criar produtos e serviços que as pessoas efetivamente queiram comprar.

Sabe qual é o principal motivo de as startups falharem? Na média, 42% desses negócios ficam pelo caminho por não encontrarem demanda para os seus produtos.79 Em outras palavras, por construírem algo que ninguém quer consumir. Esse é o risco de se planejar demais nesse mundo em alta velocidade: quando você for tirar do papel o que elaborou, o ambiente pode ter mudado tanto a ponto de o seu planejamento não servir mais, de as suas premissas e suposições não serem mais corretas. Mesmo assim, muita gente segue confinada entre quatro paredes, investindo doses colossais de tempo e esforço para produzir planos perfeitos. Quando, na verdade, planos perfeitos não existem, pois o mercado é sempre mais “perfeito” do que eles. Nada é mais palpável, legítimo e convincente do que experimentar no campo e validar no mundo real. Tomar decisões baseadas em fatos, não em expectativas, minimiza consideravelmente os seus riscos. Por isso, em vez de fazer previsões, faça pequenos testes com potenciais clientes, avalie os resultados, realize os ajustes necessários e teste de novo. A maioria dos profissionais de sucesso não começa com um esboço enorme. Eles começam com intenções e ações. A evolução disso é que gera projetos maiores. Ter um plano de negócios bem feito é bacana. Vai impressionar várias pessoas. Contudo, é na execução que o seu sonho se torna realidade. É na prática que a magia acontece.

Em dezembro de 2019, saí na capa da Revista Perfil.80 Fiquei muito honrado e feliz com o convite. Afinal, além da apresentadora Ana Maria Braga, do escritor Augusto Cury, do tenista Gustavo Kuerten, da atriz Grazi Massafera e da empresária Luiza Helena Trajano, várias outras personalidades brasileiras que tanto admiro já passaram por lá. Na entrevista comigo, uma das perguntas foi sobre como os erros e acertos impactaram o meu planejamento para 2020. Respondi exatamente assim:

Quem não falha não inova. Tenho medo de não ter medo. De não sentir frio na barriga. Conveniência é tudo que não pode existir na minha trajetória profissional. As falhas fazem parte do meu aprendizado contínuo. Quanto a 2020, não faço planos profissionais para anos, mas para trimestres. Esse é meu longo prazo. Atualmente, o risco de se planejar para os próximos 365 dias é enorme, pois as premissas de hoje precisam suportar a realidade imprevisível de amanhã. Prefiro ser sincero comigo mesmo. Ninguém é capaz de afirmar o que acontecerá daqui doze meses. Afinal, tudo que era considerado inovação há um ano já se tornou comum. Não é surpresa ver o clássico planejamento estratégico de cinco anos em desuso pelas empresas. Investir tempo nisso virou um puro exercício de futurologia.

Quando a pandemia da covid-19 foi declarada pela Organização Mundial da Saúde (OMS) três meses depois dessa entrevista, a maioria das pessoas precisou “rasgar” seus planos para 2020 – feitos no fim de 2019 – e reconstruir suas vidas às pressas. Claro que eventos como esse são raros, mas eles reforçam quão imprevisível o mundo é. Não dá para se iludir com prognósticos. Muito menos utilizá-los para se planejar e sustentar as suas iniciativas. Atualmente, soa quase como irresponsabilidade fazer isso. Você precisa adicionar a variável “imprevisibilidade” em seu dia a dia e atuar de modo apropriado à dinâmica de hoje. Esse é o normal dos nossos tempos. Durante a pandemia, meus negócios tiveram problemas. Passamos por sérias dificuldades. Inclusive, você leu sobre o que aconteceu na StartSe no Capítulo 4. No entanto, o fato de estarmos próximos dos clientes para validar as nossas entregas, de nos apegarmos às suas respostas para determinar as nossas ações, de nos organizarmos mês a mês – em vez de ano a ano – para definir as nossas atividades… Tudo isso faz com que o time e a estrutura da empresa sejam extremamente flexíveis e capazes de mudar rápido, algo cada vez mais demandado nos dias de hoje. Temos objetivos para os próximos um ou dois anos, sim. Mas o que fazemos para chegar lá não é cravado em um plano de negócios. É cravado em tempo real.

Deixe-me ser claro… Sim, você deve planejar. Sim, estratégia é importante. Mas as coisas mudaram. As ferramentas são outras. No passado, organizações guiavam suas ações com planejamentos para três, cinco e dez anos. Pessoas construíam suas carreiras com empregos para a vida toda. No entanto, os avanços tecnológicos destruíram isso. Negócios e profissões estão agora em constante mudança, exigindo que você seja ágil para mudar o rumo da sua vida ao longo do tempo. E agilidade não coexiste com planos rígidos. Preparar uma estratégia durante meses e executá-la durante anos deixou de funcionar nesse ambiente em que “botar no papel” e “botar em prática” precisam rodar em paralelo, e não mais em sequência, como rodavam antes. Planejar-se executando virou um hábito indispensável no mundo atual.

BAINHA DE MIELINA

Por que a prática é importante? Vou lhe dar dois motivos. Primeiro, porque, quanto mais você exercita as suas competências, mais você as desenvolve. Isso é o que lhe conduz à excelência. Infelizmente, muitas pessoas só observam o dia passar. São meras passageiras desse trem chamado “vida”. Investem as melhores horas dos seus melhores dias produzindo pouco e se distraindo muito. Há quem desperdice um caminhão de tempo em conversas no cafezinho, redes sociais e sites de notícias. Tudo isso custa fortunas de produtividade. Ao evitar as interrupções que tiram a sua atenção e investir os seus esforços em objetivos específicos, você tem uma chance real de se tornar excepcional em alguma coisa.

Sempre que fazemos algo pela primeira vez, parece extremamente complicado, não é? Lembre-se da época em que você aprendeu a andar de bicicleta, amarrar o cadarço, dirigir… No início, tudo é difícil. Mas, depois de inúmeras tentativas, “pegamos o jeito” e acabamos enfrentando essas situações de maneira bem mais natural. Isso acontece porque quando você pratica uma atividade nova, um caminho neural é criado em seu cérebro. Ao continuar praticando, esse caminho se fortalece e você passa a executar com mais facilidade a mesma atividade que antes era complexa. Vou direto ao ponto… Um caminho neural é constituído por uma sequência de neurônios que se comunicam entre si. À medida que você repete uma tarefa várias vezes, uma espécie de tecido chamado “bainha de mielina” se forma e passa a revestir a região dos neurônios que conduz os impulsos nervosos. É isso que torna um caminho neural robusto. A mielina é uma espécie de isolante que permite a transmissão muito mais rápida e eficiente dos sinais em nosso cérebro.81

Muita gente diz que esse tecido é o “segredo da genialidade”. O exercício constante de qualquer coisa, como falar em público, escrever artigos ou jogar videogame, por exemplo, aumenta a presença de mielina nos caminhos neurais responsáveis por essas atividades e faz com que a execução delas se torne mais espontânea com o tempo. Em outras palavras, imagine que você está em frente a uma “mata virgem” e precisa atravessá-la. A primeira tentativa de cruzar essa floresta ainda inexplorada exige um empenho enorme, pois é necessário abrir uma “trilha” entre árvores, pedras e por aí vai. Porém, à medida que você passa várias vezes por essa trilha, ela vai ficando mais visível e consolidada, sendo possível percorrê-la com maior velocidade e menor esforço. Nos seres humanos, essa “trilha” é o caminho neural, que fica mais forte toda vez que é usado.

A ciência já mostrou que o nosso cérebro é incrivelmente plástico.82 Isso significa que ele não “endurece” em certa idade e permanece assim pelo resto da vida. Embora algumas coisas sejam mais facilmente aprendidas durante a infância, como falar uma nova língua, por exemplo, há evidências de que até os idosos podem estimular transformações reais em seus circuitos neurológicos. Claro que as crianças são verdadeiras máquinas geradoras de mielina. No entanto, os adultos, mesmo com um ritmo de geração mais lento, podem se valer não só da prática, mas também de doses extras de esforço e dedicação para desenvolver novas competências e aperfeiçoar as atuais.

Uma pesquisa da Universidade de Oxford selecionou indivíduos que jamais haviam praticado malabarismo e os separou em dois grupos. Um deles passou seis semanas treinando essa atividade durante trinta minutos por dia. O outro não teve contato com ela. Para identificar as prováveis mudanças no cérebro dos participantes, exames de ressonância magnética foram realizados antes e depois do estudo. Resultado: todos os integrantes do grupo que praticou malabarismo foram capazes de manipular três objetos ao mesmo tempo. Alguns, até cinco. Além disso, eles também apresentaram aumento de 5% na substância branca localizada na parte posterior da cabeça, relacionada às tarefas de alcançar e agarrar objetos em nosso campo de visão periférica.83 E o que é “substância branca”? É justamente a mielina, que possui essa cor esbranquiçada por ser um tecido gorduroso.84 Assim, segundo uma das médicas que liderou o teste, “é possível que o cérebro adapte o próprio sistema de conexões para operar de maneira mais eficiente”.85

Ao repetir uma tarefa, mais mielina é formada no caminho neural responsável por essa tarefa, mais rápidos os seus impulsos são transmitidos e mais você a desenvolve. Ao praticar várias vezes alguma coisa, seja uma ação, habilidade ou forma de pensar, seu cérebro assimila que você está tentando fazer disso uma nova rotina em sua vida. E quando uma atividade é executada por muito tempo, mais precisamente por sessenta e seis dias, segundo a ciência, ela se transforma em um hábito.86 Ou seja, ela passa a ser realizada de modo bem mais natural, espontâneo e automático.

Apesar disso, você pode estar se perguntando… Como vou estudar e aperfeiçoar as minhas competências se me falta tempo? Como vou produzir conteúdos se eu jamais fiz isso? Como vou oferecer amostras grátis se eu tenho vergonha? Lembre-se: no início, tudo é pior. Ter dificuldade para criar hábitos não é uma opção. É uma necessidade. Inclusive, uma necessidade neurológica, pois o seu cérebro deve construir e pavimentar todo um novo caminho para que uma situação atípica se torne familiar a você. Experimente, por exemplo, acordar mais cedo para se capacitar, produzir conteúdos nas redes sociais ou dar palestras por aí. Faça isso durante sessenta e seis dias todos os dias. Seguramente, na 67ª vez, não será tão complexo quanto foi na primeira. Assim, espero muito que Desobedeça esteja sendo um estímulo para você elaborar diferentes iniciativas em sua carreira ou seu negócio. Contudo, elas só produzirão resultados sustentáveis quando se tornarem um hábito em sua vida.

Por isso, ser um “praticante” é fundamental para qualquer indivíduo. Quando escrevi Incansáveis, meu primeiro livro, travei uma verdadeira batalha comigo mesmo. Demorei para criar o roteiro, produzir os textos e pegar o jeito da coisa. Já este, o meu terceiro, tem sido diferente. As palavras surgem naturalmente em minha cabeça. Consigo contar as histórias com muito mais facilidade. O mesmo vale para meus conteúdos de empreendedorismo, carreira e negócios. Eu os vivencio diariamente. Sou um lutador nessa arena, tomo pancada de todos os lados. Construo empresas e projetos – ao lado de pessoas incríveis – usando as minhas próprias mãos. O que quero dizer com isso? Que pratico esse jogo em vez de assisti-lo. Que disputo essa guerra em vez de acompanhá-la. Isso não só me fortalece ao longo do tempo como me dá total segurança para dividir o que aprendo com você. Afinal, esse conhecimento não se baseia no que alguém fez. Baseia-se no que eu faço. Tenho absoluta ciência das causas e consequências do que compartilho por experimentá-las a todo instante. Quanto mais ponho a mão na massa, mais me desenvolvo. Para você ter ideia, das minhas milhares de postagens nas redes sociais, não houve uma que não tenha sido feita e publicada por mim. Muita gente reclama que não consegue evoluir em uma habilidade, mas pouco se dedica a ela. Aí, não dá. A execução intensa é um treinamento incomparável.

Esse, então, é o primeiro motivo para a importância da prática. Quanto mais você exercita uma tarefa, mais você a potencializa. Já o segundo motivo diz respeito ao seguinte: o mundo muda. As exigências de amanhã serão diferentes das de hoje. Você deve saber o momento certo de abandonar um hábito e adquirir outro. Ao atuar na linha de frente, executando consistentemente o seu trabalho, sentindo na pele a efetividade das suas ações e vendo com seus próprios olhos a reação das pessoas, você é capaz de ter não só o conhecimento preciso e detalhado do seu mercado, mas também o timing correto das coisas. Rapidamente, o seu olhar consegue identificar tendências e corrigir o seu rumo sempre que preciso.

A prática mantém você perto das novidades, dos movimentos, das mudanças. Ao ser necessário aprender novos aspectos de uma competência, alterar um produto ou descontinuar um serviço, você perceberá cedo e saberá como e quando fazer isso. Afinal, o seu foco está no dia a dia, no presente, no agora. Nas atividades do seu trabalho e nas respostas dos seus consumidores. Isso lhe permite enxergar para onde as coisas estão indo. Evita que você desperdice energia em iniciativas já em declínio. Como tudo pode se transformar em um instante, estar em sintonia com o mercado possibilita observar essas alterações com antecedência.

Vou lhe contar uma história. Você já ouviu falar da ponte Choluteca?87 Com 484 metros de comprimento, sobre o rio Choluteca, ela é localizada em uma área de Honduras conhecida por enfrentar tempestades e furacões. Em 1996, sua construção foi aprovada com a condição de que fosse capaz de resistir às severas condições da região. Uma empresa japonesa foi contratada e a estrutura ganhou forma, repleta de força para suportar as adversidades da natureza. Em 1998, ela foi aberta ao público e se tornou um motivo de alegria e orgulho à população do país.

Pouco depois, em outubro do mesmo ano, o furacão Mitch atingiu Honduras. Choveu, em quatro dias, o volume esperado para seis meses. Foi uma devastação total. O rio Choluteca encheu tanto que alagou a região inteira. Cerca de 7 mil pessoas morreram.88 O então presidente do país estimou que a catástrofe retrocedeu a economia nacional em cinquenta anos. Diversas pontes de Honduras foram destruídas, mas a nova ponte Choluteca permaneceu lá, imponente, sem ser afetada. Porém, havia um problema. Enquanto a estrutura estava intacta, a estrada que levava até a ponte desapareceu dos dois lados. Não havia sinal de que antes passava uma rodovia por ali. Além disso, a enchente foi tão violenta que acabou forçando o rio Choluteca a mudar de curso e criar um novo canal. Após a cheia, ele passou a correr ao lado da ponte, sem passar mais embaixo dela. Assim, enquanto a obra foi resistente o suficiente para sobreviver ao furacão, ela virou uma construção sobre o nada, que não leva ninguém a lugar algum.89

Faz tempo que isso aconteceu, mas a história continua atual. A ponte Choluteca é uma metáfora do que pode acontecer com sua carreira ou seu negócio se você não se adaptar ao longo dos dias, meses e anos. Revisitar as suas competências, as suas estratégias para construir autoridade, as soluções que monetizam o seu esforço… Tudo isso é essencial. Não dá para focar a construção de estruturas 100% fortes sem pensar que um dia elas podem se tornar obsoletas. Afinal, o ambiente muda. Assim como o rio que mudou de curso e inutilizou uma ponte, o tempo também pode mudar a rota das suas decisões e dispensar as suas iniciativas.

O mundo é imprevisível. Na natureza, há coisas difíceis de antecipar. Desastres naturais, crises globais, fenômenos inesperados… Eventos assim acontecem e exigem mudanças rápidas. Nos negócios, novos concorrentes surgem diariamente, cópias das suas soluções aparecem a todo instante, profissionais invadindo o seu espaço são cada vez mais comuns. É impressionante a quantidade de fatores que demandam o constante aprimoramento do seu trabalho.

Por esse motivo, audite as suas horas. Esteja ciente de que você investe boa parte do seu tempo colocando a mão na massa. Isso permite não só fortalecer as suas iniciativas, mas também identificar o momento certo de atualizá-las ou descartá-las. Use com sabedoria cada minuto que você tem, seja ficando até mais tarde no escritório para testar novas soluções aos seus clientes, seja chegando mais cedo em casa para construir aquele projeto que não sai da sua cabeça. É com a prática que as coisas evoluem. A teoria é maravilhosa. Você precisa dela. Mas é executando-a que seus sonhos viram realidade.

8/10 Ps – PRÁTICA

Por que falei tanto sobre execução neste capítulo? Porque esse é o “P” da prática. A partir de agora, você vai revisar constantemente os três Ps anteriores: preparação, personal branding e produto. Todas as ações que envolvem esse trio não têm início, meio e fim… Elas são contínuas. Nunca terminam. Como o seu conhecimento e as suas técnicas perdem valor ao longo do tempo, você deve ser capaz não só de lapidar as suas habilidades regularmente, mas também de manter as suas iniciativas de monetização e construção de autoridade sempre atuais. Para cada frente de trabalho que você estabelece nesses três Ps, é preciso identificar quais devem ser mantidas, alteradas ou descontinuadas. Quando prosseguir, pivotar ou parar. Explicarei em detalhes a seguir.

1) PROSSEGUIR

Sempre que as suas ações funcionam direito… Ou seja, sempre que elas gerarem resultados, promoverem engajamento e encantarem os consumidores, dobre a sua dedicação nelas. Se der, triplique. Esse é um dos principais equívocos das pessoas. Muitos profissionais deixam as suas iniciativas bem-sucedidas apenas em modo “rodando” e investem a maior parte do tempo na resolução de problemas. Isso não é culpa deles, já que herdamos esse hábito do próprio sistema educacional. Por exemplo: se você era uma criança que tirava nota 10 em Física e nota 3 em Geografia, suas manhãs, tardes e noites transformavam-se na disciplina “Geografia”. Afinal, o 3 deveria virar 6, 7 ou 8. A escola lhe cobrava isso. A sua família lhe cobrava isso. E você acabava se cobrando isso também. A Física, por sua vez, ficava de lado.

Claro que é necessário apagar os incêndios do dia a dia. Não há dúvida sobre isso. Entretanto, as apostas mais claras devem ser feitas nas coisas que já vão bem. As oportunidades mais nítidas estão nas estratégias que já satisfazem o seu público. Nelas é que você deve se concentrar. Por exemplo: caso um produto tenha vendido bastante e obtido várias recomendações positivas, que outras variações podem ser criadas? Se uma amostra grátis alcançou altos níveis de engajamento, como é possível intensificá-la? Como você consegue melhorar a sua preparação para maximizar o que já gera bons resultados? São essas atividades que, além de atrair novos consumidores, podem transformar os atuais em verdadeiros fãs do seu trabalho, capazes de lhe promover espontaneamente.

No Vale do Silício, a StartSe realizou a primeira imersão de negócios em 2016. Levamos treze brasileiros para lá. Foram cinco dias de intensidade máxima. Das 7 horas da manhã às 10 horas da noite. No fim, todos os participantes estavam exaustos. Literalmente, acabados. A surpresa veio depois, quando assisti o depoimento deles em vídeo.90 Vi relatos do tipo: “Foi um programa fora de série”, “nada vai se equiparar a essa experiência”, “semana transformadora que mudou a cabeça e a vida”. Não bastassem os elogios, esses treze indivíduos nos recomendaram para muita gente. Para você ter ideia, a segunda turma lotou sem fazermos nenhuma divulgação. O passo seguinte, então, foi mergulharmos nisso. Começamos a oferecer esse produto mensalmente. Construímos cursos segmentados por tipo de indústria. Ou seja, só para profissionais da saúde, do agronegócio, da construção civil e por aí vai. Passamos a disponibilizar versões customizadas para empresas que desejavam enviar seus funcionários em turmas exclusivas. Lançamos um curso on-line. Montamos uma conferência no Brasil. Realizamos variações dessa imersão em Portugal, China, Índia e Israel. Tudo como consequência daquela primeira tentativa que deu certo lá atrás.

Outro caso foi o meu livro Audaz. Logo após o lançamento, ele entrou na lista dos mais vendidos do país. Permaneceu lá durante meses. Foi para a segunda edição em sessenta dias. A repercussão foi tão grande que chegou a ser citado no jornal Valor Econômico.91 Também apareceu na revista IstoÉ Dinheiro92 por ter sido mencionado por Elie Horn, fundador da Cyrela e um dos principais empresários do Brasil, como obra de cabeceira preferida. Mas o que fiz com essa repercussão? Passei a maximizá-la. Desenvolvi uma palestra sobre o livro. Lançamos um curso na StartSe com os seus ensinamentos. Realizamos um evento chamado Audaz, que reuniu mais de mil pessoas em São Paulo.93 Portanto, quando um de seus trabalhos agradar plenamente o mercado, concentre-se nele. Suas maiores chances estão aí.

Ao encontrar algo que funciona e as pessoas gostam… Ao se deparar com uma iniciativa boa e que satisfaz a sua audiência… Vá fundo nessa direção. Coloque toda a sua energia nisso. Afinal, construir uma ação bem-sucedida é algo extremamente difícil. Não é todo dia que você consegue. Por isso, prorrogue ao máximo os seus acertos. Faça-os ter vida longa. A resposta positiva do público é a maior prova de que você está no caminho certo, impactando pessoas e transformando vidas.

2) PIVOTAR

No momento em que o mercado muda, novas tecnologias surgem ou concorrentes aparecem, talvez seja hora de pivotar. Ou seja, alterar radicalmente o curso de determinada estratégia quando ela não produz mais resultados. Na verdade, todas as suas ações irão se transformar ao longo do tempo. Tudo o que você faz possui prazo de validade. Cedo ou tarde, as coisas expiram. Assim, ao estar com a “mão na massa” todos os dias, executando as suas atividades e escutando o seu público, você pode receber sinais antecipados em relação à necessidade de alterar certas iniciativas.

Imagine, por exemplo, as seguintes situações: a sua indústria se move para outra direção e reduz a demanda pelos seus produtos. O engajamento das suas postagens diminui, mesmo depois de investir mais nelas. A satisfação do seu público está em queda, e seus serviços recebem reclamações frequentes. Os seus lucros alcançam um platô e não crescem há muito tempo. A sua audiência começa a falar de um novo competidor e a demandar soluções diferentes. A sua visão de mundo evolui, e seus conteúdos não refletem mais o que você pensa. Todos esses acontecimentos – e daria para citar vários outros – podem significar que é hora de mudar. Que é hora de alterar não só as suas estratégias de monetização e amostras grátis, mas também a forma como você se prepara, para conseguir pivotá-las.

Antes da covid-19, por exemplo, a StartSe oferecia cursos em sala de aula, conferências em centros de eventos e programas internacionais. Quase tudo era presencial. Entretanto, a pandemia mudou as coisas para o digital, pelo menos naquele instante. Para sobrevivermos, tivemos que modificar a nossa estratégia drasticamente. No Capítulo 4, contei o que fizemos. Outro exemplo refere-se aos meus conteúdos. No início, abordava o assunto “startups” de maneira bem específica. Era difícil eu me aventurar em outros temas. O meu público, porém, foi mudando ao longo dos anos, e o engajamento das minhas publicações diminuiu. O que eu fiz? Estudei mais, me capacitei mais e passei a dividir com as pessoas uma visão muito maior sobre empreendedorismo, carreira e negócios. Isso aconteceu com minhas publicações nas redes sociais, com meus artigos no jornal O Estado de São Paulo, com meus textos… Se você ler Incansáveis, meu primeiro livro, observará como a escrita é diferente de Desobedeça.

Portanto, ao receber pistas de que as suas ações não funcionam mais, busque alternativas, avalie mudanças, vá atrás de correções que possam recolocá-las no trilho. Pivotar vai além de ser uma atitude. É uma grandeza que exige mais capacitação, mais conhecimento e mais coragem. Uma força que pode alterar o rumo da sua vida.

3) PARAR

Definitivamente, essa é a opção mais dolorosa: suspender uma ação ou matar um projeto inteiro. É difícil abandonar o próprio navio, mesmo quando ele está afundando. Há uma porção de sentimentos envolvidos que, muitas vezes, ofuscam a decisão racional. Mas se você foi atrás de alternativas, testou vários caminhos, pivotou diversas vezes e não conquistou os resultados esperados, esse é o momento de parar.

Toda jornada incrível é preenchida com histórias de persistência. Mas as pessoas bem-sucedidas não ficam apegadas a iniciativas que não evoluem. Ainda mais se já tentaram várias vezes. Abandonar ações frustradas libera você para buscar coisas que podem dar certo. Assim, ao identificar um produto que deve ser descontinuado ou uma amostra grátis que precisa ser interrompida, faça isso sem dó. Seus instintos dirão se você deu tudo de si para evitar essa sentença. Por pior que seja a sensação da renúncia, a sua carreira depende disso para seguir em frente.

Eu me recordo do dia em que, na StartSe, suspendemos o Tomorrow Learning, um curso que levava adolescentes de 14 a 17 anos para o Vale do Silício.94 O propósito do produto era incrível. Foi demais receber a garotada lá. Em contrapartida, ele exigia uma estrutura e um know-how que não possuíamos. Como os participantes eram todos menores de idade, tivemos que contratar monitores para acompanhá-los 24 horas por dia, organizar uma logística para transportá-los o tempo todo, ter um time para dar suporte aos pais… De fato, nos preparamos para dar toda assistência àqueles jovens, inclusive médica. Afinal, éramos responsáveis por eles. No entanto, a StartSe é uma organização para adultos, e estávamos mergulhando em um universo que não dominávamos. Tentamos vários caminhos, buscamos alternativas, terceirizamos algumas frentes, mas, além de o produto não se conectar à estratégia da empresa, ele estava nos afastando do nosso core business, que é entregar educação. Após uma longa reunião, decidimos descontinuá-lo. Foi difícil, foi ruim, mas foi necessário.

Qual é o ponto disso tudo? Ao entrar em campo diariamente, executar as suas atividades, analisar o seu desempenho, realizar os ajustes necessários e priorizar as tarefas que lhe aproximam dos seus objetivos, você obtém muita clareza sobre quando prosseguir, pivotar ou parar. Veja isso: por muito tempo, a Grã-Bretanha foi coadjuvante nas competições de remo. Desde 1912, o time masculino não ganhava um ouro olímpico na categoria com oito remadores.95 Depois de mais um ano ruim em 1998, eles adotaram uma estratégia simples, mas ousada. Para cada decisão que precisassem tomar ou atividade que desejassem praticar, os atletas realizariam a seguinte pergunta: “Isso fará o barco andar mais rápido?”. Dali em diante, só o que respondeu sim a essa questão fez parte das suas vidas. Todo o resto foi eliminado. O grupo virou um executor nato de poucas coisas. Só das que importavam. Seus integrantes levaram essa abordagem a sério o tempo todo. Com isso, eles se afastaram das distrações e se concentraram única e exclusivamente nas ações que poderiam dar mais velocidade à embarcação. O objetivo tornou-se o processo, que só dependia deles, em vez do resultado, que era consequência. Enquanto as tarefas controláveis receberam atenção, as que estavam além do alcance foram descartadas e esquecidas.96

Em 1999, as coisas começaram a mudar: o time obteve o segundo lugar em quatro corridas. Em 2000, o primeiro lugar em três corridas. E no dia 24 de setembro daquele ano, nas Olimpíadas de Sidney, os britânicos conquistaram a medalha de ouro. Essa jornada épica virou um livro – cujo título em inglês é Will it make the boat go faster?97 –, que mostra como a execução minuciosa e disciplinada é a chave para o sucesso.

Bem, fiz um resumo do que você leu neste capítulo para evidenciar os principais conceitos aqui abordados.

Como fazer a diferença e manter-se atual ao longo do tempo:




	1.
	Planejar-se executando;


	2.
	Estudar é só uma parte do processo. Pôr a mão na massa é a outra;


	3.
	Ser um indivíduo profundamente “praticante” de alguma coisa;


	4.
	Guiar a sua conduta por experiências de campo, não por “planos perfeitos” que inexistem;


	5.
	Encontrar formas simples de identificar se você está evoluindo;


	6.
	Fortalecer suas principais iniciativas, mas saber quando atualizá-las ou descartá-las;


	7.
	Auditar suas horas. Concentrar-se nas atividades que importam e estão ao seu alcance.;


	8.
	Controlar o controlável e esquecer o resto;


	9.
	Transformar ações em hábitos;


	10.
	Prosseguir, pivotar ou parar.





Neste capítulo, então, você leu sobre a importância da prática. Revise constantemente os três Ps anteriores: preparação, personal branding e produto. O ambiente em que a sua carreira está sendo construída não é estático. Ele muda. Por isso, as estratégias que você implementa também precisam mudar. Nos próximos dois capítulos, serão apresentados os Ps do pacto e da paciência. Estamos próximos do fim, mas ainda tenho experiências incríveis para compartilhar contigo.


[image: Diagrama com 10 itens, um para cada pê dos 10 pês; dois itens estão em cinza claro e oito estão em preto, em destaque: PROBLEMA, PERSPECTIVA, PESQUISA, PRIORIZAÇÃO, PREPARAÇÃO, PERSONAL BRANDING, PRODUTOS e PRÁTICA. Até aqui, você já leu oito deles.]


10 Ps: até aqui, você já leu oito deles.
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RENUNCIAR FAZ PARTE

A PESSOA DO “SIM”

Quando comecei minha carreira, tinha uma tendência doentia de dizer sim para tudo. Aceitava reuniões, projetos paralelos e inúmeros convites. Eu era incapaz de falar não. Pensava que isso magoaria as pessoas e me tornaria menos valorizado. Depois de ser o “cara do sim” por anos, fiquei incrivelmente sobrecarregado. Sem foco algum. O custo oculto do “sim” é altíssimo. Ao dar “ok” em uma simples reunião, várias se tornam semanais. Ao aceitar um projeto paralelo, muitos exigem mais que o esperado. Enquanto o “sim” consome recursos, o “não” tem a capacidade de preservá-los.

Apesar disso, negar uma solicitação é algo extremamente difícil. Muita gente pensa que cada “não” pronunciado equivale a uma oportunidade perdida. Mas é justamente o contrário. As suas maiores chances estão no seu próprio trabalho, não no trabalho dos outros. Ao aceitar tudo, você vira uma pessoa dispersa, sem conexão com grandes objetivos. A palavra foco não significa dizer sim ao que você deve fazer. Significa dizer não a todos os convites que surgem e lhe afastam das suas prioridades. Steve Jobs pensava assim. Para ele, focar diz respeito à sua coragem de abandonar mil ideias para cumprir um grande feito, e não à sua vontade de fazer alguma coisa. Inovar, portanto, é saber dizer não.98

Isso é bastante importante em um mundo onde tudo parece ter alta urgência e ser superimportante. Várias pessoas se sentem obrigadas a responder imediatamente cada mensagem, e-mail e ligação. Têm obstinação em se mostrar ao mercado como profissionais disponíveis, de prontidão para atender qualquer tipo de demanda. No entanto, disponibilidade não vence o jogo. Para cada solicitação que você aceita, por menor que ela seja, uma parte do seu verdadeiro trabalho é deixado de lado. O famoso investidor Warren Buffett afirma: “A diferença entre os indivíduos de sucesso e os indivíduos de muito sucesso é que os de muito sucesso dizem não para quase tudo”.99

Embora o “sim” possa ser vinculado ao trabalho em equipe, ele é uma grande ferramenta diária de distração. Falar não ajuda seus pares a reavaliarem seus pedidos, por mais que isso possa magoá-los. Na maioria das vezes, ao declinar um convite, você faz um bem não só para si, mas para os outros também. Sabe aquelas perguntas do tipo: “você tem cinco minutos?”, “consegue falar rapidinho?”, “pode me acompanhar nessa reunião agora?”, “viu o e-mail que acabou de chegar?”. Em geral, essas situações são verdadeiras ciladas que consomem o seu tempo e devoram a sua concentração. Além disso, a realidade é bem diferente do discurso. Os cinco minutos acabam demorando mais, as conversas rápidas se tornam longas, as reuniões de última hora quase sempre não precisam de você, e os e-mails que interrompem o seu dia normalmente podem ser vistos depois.

Em média, somos interrompidos a cada onze minutos.100 Ou seja, quase seis vezes por hora. Nos Estados Unidos, cada habitante olha o seu celular 52 vezes por dia.101 Além disso, segundo uma pesquisa da Universidade da Califórnia,102 o nosso cérebro demora 25 minutos para voltar a se concentrar em uma tarefa após tê-la parado por algum motivo. Veja quanto tempo leva para “pegarmos no tranco” novamente.

O lendário autor Peter Drucker abordou isso em seu livro O gestor eficaz, de 1966.103 Ele escreveu que Mozart tinha uma capacidade ímpar de produzir várias composições musicais ao mesmo tempo, todas obras-primas. Mas o instrumentista austríaco foi uma exceção. Outros tantos compositores de primeira linha criaram uma obra por vez. Eles não começavam a seguinte sem terminar a anterior. Muitas vezes, os profissionais assumem que são Mozarts e que conseguem fazer tudo simultaneamente com extrema qualidade. Claro que há gênios por aí. Não estou desmerecendo isso. Entretanto, na prática, a maioria acaba sendo sugada pelas distrações e não fazendo nada direito.

Procure agir com sabedoria rumo aos seus objetivos. E sabedoria não significa rapidez ou agenda lotada. Significa atuar consistentemente no que está à sua frente. Quando você escuta que o trabalho inteligente supera o trabalho duro, o que vem à sua mente? Em geral, as pessoas associam “inteligência” com gestão do tempo, novas tecnologias, planejamento das coisas e por aí vai. Tudo é verdade. Mas, para mim, o principal componente do trabalho inteligente – que sustenta os demais – é a sua capacidade de fazer o que precisa ser feito sem interferências. Deixe-me explicar. Ao estabelecer momentos ininterruptos de dedicação às suas tarefas, além de mirar na execução delas, você firma um compromisso proativo com as próprias responsabilidades. É assim que se assume as rédeas de uma carreira. Muitos profissionais passam o dia fazendo de tudo e usam apenas o tempo que sobra para atuar em seus projetos. Dificilmente alguém consegue progredir assim. Primeiro, porque quase nunca sobra tempo. E segundo, porque a atenção dessa turma é tão dispersa que seus resultados mal alcançam as expectativas. Doar-se integralmente às suas atividades faz a sua concentração ir às alturas e cria as condições para a sua melhor versão aparecer por completo.

Quando você ganha a reputação de ser um indivíduo que topa tudo, a sua generosidade será reconhecida. E isso não é ruim. É até gratificante. Porém, uma montanha cada vez maior de solicitações aparecerá na sua frente. Na prática, a sua disponibilidade excessiva firma um pacto maravilhoso com o trabalho dos outros, mas terrível com o seu. A sua capacidade de declinar convites reflete que você está no controle da sua jornada. Quando comecei a minha carreira, eu era demasiadamente prestativo às pessoas. Com frequência, interrompia a minha rotina para atendê-las. Falava sim para tudo, ajudava em tudo, aceitava tudo. Tinha medo de decepcionar quem convivia comigo. Eu me sentia tão culpado de dizer não que acabava participando de outros projetos à custa dos meus. No fim do ano, muita gente até falava: “valeu pela força” ou “te devo uma”. Contudo, o meu valor profissional era pouco reconhecido. Isso porque, enquanto dizia sim para tudo, eu negligenciava as minhas obrigações e não desenvolvia nada relevante.

Hoje, em contrapartida, me envolvo em menos tarefas. Porém, alcanço mais resultados, impacto mais gente e obtenho um reconhecimento superior. Certamente, o meu amadurecimento profissional foi um dos responsáveis por isso. E, para alcançar essa maturidade, assimilar o poder do “não” e aprender a utilizá-lo contribuiu bastante. Sabe o que me surpreendeu nessa trajetória? Na medida em que passei a recusar convites com maior frequência, observei como as pessoas tendem a lhe respeitar quando escutam um “não” de você. Essa postura evidencia o seu genuíno comprometimento com as suas prioridades. Confesso que negar o pedido de alguém corta o meu coração, pois o que mais me satisfaz na vida é ajudar os outros. Mas não tem jeito: se a sua intenção é levar os seus projetos adiante, é preciso posicioná-los acima do mar de solicitações que chegam até você.

Evite aceitar as coisas de primeira. Independentemente de atuar em seu próprio negócio ou trabalhar para alguém, adquira o hábito de refletir sobre o que lhe pedem. Faça perguntas do tipo: “Isso é mais importante do que as minhas atuais atividades?” “Eu realmente preciso participar desse compromisso?” “Faz sentido – para mim e para a empresa – parar o que estou fazendo e atender essa solicitação?”. Jamais assuma tarefas só para agradar os outros. Cada “sim” lhe custa tempo e dinheiro. As consequências não vão aparecer hoje, vão aparecer amanhã. E caso surjam demandas nas quais a sua presença seja realmente imprescindível, reorganize as suas prioridades e deixe todos cientes disso. Como será necessário tirar energia dos seus projetos para colocar nos novos que surgiram, as pessoas não podem continuar lhe cobrando os mesmos resultados de antes.

Grandes conquistas exigem atenção em poucas frentes. Quando tudo é prioritário, nada tem prioridade. Quando tudo é urgente, nada tem urgência. Muitas vezes, você deve recusar não só as distrações diárias, mas também as boas oportunidades que surgem no caminho. As coisas boas são inimigas das melhores, simplesmente pela falta de tempo. O livro The Power of No104 destaca outro ponto importante: ao aceitar algo que a sua consciência sugere negar, há uma grande chance de você não gostar dessa experiência, magoar-se com quem lhe colocou nela e prejudicar a sua própria imagem. Como a sua motivação tende a ser pequena para contribuir de maneira significativa, pouca gente verá valor em você. E, visto que o corpo humano fala por si só, a sua postura estampará para todos o seu sentimento de “o que estou fazendo aqui?”. Definitivamente, esse tipo de comportamento arranha qualquer reputação. Assim, dizer não quando é isso que deve ser dito é um sinal de respeito a você e aos outros. Orgulhe-se dos trabalhos que você faz tanto quanto dos que não faz.

Entenda o seguinte: as relações pessoais e profissionais são importantíssimas. Sou extremamente aberto e acessível aos indivíduos que me procuram. Muita gente se surpreende com a minha disponibilidade. Nos eventos, por exemplo, atendo quase sempre até o último participante. Nas redes sociais, respondo a maioria das mensagens. No dia a dia, sou superpróximo do meu público por meio das amostras grátis que entrego – como você leu no Capítulo 6. Mas como me organizo? Bem, divido o meu tempo em dois intervalos. No primeiro, concentro 100% da minha atenção nos meus principais projetos. Aqui, sou extremamente inacessível, pois são essas iniciativas que mais me aproximam das minhas conquistas. No segundo, foco em responder as redes sociais, checar os e-mails, olhar as mensagens, retornar as ligações, atender as pessoas, resolver as “bombas” que aparecem… Veja, não interrompo o meu trabalho mais importante a todo instante. Blindo as minhas atividades prioritárias para conseguir me aprofundar ao máximo nelas. Não permita que as interferências tomem conta da sua rotina. Planeje-se minimamente para ditar o ritmo das suas ações.

Hoje, quando alguém me liga, dificilmente eu atendo. Todos os alertas e notificações do meu celular são desativados. Não há mensagens que me interrompam – com exceção às da minha família. Para mim, falar com alguém que checa o seu telefone constantemente é uma das experiências mais frustrantes que existem. Apesar da digitalização de tudo, é nas conexões humanas que as coisas acontecem. Nada substitui o cara-a-cara. As pessoas percebem claramente quando você está “distante” de uma conversa, com outras preocupações na cabeça. Para mim, todos nós podemos estar mais presentes em nossas vidas se pararmos de aceitar os muitos compromissos que não nos levam a nada e priorizarmos os poucos que realmente importam.

A maioria das conquistas, portanto, não se baseia nos SIMs que você diz, mas nos NÃOs que você tem a coragem de falar. Antes de aceitar qualquer coisa, pondere se realmente faz sentido. Não queira ser a pessoa boazinha que só ajuda os outros. Você tem seus próprios objetivos para alcançar, seus próprios projetos para fazer. Aprender a falar não, por incrível que pareça, torna o seu “sim” muito mais poderoso.

SATISFAÇÃO PELO PROCESSO

Sou fascinado pelo processo, não pelo resultado. Sou atraído pelas minhas tarefas, não pelas recompensas. Se você amar a sua rotina mais do que qualquer coisa na vida, a sua jornada acaba se tornando as próprias conquistas. É isso que me faz acordar cedo, ainda de madrugada, para escrever este livro. É isso que me mantém até meia-noite em um evento para atender os participantes. É isso que me motiva a construir empresas, projetos e cursos. É isso que me dá combustível para ralar ininterruptamente rumo aos meus objetivos. Afinal, sem ser fanático pelas atividades do meu trabalho, eu dificilmente estabelecerei um pacto comigo mesmo para alcançar o nível de dedicação que uma carreira de sucesso exige.

Muitas pessoas morrem de amor pelo seu propósito, mas poucas são encantadas pelo trajeto que leva até ele. Vários profissionais supervalorizam o tão sonhado “momento final” e desqualificam as ações diárias que verdadeiramente dão suporte às vitórias. Para progredir, tanto no empreendedorismo quanto no ambiente corporativo, você precisa ter satisfação pelo seu hoje, pelo seu agora. Você precisa adorar cada manhã, tarde e noite do seu trabalho. Até porque, na maioria das vezes, os indivíduos mais valorizados também são os que mais dão duro. Claro que nem todos os momentos são incríveis. Nem tudo é maravilhoso. Mas, ao acordar e sentir uma fome gigantesca de viver as suas próximas 24 horas, você obtém a energia necessária para superar os eventuais obstáculos que aparecem.

Veja… Meu dia a dia é meu esporte favorito. Sinto prazer em escrever, produzir conteúdos e compartilhar o que sei. Aprecio as oportunidades de tentar, de descobrir, de arriscar. Gosto de construir empresas, criar produtos e participar das fases iniciais de um projeto. Amo conhecer pessoas, transformar diferenças em forças e evoluir com elas. Sou atraído por lançar hipóteses, validá-las no mercado e observar o que vai dar. Esse é meu passatempo, meu cotidiano, meu jogo. Não me importo de perder o sono por causa disso. Nem de passar por apuros. Minha atenção ao exercício dessas atividades vai muito além das expectativas que eu tenho em relação aos resultados que elas podem gerar.

Por que isso é importante? Porque se eu errar, faço de novo. Testo outros caminhos e formatos. Não há problema em repetir algo que gosto de fazer quantas vezes for necessário. É isso que me realiza, que me dá prazer, que me permite experimentar o maior número de alternativas antes de abandonar um projeto. Muita gente pergunta qual é o segredo para eu estar sempre motivado, empolgado e com energia… Na verdade, minha alegria vem do que eu faço diariamente, das pequenas ações, das simples descobertas. Claro que eu explodo de felicidade ao obter grandes resultados e conquistas. Mas, antes de me motivar por esses feitos, me motivo por tudo que realizo para alcançá-los.

Vários profissionais vão atrás de números. Movem-se unicamente por cifras e lucros, indicadores e gráficos. Definir objetivos quantitativos é uma das ferramentas mais utilizadas para avaliar a evolução de algo. Elas mostram se você está perto ou longe do gol. Se é necessário pivotar as ações ou não. Afinal de contas, tudo que você consegue medir, você consegue gerenciar, como dizem por aí. No entanto, ao olhar isoladamente os resultados numéricos, as pessoas caem na tentação de usar atalhos quando o desempenho não vai bem. Para baterem uma meta, por exemplo, elas enviam toneladas de e-mails com ofertas comerciais que desgastam a relação com os clientes, investem um dinheirão em anúncios que não atingem o público-alvo, lançam promoções “matadoras” que desvalorizam a sua marca e reputação. Em vez de seguir o seu trabalho de longo prazo, essa turma começa a fazer qualquer coisa para atingir os seus objetivos de curto, mesmo que as consequências sejam irreparáveis. Infelizmente, iniciativas dessa natureza não sustentam carreiras e negócios por muito tempo. Ao amar apenas os números, você facilmente desiste das suas estratégias mais consistentes. Ao amar o processo como um todo, você passa a defendê-las continuamente.

Faça da sua trajetória uma rota cênica. Ou seja, um caminho maravilhoso, repleto de paisagens deslumbrantes para você apreciar, de histórias incríveis para você aprender, de personagens marcantes para você conversar. A jornada da vida está repleta de dificuldades e conquistas. Saiba saborear cada pedaço delas. Na maioria das vezes, a melhor parte de uma viagem não é o destino final, mas todas as coisas inusitadas e deslumbrantes que acontecem ao longo do caminho.

Em 2016, por exemplo, rodei o Brasil para lançar Incansáveis, meu primeiro livro. Fiz 35 eventos em 45 dias.105 Repeti a dose no lançamento de Audaz, o meu segundo. Dessa vez, com 50 eventos em 60 dias.106 Viajei para capitais e interior. Peguei carro, ônibus e avião. Fiz palestras em empresas, escolas e universidades. Falei em teatros, bibliotecas e pubs. Visitei lugares fantásticos. Conversei com gente maravilhosa. Aprendi demais em cada contato, prosa e aperto de mão. Inclusive comemorei o meu aniversário de 37 anos na estrada, especificamente em Belo Horizonte, no Raja Valley, um centro de inovação do meu amigo João Paulo Zica Fialho. Lembro que, no meio da palestra, um bolo apareceu. Não sei de onde. A turma toda levantou e cantou parabéns. Foi especial. Revi amigos que não via há anos. Recebi ajuda de gente solícita e maravilhosa. Lançar um livro é um feito memorável. Mas essa energia contagiante é um dos principais fatores que me motiva a lançar mais.

Em 2017, a StartSe desenvolveu o curso digital A Nova Economia.107 Foram 20 horas de conteúdo sobre como construir negócios. Convidamos o casal Luiz Méssici e Paula Moraes para irem ao Vale do Silício e filmarem as aulas comigo. Passamos trinta dias juntos e gravamos com 44 profissionais. Steven Choi, do Google, falou sobre inovação. Giovanni Zanetti, da Apple, sobre experiência do cliente. Rocir Santiago, do Pinterest, sobre cultura. Também conversamos com Rodrigo Schmidt, primeiro brasileiro contratado pelo Facebook. Sally Dominguez, inventora que desenvolve o pensamento “aventureiro” nas pessoas. Taylor Sewitt, especialista em telepresença que nos apresentou uma loja física operada 100% a distância. Fomos ainda ao estádio do San Francisco Giants, um dos grandes times de baseball do mundo, aprender com Fran Weld sobre como as tradicionais organizações podem se reinventar para crescer. Estivemos com HP, Intel e Embraer. Com empreendedores, investidores e mentores. Foram diversas empresas e talentos que participaram. Em cada gravação, era um vai e vem de câmeras, luzes, tripés… Carregávamos uma montanha de equipamentos de um lado ao outro. No fim, o curso foi sensacional. Os resultados também. Mas essa jornada intensa de produção foi a melhor parte. Se precisasse, faria tudo de novo.

Há muitos anos, escalei o vulcão Villarrica, no Chile. A vista lá de cima é surreal. Chegar à borda de uma cratera é um misto de sensações únicas. Apesar disso, gasto muito mais tempo contando os acontecimentos da subida do que as emoções do topo. Eu me lembro dos trechos íngremes onde andávamos em zigue-zague. Do momento em que a parte com neve começou. Da hora em que coloquei os grampões nas botas. Do frio que fazia, da névoa que pegamos… Idem ao Caminho de Santiago, na Espanha. Chegar à Compostela foi incrível, mas os quinze dias pedalando 824 quilômetros, cruzando o território espanhol de leste a oeste, conhecendo gente do mundo inteiro, dormindo em albergues, entrando em apuros… É essa trajetória repleta de experiências marcantes que me faz querer voltar.

Portanto, não é o destino, é a jornada que faz algo valer a pena. Quanto mais você a contempla, maior é a vontade de segui-la. Entenda isso: o sucesso das suas iniciativas está muito mais associado ao cultivo do que à colheita. Ao cuidado com a plantação do que ao momento da safra. Infelizmente, muita gente cultiva pouco e quer colher muito. Várias pessoas subestimam o processo e superestimam o propósito, como mencionei antes. Claro que o propósito é importante. Não há dúvida disso. Mas, sem uma sequência de ações para alcançá-lo, ele é só uma sentença bonita, uma frase de impacto para inglês ver. Não confunda as coisas. Apegar-se à execução é a única forma de materializar a sua razão de existir.

Aproveitando, vou escrever os próximos parágrafos sobre propósito. De acordo com dois estudos norte-americanos, um com 9 mil108 e outro com 6 mil109 participantes, quem conseguiu articular o sentido da própria existência viveu mais do que as pessoas incapazes de fazer isso. E não importava a intenção que movia esses indivíduos. Podia ser pessoal, como “buscar a felicidade”. Podia ser artística, como “quero me dedicar à pintura”. Podia ser humanitária, como “transformar o planeta em um lugar melhor”. O importante era eles responderem claramente à pergunta: “Qual é o significado da vida?”.110 Claro que a conexão com longevidade pode ter sido coincidência, mas, segundo o filósofo Friedrich Nietzsche, “aquela pessoa que tem um motivo para viver pode suportar praticamente tudo”.111

O tema também foi abordado pelo psiquiatra austríaco Viktor Frankl. Para ele, o propósito está na base de qualquer estrutura racional e emocional. Inclusive, ele é essencial quando não se tem praticamente nada. O próprio Frankl testemunhou isso durante os três anos em que ficou preso nos campos de concentração. Depois de liberto, escreveu em apenas nove dias o livro Em busca de sentido, lançado em 1946.112 Em um dos trechos, ele comenta que os nazistas davam comida aos prisioneiros jogando os alimentos no chão, no meio do barro e da lama. E o autor observou o seguinte: quem se atirava para comer ali mesmo acabava vivendo menos do que as pessoas que iam até lá, pegavam o alimento, procuravam uma mesa e sentavam-se para comer com dignidade, tentando encontrar um sentido maior naquilo.

Vou mencionar Peter Drucker mais uma vez neste capítulo. Há uma passagem dele em The Practice of Management,113 um de seus mais importantes livros, bem interessante. Havia três pessoas cortando rochas. Ao perguntar para esses cortadores o que eles estavam fazendo, o primeiro respondeu: “Tô cortando rochas”. O segundo: “Tô aqui para ganhar dinheiro, pagar as contas e sustentar a família”. E o terceiro: “Tô aqui construindo uma catedral”. Apesar de todos fazerem a mesma coisa, eles tinham perspectivas diferentes em relação ao seu trabalho. E, para Drucker, o terceiro cortador tende a apreciar mais as suas atividades e apresentar um melhor desempenho, porque ele escolheu enxergar o propósito geral das suas tarefas e o seu impacto nos fiéis que terão um lugar para rezar, na comunidade que terá uma catedral para se conectar com o seu deus e assim por diante.

Propósito, então, é importantíssimo. Neste livro, inclusive, ele está associado ao que você definiu no Capítulo 2, no “P” da perspectiva. Só que, veja: é todo o restante de Desobedeça que irá lhe aproximar desse seu horizonte futuro. Note quanta coisa você está lendo. Só o processo de executar, praticar e tentar é capaz de lhe proporcionar algum tipo de conquista. Afinal, se você vai alcançar o tão sonhado destino, ninguém sabe. Uma sucessão de fatores contribuirá ou não para isso. No entanto, o trabalho que você realiza diariamente é o aspecto mais controlável do desenvolvimento de uma carreira. E isso está muito mais em suas mãos do que atingir o objetivo final. Assim, busque destinos incríveis e trajetórias encantadoras até eles. Quanto mais satisfação esses caminhos lhe derem, mais você desejará percorrê-los.

9/10 Ps – PACTO

Esse é o penúltimo dos 10 Ps. O “P” do pacto. Se você deseja realizar alguma mudança em sua carreira, é preciso estabelecer um compromisso com isso. Um acordo de verdade. Sabe por quê? Porque ao longo do tempo, haverá mil motivos para desistir, diversos contratempos para enfrentar, várias “tentações” para atrapalhar… Sem um alto nível de comprometimento com o trabalho que precisa ser feito, você facilmente abandonará o barco.

Por exemplo, construir uma jornada longe do seu país é uma experiência única, mas também árdua. Ninguém prepara você para ela. Quando decidimos fazer isso, minha esposa e eu sabíamos que esse era o caminho difícil. O caminho da renúncia. Nathália se afastou de Manu e Gustavo, seus irmãos de 1 e 6 anos. Passei a não ver meu pai, na época com quase 80 anos. Nós nos distanciamos de familiares, amigos e conhecidos. Em paralelo, como imigrante, os seus antecedentes desaparecem. Ninguém conhece a sua identidade, o nome das empresas onde trabalhou, os seus hábitos e costumes. É como pegar uma borracha, apagar o passado e começar de novo. Tive que reconstruir o meu histórico financeiro, a minha reputação, o meu networking. Precisei jogar o jogo da vida pela segunda vez.

Em 2015, na noite em que pousamos no Vale do Silício, pegamos um táxi até Emeryville, cidade a 30 quilômetros do aeroporto. Lá, alugamos um hotel por dez dias até acharmos um apartamento. Quando o táxi estava cruzando a Bay Bridge, uma das pontes da região, olhei para trás e vi os prédios de São Francisco iluminados. A cena estava linda. Naquele instante, Nathália me olhou e falou: “Faremos isso valer a pena”. Eu me arrepio com isso até hoje. Chegamos, nos instalamos e nos sacrificamos juntos. E, se for preciso pegar o caminho difícil outra vez, aceitarei na hora. Com nossa filha Antonella, desfrutá-lo será ainda melhor.

Quando comecei os 10 Ps, assumi um pacto de levar isso adiante, de me entregar a essa estratégia, de colocar o máximo de energia para fazê-la acontecer. E o que isso significa? Significa que, depois de definir o problema e a perspectiva, depois de realizar a pesquisa e a priorização, passei a dedicar parte considerável do meu dia à preparação, à construção do meu personal branding e à criação de produtos. Fiz disso uma prática. Renunciei ao tempo com minha esposa. Sacrifiquei sono, fins de semana e diversão. Mergulhei nisso para valer. Além do mais, assim que meus conteúdos ganharam relevância, convites “irrecusáveis” começaram a surgir no Brasil. Ofertas fantásticas, remunerações excelentes… Bastava pegar um avião e voltar. Nada me impedia. Fazer isso, inclusive, era bem mais conveniente do que permanecer em São Francisco. No entanto, recusei as propostas, continuei no Vale e mantive o que estava fazendo. Ainda era cedo para jogar a toalha. É engraçado, mas o destino cria esses “momentos da verdade” para lhe testar, para lhe colocar à prova. A sua atitude diante deles mostrará quanto você se dispõe a lutar pelas tão sonhadas mudanças em sua vida.

Para seguir em frente com um novo projeto, uma transição de carreira ou qualquer outra coisa, não dependa do incentivo dos outros. Eles até ajudam, entretanto, a maior motivação deve ser sua. Essa é a que importa. Afinal, será um longo processo, uma longa maratona até os resultados aparecerem. Repare nesse exemplo: as famosas corridas de rua são populares e atraem milhares de participantes. Basta se lembrar da São Silvestre. Com datas e trajetos específicos, elas têm organizadores e patrocinadores, espectadores e voluntários, infraestrutura e apoio. No entanto, há corridas de rua diferentes, disponíveis para qualquer pessoa em qualquer dia e mês do ano. Essas acontecem no anonimato. Não têm percurso fixo, tampouco linha de chegada, aplausos e medalhas no fim. Muito do que você faz para se desenvolver profissionalmente está mais associado ao segundo tipo de corrida do que ao primeiro. O estímulo precisa vir de você.

Desenvolver uma carreira bem-sucedida depende da sua ambição por ela e da sua capacidade de fazer renúncias ao longo do caminho. Não estou dizendo que é necessário se privar de tudo. Não é isso. Mas, às vezes, você enfrentará situações do tipo: dedicar-se à entrega de um projeto ou à viagem com os amigos? Estudar em seu tempo livre ou aproveitá-lo para descansar? Investir suas economias em seu próprio crescimento ou em algo supérfluo que deseja há meses? Se você está lendo Desobedeça para ampliar os seus conhecimentos e ganhar insights, ótimo. Tomara que esteja gostando. Mas, se o seu objetivo é realmente colocar em prática os ensinamentos deste livro, você precisará de tempo – e esse tempo virá de algum lugar. Inevitavelmente, será necessário abrir mão de certas coisas para inserir os 10 Ps em sua rotina. Grande parte da população não aceita sacrificar as suas horas vagas, os seus momentos de lazer, os seus sábados, domingos e feriados para trabalhar em favor das suas conquistas. E não há nenhum problema nisso. A vida é para ser vivida. Seus dias não podem ser uma prisão. Só não esqueça o seguinte: para atingir o que apenas 1% das pessoas atinge, você precisa fazer o que 99% delas não fazem.

Na época em que a XP tinha sede no Rio, enquanto muitos amigos iam à praia nos fins de semana, eu ia ao Centro Empresarial Mario Henrique Simonsen trabalhar em nosso escritório. Cansei de fazer isso. Nos cursos da StartSe no Vale, que ocorrem de segunda a sexta-feira, saio às 6 horas da manhã para recepcionar os alunos no hotel e retorno às 11 da noite. São cinco dias nesse ritmo intenso. Também dou aulas a distância em inúmeros eventos no Brasil. Em alguns, pela diferença de fuso horário, preciso acordar de madrugada para participar. No Carnaval de 2018, fui ao litoral paulista. Passei o feriadão em Maresias. Naquele período, estava escrevendo o meu segundo livro. A família aproveitou o mar, eu fiquei trabalhando na pousada. No mesmo ano, vivi um sonho de garoto: viajei à Rússia para acompanhar a Copa do Mundo. Por coincidência, minha coluna no Estadão foi lançada enquanto eu estava lá. Durante vários dias, abdiquei desse sonho para ficar em um coworking produzindo os artigos. Veja, se você deseja evoluir profissionalmente, é imprescindível se comprometer com essa evolução. E, ao selar um compromisso sério e genuíno com o seu próprio desenvolvimento, você se sujeitará com muito mais naturalidade às constantes renúncias que uma carreira de sucesso exige.

Para crescer, é preciso lutar. É preciso se doar de corpo e alma pelo que você busca. No meu dia a dia, tenho quatro grandes preocupações: cliente, conteúdo, comércio e cultura. Chamo isso de microestratégia dos 4 Cs. Utilizo-a enquanto profissional e a StartSe a utiliza enquanto empresa. Fizemos até um curso sobre ela.114 Explico a seguir.

Microestratégia dos 4 Cs.
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1) CLIENTE

Meu primeiro pacto é com o cliente. Tudo começa com ele. É vital você estar perto do seu público para ser capaz de identificar suas necessidades. Lembre-se do que foi mostrado no Capítulo 1: apaixone-se pelos problemas, não pelas soluções. Para conhecer as dificuldades das pessoas e mapear o que elas realmente querem, é preciso não somente entendê-las, mas também identificar seus sentimentos, anseios e vontades. Para você ter ideia, a reunião semanal mais importante da StartSe, da qual todas as áreas participam, começa sempre com a pauta “satisfação do cliente”. Só falamos de outros assuntos quando esse é finalizado.

2) CONTEÚDO

Uma vez que conheço o meu cliente, o segundo passo é ajudá-lo. Como? Por meio de conteúdos que possam agregar valor a ele. Você cansou de ler sobre isso em Desobedeça, principalmente no Capítulo 6. É aqui que invisto a maior parte do meu tempo. Passo incontáveis horas compartilhando conhecimento e construindo relações de confiança com a minha audiência. Tudo de modo gratuito, sem exigir nada em troca. E de maneira simples, sem megaproduções. Para mim, nada é mais importante do que isso. Sabe por quê? Porque a confiança está acima da qualidade. Guarde esse conceito. Aprendi nos EUA. Lá, chamam de trust over quality. Veja, a partir do instante em que as pessoas confiam em você, elas se tornam aptas não apenas a consumir os seus produtos, mas também a divulgar o seu trabalho e lhe conceder segundas chances. O que isso significa? Bem, ninguém é perfeito. Em algum momento, você cometerá erros. É possível que, por algum motivo, a qualidade das suas soluções despenque e a experiência das suas entregas fique ruim. Se o cliente não confiar em você, ele lhe esquecerá de primeira. Se confiar, você terá outras chances.

Além de o conteúdo ser um instrumento para fortalecer a conexão com o seu público, ele permite que clientes e potenciais clientes contribuam na construção dos seus projetos. Este livro, por exemplo. Em 23 de novembro de 2019, fiz uma transmissão ao vivo nas redes sociais. Alguém me perguntou sobre como eu reconstruí minha carreira depois da XP. Peguei um papel, uma caneta e desenhei os 10 Ps. Na época, apresentei-os de uma forma diferente em relação a esta que você está vendo. A audiência, então, fez sugestões. Realizei-as, mostrei-as em outra transmissão, e os participantes propuseram mais mudanças. Fiquei nesse vai e vem até eles falarem: “Mauricio, assim está ótimo”. Desobedeça não foi produzido para você. Foi produzido com você. E fazer algo com as pessoas é bem mais poderoso do que fazer simplesmente para elas.

3) COMÉRCIO

Meu próximo pacto é com o aspecto comercial. Afinal, não vivo de doações e preciso ganhar dinheiro. Mas note o seguinte: meus produtos e serviços não estão conectados diretamente com o mercado. Há uma longa camada de conteúdo entre as minhas soluções e o público. Uma autêntica “empresa de mídia” entre o Mauricio e os clientes. Primeiro, busco obter a permissão das pessoas para lhes pedir alguma coisa. Só depois lhes peço de fato. E esse “depois” pode ocorrer em dias, meses ou anos. Não comprometo a minha reputação de longo prazo para favorecer as metas de curto. Foco o meu esforço nas etapas anteriores à venda para fazer das interações comerciais uma evolução natural do relacionamento que a minha audiência estabelece comigo, não uma situação em que eu precise convencê-la com mil argumentos, anúncios e promoções.

4) CULTURA

Por fim, tenho um pacto com essa cultura, com esse jeito de fazer as coisas. Não há rota certa ou errada, melhor ou pior. Mas uma vez que você escolhe um caminho, se comprometa com ele. A estratégia dos 10 Ps não é a única. E também não é a melhor. Mas ela funcionou para mim. E quando eu notei isso, estabeleci um compromisso com a execução desse processo para impactar não só a minha carreira, mas também a vida de várias outras pessoas. O que Desobedeça apresenta é uma “cultura”. É um verdadeiro conjunto de conhecimentos, hábitos e crenças que pode virar um costume aos que desejarem implementá-lo.

Neste capítulo, então, tratamos sobre a importância de se estabelecer um pacto com o processo, com o dia a dia, com a sequência de atividades que lhe aproxima dos seus objetivos. Caso você queira aplicar os 10 Ps em sua carreira ou negócio, será preciso se comprometer nisso. A evolução só acontece quando as pessoas estabelecem acordos com elas mesmas. Em Desobedeça, por exemplo, não estou lhe contando os meus resultados. As conquistas, por si só, geram poucos ensinamentos. Estou lhe contando o que eu fiz. Os detalhes da minha jornada, o passo a passo do meu desenvolvimento, os altos e baixos da minha trajetória. Quando você valoriza a sua caminhada, o seu discurso fica bem mais poderoso. Para você não se esquecer de nada, segue um resumo do que foi mostrado aqui.

O que fazer para estabelecer um pacto com as suas conquistas:




	1.
	Ter coragem de dizer não;


	2.
	Eliminar as distrações do dia a dia;


	3.
	Recusar as muitas tarefas que não levam a nada e mirar nas poucas que importam;


	4.
	Dedicar períodos ininterruptos aos trabalhos mais importantes;


	5.
	Ter propósito é ótimo. Ter uma sequência de ações para alcançá-lo é melhor ainda;


	6.
	Ser uma pessoa mais satisfeita pelo processo do que pelo objetivo final.


	7.
	Fazer da rotina a sua própria conquista;


	8.
	Transformar a sua jornada em uma rota cênica;


	9.
	Buscar em você o seu próprio estímulo;


	10.
	Renunciar faz parte.





Nas páginas seguintes, você terá um encontro com o último dos 10 Ps. Sinceramente, já estou com saudade da sua companhia.
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10 Ps: até aqui, você já leu nove deles.
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DÊ TEMPO AO TEMPO

NÃO HÁ IDADE

Oi, gente, é um prazer conversar com vocês hoje. Como o Mauricio falou, meu nome é Livian, vim do Maranhão e sou muito grata pela oportunidade de participar deste evento, que é resultado de uma competição de startups lá da minha escola, o COC São Luís. Estou aqui para falar em nome da minha geração. Dos sonhadores da minha geração, que querem construir uma nova realidade e criar as próprias oportunidades.

Minha sede pelo empreendedorismo é enorme. Sou completamente apaixonada por tecnologia… Que ferramenta maravilhosa. Mas tenho bem claro em minha mente que ela é um meio – e não um fim –, que precisa ser usada com inteligência, sabedoria e equilíbrio para continuar sendo um instrumento à nossa disposição. Meu propósito, inclusive, é esse: ajudar as pessoas a utilizá-la. Tanto para o benefício pessoal quanto para o bem comum. Nesse sentido, construí um projeto. Foi com ele que comecei a minha jornada, cheia de inquietações, anseios e sonhos… E sem nada muito organizado em relação a isso.

Toda essa energia despertou em mim o desejo de apresentá-lo para alguém que pudesse me ajudar. E foi isso que fiz. Eu me preparei, achei um investidor, mostrei para ele e tive uma experiência extremamente frustrante. Horrível mesmo. Esperava uma reação, mas recebi outra completamente diferente. Foi um verdadeiro balde de água fria. Não era o que eu queria, mas era o que eu precisava. No fim das contas, esse “choque” foi determinante para eu transformar as minhas inquietações em uma jornada de ações rumo à concretização do meu propósito, do meu projeto e do meu aprimoramento pessoal.

O primeiro passo foi participar do Startup Weekend São Luís,115 um programa para empreendedores e aspirantes a empreendedores descobrirem se as suas ideias são viáveis. Lá, eu era uma adolescente cercada de pessoas que já tinham empresas. Só que aprendi a conquistar o meu espaço. Cheguei insegura, com medo de expor as minhas opiniões. Aliás, com muito medo. Mas me desafiei para superar isso. E a galera me acolheu bem: eles me treinaram, me ouviram, me deram força… Foram três dias de imersão intensa e 54 horas de atividades, nas quais tivemos que fazer, desfazer e refazer coisas. Formar times, conviver e trabalhar em equipe. No fim, apresentei o nosso projeto, e ele foi o vencedor.

Essa experiência foi essencial para eu subir o próximo degrau, que foi na Startup COC, uma iniciativa da minha escola. Lá, pude liderar e passar adiante o que eu havia absorvido aos adolescentes da minha idade. Conquistamos o primeiro lugar, e hoje estou aqui, falando com vocês, porque fui escolhida pelo meu time para viajar a São Paulo e participar deste evento. Sei que isso tudo é só o começo. Vim me apresentar a vocês como uma caminhante, como uma aprendiz. Uma aprendiz eterna, eu espero… Que tem paixão pelo seu propósito e que vai lutar para concretizar seus objetivos e contagiar essa geração.

Agradeço a oportunidade de estar aqui. E vou terminar falando para vocês a mesma frase que eu disse para aquele investidor, lá atrás, quando lhe apresentei o meu projeto. É uma frase de alguém que me inspira muito: Steve Jobs. Falei para ele: “Stay hungry, stay foolish, and keep the faith”. Continue faminto, continue bobo e mantenha a fé. Acredite e busque. É assim que estou vivendo e tenho certeza de que continuarei lutando por isso. Muito obrigada.

Foi com essa fala de quatro minutos que Livian Monteiro – na época com 17 anos – fez 3 mil pessoas levantarem e lhe aplaudirem em pé durante um dos nossos eventos. Lembra o Capítulo 1 deste livro, quando você leu que em 2019 eu estive em São Luís e almocei com influenciadores digitais da região? Pois bem, nessa mesma viagem conheci a Livian enquanto ela apresentava o seu projeto no Black Swan, um lindo centro de inovação na capital maranhense. De imediato, me surpreendi com a sua sabedoria e determinação.

Uma semana depois, já em São Paulo, aconteceu o Silicon Valley Conference, uma das mais importantes conferências da StartSe. Como além de palestrante eu também era um dos apresentadores, subia e descia do palco o tempo todo. Mal conseguia respirar. No fim da manhã, pude me afastar para comer algo. Fui até os fundos da plenária e achei um cantinho perto da mesa de som. De repente, senti alguém cutucar as minhas costas. Ao me virar, lá estava ela… Livian, a mesma adolescente do Maranhão que havia me encantado dias antes. Depois de cumprimentá-la, perguntei: “Se eu lhe chamasse para falar cinco minutos no palco, o que você falaria?”. De bate-pronto, ela respondeu: “Não sei, mas estou preparada.” O resultado desse “não sei” foi o texto que seus olhos acabaram de ler.

O exemplo da Livian personifica o comportamento de uma geração que já entendeu o funcionamento do mundo atual. Não há requisito de idade. Não há necessidade de supercurrículos. E, para a maioria das carreiras, não há nem exigência de diplomas. Essa janela de recentes avanços criou oportunidades para a sua melhor versão ser construída de infinitas maneiras, por meio de diferentes caminhos, independentemente de quantos anos você tem. O mais importante recurso de hoje chama-se “disposição para fazer as coisas”. Sabedoria e inteligência importam, com certeza. Entretanto, elas só geram valor para si – e para os outros – quando você se sente confortável em suar 24 horas por dia, 7 dias por semana, 365 dias por ano.

As pessoas são cada vez mais avaliadas pelo que fazem e menos pelos títulos que têm. O preço das conquistas tem nome: chama-se trabalho. Essa é a “quantia” que os profissionais devem estar dispostos a pagar. Sacrifício, compromisso extremo, devoção pela sua causa… É a obstinação diária pelos seus objetivos que de fato lhe diferencia. Nada, porém, acontece por acaso ou da noite para o dia. Muita gente quer as coisas para ontem, para agora, para o quanto antes. Naturalmente, isso motiva comportamentos de curto prazo. Não há atalhos nessa vida, não há desvios ou metodologias “matadoras”. Se você comprou um curso chamado “A fórmula mágica do sucesso”, então você rasgou dinheiro, pois não existe fórmula mágica. O que existe é trabalho. É o esforço contínuo que provoca as mudanças. É a dedicação constante que causa as transformações. Até porque não são puramente as conquistas que lhe engrandecem, mas as ações que você realiza até alcançá-las.

Bill Gates, Mark Zuckerberg e outros indivíduos criaram corporações multimilionárias na adolescência. Ambos tinham 19 anos quando fundaram Microsoft116 e Facebook117, respectivamente. Claro que há oportunidades fantásticas para a juventude. Essa geração de “Livians” está entrando no mercado e chacoalhando as coisas. Mas as oportunidades existem para todas as gerações. Uma pesquisa do MIT analisou 2,7 milhões de empreendedores nos EUA que fundaram negócios de 2007 a 2014 e revelou o seguinte: enquanto a idade média de quem contratou pelo menos um funcionário foi de 42 anos, a de quem construiu as empresas que mais cresceram foi de 45. Além disso, um sujeito aos 50 anos teve quase o dobro de probabilidade de construir uma organização bem-sucedida do que alguém aos 30. E quem estava na casa dos 60 teve os maiores percentuais de êxito em suas empreitadas entre todas as faixas etárias.118

É por isso que a sua idade não limita as suas conquistas. Na prática, ela é só um número. Todo ser humano, em qualquer estágio da vida, pode começar algo diferente, e isso vai além de só abrir um negócio. Você pode escolher outra carreira, mudar de área, ser um funcionário mais proativo, construir autoridade, ganhar dinheiro com seus hobbies, montar projetos paralelos, começar a usar os 10 Ps deste livro… Nunca é cedo ou tarde para transformar seus desejos em ações e escrever o próximo capítulo da sua história. Afinal, o seu valor profissional não tem relação com a sua data de nascimento, mas com o seu potencial de construir e executar soluções que de fato resolvam as dificuldades das pessoas.

Por um lado, os jovens são esses nativos digitais fascinantes, intolerantes ao status quo, que se adaptam facilmente às inovações e lidam extraordinariamente bem com a tecnologia. Em geral, possuem menos responsabilidades que os adultos. A maioria ainda não tem filhos ou um alto padrão de vida para sustentar. Enquanto esse desimpedimento lhes dá agilidade, a sua mente fresca e sem paradigmas lhes permite enxergar o “diferente” rapidamente. Isso alimenta a sua ousadia. Desperta a sua coragem. Transforma eventuais rejeições em combustível para tentar quantas vezes for necessário. Essa vontade destemida de gerar mudanças ajuda, inclusive, a superar as limitações típicas da idade, sejam elas financeiras, sejam elas relacionadas à falta de experiência ou conexões profissionais. Lembre-se: quando você não tem nada, você tem a vantagem de não ter nada. O benefício de ter pouco a perder.

Os adultos, por sua vez, têm o dom do equilíbrio e da responsabilidade. Sabem observar o contexto das coisas. Em função das inúmeras situações já vividas e das diferentes realidades já presenciadas, possuem uma capacidade privilegiada de identificar os reais problemas que a sociedade enfrenta. Até porque já devem ter sofrido com esses contratempos diversas vezes. A maturidade transforma rugas em sabedoria, idade em experiência. Tudo bem, eles podem não ter a impulsividade da adolescência, mas gozam de um entendimento mais coerente sobre o que fazer para alcançar seus objetivos. Afinal, além da “bagagem” obtida ao longo dos anos, seus erros do passado atuam não só como vacinas para prevenir que aconteçam de novo, mas também como bússolas para apontar o melhor caminho. Porém, apesar de dominarem inúmeros conhecimentos, muitos acabam os desperdiçando por colocarem um ponto-final em suas carreiras prematuramente. O seu “livro da vida” tem muitos capítulos. Você não precisa declará-lo encerrado quando estiver apenas na metade.

Veja esse exemplo. Falei rapidamente da minha mãe no Capítulo 2. Professora estadual, passou décadas dando aulas de História e Geografia para alunos do ensino médio até se aposentar como funcionária pública do Rio Grande do Sul. Não satisfeita, prestou vestibular novamente. Cursou a faculdade de Direito. Na sequência, o mestrado. Correu atrás de emprego. Foi contratada pela Facvest, universidade localizada na cidade catarinense de Lages, a 100 quilômetros de distância de Vacaria, onde mora. Começou a ir e voltar de ônibus todos os dias para lecionar na instituição. Saía de casa após o meio-dia. Voltava após a meia-noite. Lá, foi paraninfa, patrona e nome de turma diversas vezes. Nas palavras dela: “Vivi os melhores anos da minha carreira depois dos 50”. Nara, minha mãe, você inspira.

É esse tipo de história que reflete a beleza do ser humano. A sua capacidade de começar e recomeçar. Não importa se você tem 20 ou 30 anos, 40, 50 ou mais… Cada faixa etária tem características próprias, mas todas possuem oportunidades em comum. O ponto é o seguinte: enquanto alguns indivíduos estão fazendo o check-in em suas carreiras muito tarde, outros estão fazendo o check-out muito cedo. Com a recente democratização das coisas, os jovens têm cada vez mais condições de iniciar uma atividade profissional agora, neste exato instante. E com os atuais avanços da medicina, os adultos têm cada vez mais vida pela frente. Independentemente de você querer buscar o primeiro emprego, mudar de carreira ou voltar ao trabalho após um período sabático, jamais se esqueça de uma coisa: a sua idade não lhe define.

DIA NACIONAL DO FRACASSO

Sou apaixonado por futebol. Em 2018, fiquei quarenta dias na Rússia acompanhando a Copa do Mundo. Na ida, peguei um voo de São Francisco a Moscou com escala em Helsinque, na Finlândia. Passei três dias na capital finlandesa e descobri curiosidades locais bem específicas. O país possui uma das populações mais felizes do mundo.119 Seu sistema de educação é 100% gratuito e está entre os melhores do planeta.120 Foi lá onde nasceu a sauna, um ritual praticado semanalmente por 99% dos moradores.121 As multas de trânsito são vinculadas ao tamanho do salário dos motoristas – quanto mais você ganha, mais você paga. Em 2002, por exemplo, um alto executivo de uma organização precisou desembolsar 116 mil euros por dirigir a 75 quilômetros por hora onde a velocidade máxima permitida era de 50 quilômetros por hora.122

Além disso, a região é um hub global de inovação e tecnologia.123 Um dos maiores eventos de startups do mundo – chamado Slush – ocorre anualmente na Finlândia.124 De lá, veio o Angry Birds, aquele famoso jogo em que você usa um estilingue para arremessar passarinhos.125 Bem como o Linux, um sistema operacional open source que pode ser usado, modificado e distribuído gratuitamente por qualquer indivíduo.126 Sem falar da Nokia, que já foi a maior fabricante de celulares da Terra. Características à parte, deixe-me ir direto ao ponto. Andando pelas ruas de Helsinque, descobri que o país tem uma data comemorativa um tanto quanto incomum: o Dia Nacional do Fracasso.

Pois é… Anualmente, o dia 13 de outubro é destinado à celebração dos erros. Uma coisa é nós, enquanto indivíduos, compreendermos a importância de se aprender com os tropeços da vida. Outra coisa é uma nação inteira reconhecer isso. O finlandês que me contou fez a seguinte comparação: assim como as pessoas compartilham o amor no Dia dos Namorados, elas compartilham as falhas no Dia do Fracasso. Agora, reflita comigo: por que um país como a Finlândia, com todas as suas qualidades socioeconômicas, seus elevados padrões de vida e seu longo histórico de conquistas, acharia necessário dedicar um dia do seu calendário à valorização dos fracassos?

Bem, tudo começou em 2010. Na época, estudantes universitários de Helsinque argumentavam que, em função das rápidas transformações globais, a Finlândia precisaria criar milhares de novos negócios e postos de trabalho nos próximos anos. Porém, o medo de fracassar era um dos principais impedimentos para a população fazer isso. Com o objetivo de combater essa aversão ao risco da cultura local, os alunos escolheram um dia e realizaram inúmeros eventos pelo país para compartilhar que, em vez de representarem o fim dos tempos, as falhas são fundamentais não só para construir coisas diferentes, mas também para fortalecer todo o processo de aprendizagem. Nos anos seguintes, o movimento ganhou tanta força que várias personalidades finlandesas passaram a apoiá-lo. Hoje, a data se tornou um instrumento que dá luz ao tema, incentivando milhões de indivíduos a realizarem ações incomuns, saírem da zona de conforto e perderem o receio das críticas.127

Por que estou escrevendo isso? E por que no último capítulo? Porque você vai cometer erros. Dezenas ou centenas deles. Ao colocar em prática o conteúdo desta leitura, cedo ou tarde, falhas vão aparecer. E você evoluirá com elas. Mas deixe-me ser claro, ninguém gosta de perder. Derrotas não são legais. Repudio esse culto de que as frustrações são bacanas e blá-blá-blá. A verdade é que ninguém deseja isso. O revés dói. Machuca mesmo. Porém, quando ele surge e você o reconhece, a sua armadura fica mais forte. O fracasso só é tão valioso porque ele oferece uma chance única de inspecionarmos nossas lesões, corrigirmos nossos defeitos e darmos a volta por cima. Essa é sua beleza. As quedas são, sim, indesejadas. Mas quando acontecem, suas lições se tornam pílulas exclusivas de aprendizagem.

Nos EUA, há uma expressão popular chamada de 8th place trophy. Ou seja, o troféu de oitavo lugar. Ela está relacionada – na maioria das vezes – aos pais que constantemente dizem aos filhos que eles são sensacionais em algo, quando de fato não são. É aquele tipo de situação em que o garoto é um “perna de pau”, mas ouve que é um craque. Em que a menina perde o concurso de canto, mas escuta que deveria ter ganhado. Claro que o importante é competir. Esse é um dos ensinamentos da vida. Porém, a vida também ensina que aceitar as derrotas é um gatilho para você se esforçar mais, superar as próprias limitações e estar mais perto da vitória nas próximas vezes. Se uma criança cresce em um ambiente onde todos recebem troféus de oitavo lugar, ao virar adulta ela desistirá no primeiro tropeço, pois jamais terá vivido um.

Veja, hoje, há diversos caminhos para você construir projetos de sucesso. Porém, o dia a dia não é um mar de rosas. O mercado de trabalho é um páreo duríssimo, extremamente competitivo. Ninguém vai lhe promover só porque sente pena de você. Sem resultados, a sua carreira não decola. Sem receitas, o seu negócio não cresce. Na prática, oitavos lugares não existem. Longe de mim querer ser rude ou insensível. Mas essa é a verdade. Ou você se acostuma a viver em uma sociedade onde ninguém passa a mão na cabeça de ninguém ou você habitará um universo completamente paralelo à realidade atual.

Dessa forma, além de enxergar os seus próprios erros, você também precisa aceitá-los, assumir a responsabilidade por eles e chegar à desconfortável conclusão de que a sua estratégia não foi boa o suficiente. Só assim é possível reagir e transformar essas falhas em trampolins para o seu crescimento pessoal e profissional. O fracasso é uma parte inevitável da construção da sua carreira. É uma espécie de plataforma que lhe permite sonhar cada vez mais alto e aperfeiçoar constantemente os seus movimentos.

Claro que há situações fatais, em que indivíduos ou organizações violam princípios básicos da conduta legal e cometem crimes. Não é disso que estou falando. Eu me refiro às derrotas do dia a dia, às estratégias malsucedidas, às soluções frustradas. Sabe aquele ditado “tudo que não mata deixa você mais forte”? Então… Esse é o ponto. Muita gente fica parada para se blindar dos problemas. Não faz nada para se proteger das falhas. Porém, o mundo privilegia as iniciativas, não a inércia. Os tombos, na verdade, fazem parte de qualquer enredo bem-sucedido. Por trás de cada conquista, há incontáveis histórias tristes, objetivos perdidos e metas não alcançadas. O fracasso é como um touro selvagem que o peão precisa domar para vencer o rodeio. Se a sua força e determinação não forem capazes de controlá-lo, ele é quem controlará você. Dessa forma, não fique em cima do muro quando o assunto é colocar as suas atitudes em modo ofensivo e se posicionar com firmeza nos momentos-chave da sua trajetória. Afinal, erros não são “erros”. São nossas lições de vida sobre o que funciona e o que não funciona.

É normal cairmos e nos machucarmos. Anormal é não aprendermos com as experiências negativas que de tempos em tempos nos atingem. Por isso, é fundamental estudarmos as nossas falhas para evoluirmos. Elas são cruciais para o progresso de qualquer indivíduo. Henry Ford, fundador da Ford e criador da linha de montagem que revolucionou a indústria automobilística no início do século XX, disse o seguinte: “O único erro real é aquele com o qual não aprendemos nada”.128 Portanto, reflita sobre o que não deu certo. Analise as suas perdas. Encontre as causas-raiz. Aí podem estar as sementes das suas futuras safras.

A humanidade valoriza o êxito e as narrativas das pessoas que chegam lá. No entanto, ela quase sempre esquece que por trás de cada conquista há inúmeros relatos de tropeços e dificuldades. O sucesso é uma abreviação para um longo caminho de superações. Quem o alcança, precisou sofrer com a frustração da derrota e dos resultados desfavoráveis inúmeras vezes. Algumas, inclusive, vividas em completa solidão. Afinal, o mundo se afasta das nossas falhas, mas se aproxima das nossas vitórias.

Ao longo da minha carreira, dos projetos dos quais já participei, se eu fosse contar quantos deram certo e quantos deram errado, o número de erros superaria o de acertos. Sem sombra de dúvida. Mas essas sucessivas falhas – e suas consequentes correções – serviram de suporte às minhas maiores conquistas. Neste livro, em geral, há muito mais relatos de experiências bem-sucedidas. Contudo, os acidentes de percurso que vivi dariam para rechear outra obra completamente diferente.

Na XP, por exemplo, começamos a expansão pelo Brasil com sedes próprias. Além de esse formato exigir altos investimentos em infraestrutura, ele era lento, pois precisávamos escolher os escritórios, decorar os espaços, obter os alvarás, contratar as equipes e por aí vai. Como queríamos velocidade, isso não funcionou. Mudamos e optamos pelo crescimento via afiliados. Passamos a buscar empreendedores locais para construir e gerenciar o dia a dia das operações. Em troca, dividíamos a receita com eles. Também lançamos uma TV corporativa via satélite para nos comunicarmos com esses parceiros. Importamos centenas de antenas parabólicas da China. Recebemos várias com defeito. Lembro que era necessário instalá-las em áreas com ampla visibilidade, mas inúmeros afiliados trabalhavam em locais cercados de arranha-céus. Quando chovia, o sinal caía. Assim, mesmo que a internet da época não fosse tão acessível e rápida quanto a de hoje, resolvemos parar esse projeto e migrar tudo para o streaming. Em 2009, outra situação difícil: fomos excluídos da oferta inicial de ações da Visanet129, a maior da bolsa de valores brasileira até então.130 Milhares de clientes foram afetados. A decepção generalizada daquele momento nos rendeu ensinamentos valiosíssimos.

Na StartSe, em 2017, durante a estreia do Silicon Valley Conference, um apagão interrompeu a abertura do evento. Mais de mil pessoas que assistiam à palestra inicial ficaram no escuro. Enquanto eu ajudava a abrir as portas da plenária para entrar claridade, vi meu sócio Cristiano Kruel subir no palco e fazer polichinelo para distrair a plateia. No ano seguinte, o evento cresceu. Recebemos 3 mil participantes. Não pensamos, porém, que isso congestionaria o estacionamento e atrasaria a entrada do público. Muito menos que pararíamos o trânsito da Marginal Pinheiros em São Paulo. Naquela manhã, as ruas próximas ao centro de eventos do WTC – um dos mais importantes conjuntos de prédios corporativos da cidade – engarrafaram. E não temos nenhum orgulho disso. Veja, as quedas só nocauteiam quem as enxerga como perdas absolutas. Nessas e em outras situações, amadurecemos. Com cada planejamento malfeito, com cada precaução não tomada, com cada conduta equivocada… Obtivemos aprendizados riquíssimos em primeira mão. O mercado não quer gente que só acerta. Quem jamais tropeçou, provavelmente nunca fez nada diferente.

Por essas e outras razões, fracassos não são retrocessos. Pelo contrário, são episódios que lhe fortalecem. Afinal, quem cai e se machuca obtém um conhecimento insubstituível e uma resiliência incomparável para enfrentar as eventuais derrotas futuras. Portanto, se você está aqui, na reta final deste livro, refletindo sobre como implementar os 10 Ps em seu dia a dia, tenha em mente que erros acontecerão e que você aprenderá demais com eles. Só não permita, porém, que essas falhas intimidem suas ações, pois a dor da passividade deixa cicatrizes bem mais profundas que o arrependimento de não tentar.

10/10 Ps – PACIÊNCIA

De modo geral, pouco se fala em paciência. Principalmente no universo de carreiras e negócios. Afinal, tudo anda rápido, e a sensação é a de que devemos andar mais rápido ainda. No entanto, a pressa faz você tirar conclusões precipitadas, desejar ganhos da noite para o dia e desistir antes da hora. Muita gente quer alcançar o sucesso logo no primeiro mês, ter milhares de seguidores depois de dez posts, conquistar um cliente já na reunião inicial. Quanto mais paciente você for com seus avanços, mais cedo eles realmente virão.

As pessoas não entendem que calma e equilíbrio são imprescindíveis às vitórias. Claro que há exceções. Sortudos acertam na loteria, adolescentes criam algo e ficam milionários, indivíduos lançam um hit e transformam as suas vidas… Sempre veremos histórias como essas, que ganham destaque justamente por serem incomuns. Mas não podemos contar com elas para desenvolver uma carreira. A sua melhor chance está no trabalho diário e de longo prazo, não nas situações pontuais e esporádicas. Por isso, é necessário dominar a arte de dar tempo ao tempo. Afinal, a vontade de obter retornos rápidos e gratificações instantâneas geralmente afasta os seres humanos das suas verdadeiras conquistas.

Não há sucesso imediato. O caminho para alcançá-lo é longo. Assim como o preparo de um bom café: é de gota em gota que o seu sabor atinge o ápice. Dediquei anos para construir a base do trabalho que hoje você enxerga. Tudo requer tempo para se manifestar. Não dá para começar algo que lhe satisfaz plenamente e que pode lhe remunerar tão bem a ponto de você ser capaz de viver só disso pelo resto da vida e me dizer, daqui um mês, que irá desistir porque os resultados ainda não vieram. Ou porque o esforço não está valendo a pena. Isso não faz sentido. As recompensas demoram para aparecer. Se você não estiver notando progresso, mude a estratégia, experimente novas abordagens. Seja mais tolerante com as suas iniciativas antes de abandoná-las por completo.

Não escrevi este livro para você dar “tiros curtos”. Escrevi para compartilhar uma estratégia capaz de construir um alicerce profissional sólido a ponto de sustentar a sua carreira para sempre. Dediquei-me ao longo de anos fazendo isso, não de meses. Não é à toa que o último dos 10 Ps é o da paciência. Afinal, não importa o seu talento ou a quantidade de energia que você tem. Grandes feitos levam tempo. Vinhos demoram para maturar, jardins demoram para florescer e carreiras incríveis demoram para se desenvolver. Como diz o ditado, “quem tem pressa come cru”.

Coloque-se nessa situação: digamos que você está em uma canoa no meio de um lago. Em certo momento, você olha para a água e atira uma pedra. Rapidamente, ela afunda e some. Em seguida, você atira outra no mesmo lugar. Ela também afunda e some. Talvez você passe horas atirando pedras e as vendo desaparecer. É bem provável, inclusive, que você passe semanas, meses e anos fazendo isso. Porém, haverá um dia em que você atirará uma pedra, e ela não afundará. Que você atirará outras e elas começarão a formar uma montanha à sua frente. Que cada pedra lançada permanecerá visível e tornará essa montanha ainda maior e mais imponente. Desenvolver uma carreira não é muito diferente disso. No início, você investe tempo e esforço, mas quase nada acontece. Lança várias coisas, mas quase ninguém vê. Porém, enquanto você “atira essas pedras” que somem na água, um alicerce oculto está sendo formado para lhe sustentar profissionalmente. E, quando as pessoas começarem a enxergar o resultado das suas ações, é sinal de que esse alicerce se tornou forte a ponto de todas as suas iniciativas seguintes poderem ser valorizadas e reconhecidas pelo público. Lembre-se: os 80% do iceberg que ficam embaixo da água sustentam os 20% que ficam em cima.131 Reflita sobre essa proporção.

No Capítulo 1, mencionei que, ao escutar a palavra carreira, considero três aspectos: satisfação, competências e remuneração. E como isso se conecta com os 10 Ps? Primeiro, é necessário apreciar o processo. Dificilmente alguém entrega excelência ao fazer algo de que não gosta. Quanto mais satisfação os 10 Ps lhe proporcionarem, maior será a sua vontade de mergulhar de cabeça nisso. Segundo, a qualidade das suas competências é proporcional não só à qualidade das suas entregas, mas também ao seu potencial de construir autoridade e impactar as pessoas. Pesquisa, priorização, preparação, personal branding, produtos e prática… Esses 6 Ps abordam o tema. Por fim, a remuneração é uma consequência do trabalho bem-feito. E o “P” dos produtos trata justamente de monetizar o seu esforço. Assim, o que você leu em Desobedeça contempla esse tripé de fatores que influencia uma trajetória profissional.
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Para finalizar, deixe-me compartilhar com você a postura que adoto em minha vida, resumida na palavra HOPE – esperança, em inglês – transformada em um acrônimo que enfatiza quatro importantes conceitos para mim.

1) H = HUMILDADE

Possivelmente, esse é um dos ingredientes mais esquecidos da sociedade contemporânea. Muitas vezes, inclusive, mal interpretado. Há quem confunda humildade com baixa autoestima, mas não é isso. Ser humilde é reconhecer genuinamente as suas forças e fraquezas. É ser um indivíduo confiante em vez de esnobe, solidário em vez de egoísta, mente aberta em vez de fechada. É exercer, na sua mais pura essência, a humanidade que forma a nossa espécie. Afinal, somos todos “pessoas”, criaturas vulneráveis que vivem suas jornadas com qualidades e defeitos, virtudes e imperfeições.

A humildade é a premissa básica da evolução. Segundo Isaac Newton, criador da Teoria da Gravidade, “o que sabemos é uma gota, o que ignoramos é um oceano”.132 Se uma das maiores mentes que já existiu foi humilde o suficiente para falar isso, que tal seguirmos o mesmo? Ter mais dúvidas do que certezas, mais perguntas do que respostas… Essa é uma característica típica dos profissionais bem-sucedidos. Eles sabem que cada segundo é um aprendizado, não importa a quantidade de livros que já leram, de cursos que já fizeram ou de reconhecimentos que já ganharam. A porção ignorante em cada um de nós será sempre desproporcionalmente maior em relação à parte “educada”.

2) O = OTIMISMO

Não seja mais um corredor de notícias ruins. Elas já estão por toda parte. Compartilhe coisas boas, mensagens positivas. Sem enxergar o copo meio cheio, você será incapaz de mudar qualquer coisa. Esse é o melhor momento da história para alguém viver. Você pode não concordar comigo, afinal, temos problemas, fraquezas, mazelas… Mas tudo era bem pior no passado. Coloque as coisas no seu devido contexto e seja uma pessoa grata pelo que tem na vida. Em alguns dias, você ganha. Em outros, você perde. E tudo faz parte de um grande aprendizado que nos leva a um destino melhor.

Enquanto muita gente só enxerga o caos, enxergo oportunidades na maioria das coisas que me cercam. Corte o seu negativismo pela metade. Uma hora você irá esquecê-lo. Pessimismo, reclamações, desculpas… Isso só tem uma utilidade na vida: atrasar o seu crescimento pessoal e profissional. “Ah, meus pais me desencorajam, meu chefe não me valoriza, meu trabalho é entediante.” Além de esse comportamento não mudar em nada o seu destino, ele lhe aproximará de pessoas tão “reclamonas” quanto você. Elimine pensamentos dessa natureza e haja para superar os desafios, não para reverberá-los. Se você quer deixar um legado nesse mundo, aumente o otimismo e diminua as queixas. A positividade é uma das moedas mais valiosas que existem hoje.

3) P = PROTAGONISMO

Você, isoladamente, não conseguirá nada. Exércitos de um homem só não existem. As grandes conquistas começam com a formação de grandes equipes. No entanto, mais do que ter pessoas ao redor, é preciso empoderá-las. É preciso descentralizar suas decisões, compartilhar suas responsabilidades e criar protagonistas. Inverta a ordem tradicional de pensar: ofereça a sua confiança aos que lhe cercam antes de exigir que eles a conquistem. Comece uma relação de braços abertos, e não fechados.

Qualquer iniciativa exige muita gente comprometida. Este livro, por exemplo… Você não faz ideia de quantos profissionais participaram da sua construção. O autor é só a ponta do iceberg. Editores, revisores, diagramadores, designers, vendedores, gerentes de projeto… Sem o trabalho em equipe, essa leitura não chegaria em suas mãos. O coletivo sempre supera o individual. O “nós” sempre é mais importante do que o “eu”. Não importa quanto talento você tem. As suas conquistas sempre dependerão de muita gente ao seu lado.

Três pontos em relação a isso. Primeiro: ao permitir que as pessoas acertem e errem, cria-se o ambiente para que elas passem a identificar, por conta própria, as suas respectivas forças e fraquezas. Nada nos impacta tanto quanto sentirmos na pele a consequência dos nossos atos. Segundo: ao estabelecer um ambiente onde todos podem contribuir, você não só gera autoridade ao time, como também motiva a produção de ideias. As estratégias que irão guiar os seus projetos não precisam ser criadas por você. Podem ser criadas pelos outros. Afinal, a sua forma de pensar não necessariamente é a melhor. E terceiro: ao dividir os seus desafios com quem está ao seu lado, você ganha tempo, algo raro nos dias de hoje. Ser o ponto focal de tudo sobrecarrega a sua rotina e lhe impede de enxergar além dela. Inúmeras decisões não precisam da sua opinião – e você não será menos importante por causa disso. A capacidade de delegar parte dos seus compromissos e estimular o protagonismo do ser humano produz os minutos de liberdade dos quais você precisa para investir no seu próprio desenvolvimento.

4) E = EXECUÇÃO

Não adianta ter “HOPE” sem fazer nada. Não dá para ter esperança de braços cruzados. As vitórias não caem do céu. É preciso buscá-las. Em algumas situações, será necessário comer o pão que o diabo amassou para superar as dificuldades. Em outras, você terá que abandonar um trabalho inteiro, voltar ao ponto de partida e começar de novo. Possivelmente, demorará meses para as coisas acontecerem. Talvez, anos. Não são os primeiros projetos que lancei que hoje sustentam a minha carreira, mas os que evoluíram das execuções iniciais. Thomas Edison, o inventor da lâmpada, dizia que “visão sem execução é ilusão”,133 pois só a “mão na massa” transforma intenções em projetos palpáveis.

Bem, espero que este livro tenha sido uma excelente companhia para você. Fiquei muito feliz de estarmos juntos nos últimos dias. Quero ter o privilégio de lhe encontrar mais vezes. E me despeço com o seguinte: ao refletir sobre a sua vida e achar que ela poderia ser melhor, lembre-se de como você é uma pessoa abençoada por estar viva. Cientistas afirmam que a sua chance de ter nascido e vivido até aqui é de uma em 400 trilhões. Isso mesmo: uma em 400 trilhões.134 Epidemias, guerras e tudo mais foi considerado para obter esse número. Assim, ao encerrar Desobedeça, celebre essa oportunidade rara de existir e faça a vida valer a pena. Um beijão e um grande abraço para você.
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Esta obra também será disponibilizada na versão SL Book: Sign Language Book (Livro em Língua de Sinais), sendo um marco na inclusão literária. Criado pela startup Wise Hands, é o primeiro livro traduzido no mundo e o Brasil é o país que levará esse produto inovador às pessoas com dislexia, déficit de atenção, cegas e surdas. O SL Book é a evolução do livro físico, mas sem perder a elegância das páginas. "Desobedeça" terá seu conteúdo disponibilizado em áudio e vídeo sendo que a tradução é feita por intérpretes humanos. Ele é comercializado e acessado diretamente pelo site www.slbook.shop, que é uma plataforma segura e funcional.

Através do QR Code você também pode ir até a página do SL Book.
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