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  Índice para catálogo sistemático:
1. Negócios




  NOTA DA PUBLISHER




  TEM AUTOR QUE PRECISA SER CONVENCIDO DE QUE É, DE FATO, UM AUTOR. Precisa de uma provocação, de um incentivo. Esse foi mais ou menos o caso do Arthur Rufino. Nós nos conhecemos quando fui atrás do Geraldo Rufino, queridíssimo autor da casa. Arthur foi o grande criador, junto com a Gente, desse fenômeno que é o Geraldo. E a cada troca que Arthur e eu tínhamos, principalmente ao longo da publicação de O catador de sonhos, em 2015, com tudo o que ele me ensinava, logo eu percebi: Arthur precisa compartilhar seu conhecimento com o mundo e assumir seu papel como autor!




  Responsável por uma verdadeira revolução na JR Diesel e no mercado de desmanche e reciclagem de veículos, ele não se deixou convencer fácil de que estava na hora de escrever, de botar no papel, todo o conhecimento que havia adquirido. Foram dois anos de construção, conversas e muitos pedidos de quem passou a conhecer a história do Arthur e queria aprender como negócios tidos como “não inovadores” poderiam replicar o que ele fez junto com a JR. Hoje, carrego a imensa satisfação de não ter desistido de provocá-lo para que estivesse aqui e me orgulho da relação de extrema parceria e confiança que estabelecemos ao longo desses anos.




  Em Inovação para não inovadores, você vai aprender o Desmanche Criativo, um método poderoso que leva a inovação ao alcance de todos e torna-a realmente possível de existir: sem precisar de grandes investimentos, sem correr o risco de colapsar a operação que dá certo hoje e, acima de tudo, encontrando novos valores e oportunidades dentro do negócio que você tem em mãos.




  Tenho certeza de que, ao colocar a proposta deste livro em prática, você verá que é possível transformar não apenas o seu negócio, mas também a si mesmo, como líder. Generoso como é, Arthur nos entregou um presente para navegarmos com mais clareza mesmo nos cenários mais incertos. Boa leitura!




  Rosely Boschini 
CEO e publisher da Editora Gente




  

    Há milhões de motivos para sairmos pelo mundo, 
deixarmos a zona de conforto para trás e tomarmos atitudes 
para construir uma história que seja lembrada como um legado, 
mas digo a você que, para mim, nada é mais estimulante do que 
saber que tenho alguém para quem sempre vou voltar.




    Dedico este livro aos meus incríveis filhos, 
Antônio e Sophia, e àquela que me faz sorrir por simplesmente existir, 
minha esposa, Larissa. Eu sempre voltarei para vocês!
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    APRESENTAÇÃO


  




  Quando tomei conhecimento de que Arthur Rufino estava lançando seu primeiro livro, senti uma emoção impossível de descrever. Posso garantir a você, leitor, que foi uma emoção muito boa, pois Arthur é realmente especial, alguém que praticamente vi nascer e considero um membro da minha família, como um sobrinho, ou algo assim – e é sempre muito bom vermos aqueles que conhecemos desde quando eram crianças encontrarem seu rumo e conquistarem o sucesso, cada um do seu jeito, cada um na sua praia.




  Tenho acompanhado de perto a trajetória profissional do Arthur desde os primeiros passos, depois como CEO e mais recentemente como empreendedor e mentor. É um cara sensacional, sólido, que, apesar de jovem, tem muito a ensinar. Inclusive e especialmente no que diz respeito à inovação.




  Claro, inovar é preciso, não há dúvida. Porém, muita gente confunde inovação com genialidade, o que não é necessariamente verdade. Uma coisa é uma coisa e outra coisa é outra coisa. Acredito que esta obra vem contribuir, e muito, para encerrar essa confusão.




  Que fique claro, desde logo, que você pode inovar de várias formas. Não precisa inventar o substituto do iPhone, ou o novo iPad, nem tampouco criar todo um ecossistema de aplicativos e soluções como aqueles criados todos os dias para tornar nossos smartphones e tablets mais úteis, produtivos e divertidos.




  Inovar não necessariamente envolve a criação de um novo produto ou serviço revolucionário. Tampouco requer o envolvimento de um time de gênios, de “professores Pardal”. Nem envolve a tomada de alguma medida inteiramente nova, nunca antes vista. E digo isso a você justamente por viver a busca por transformação junto a muitas empresas.




  Por meio da experiência da equipe da Cherto Consultoria, diariamente ajudamos muitos clientes dos mais diversos ramos a expandir seus negócios e obter resultados melhores simplesmente aplicando mecanismos e princípios que há anos funcionam em geografias ou segmentos totalmente distintos dos seus. Costumamos orientar as organizações que são nossas clientes a fazerem benchmarking com empresas de ramos bem diferentes daqueles em que elas próprias atuam. Para nós, a inovação está em usar aquilo que já existe, mas dando novos significados e aplicações. E isso funciona!




  Uma empresa pode inovar modificando seus processos, sua estrutura, seu marketing, a forma como expõe e vende seus produtos e/ou serviços, seu mix de canais de vendas, a forma como seus prospects são abordados e transformados em clientes, a maneira como seu time de vendas formula uma proposta, o modo como são recrutados e selecionados seus novos talentos, a maneira como gerem as relações internas e de milhares de outros jeitos.




  Da mesma forma, uma pessoa física pode inovar em sua vida pessoal, se desenvolver e encontrar oportunidades por todos os lados, simplesmente se disciplinando a buscar olhar as mesmas coisas de todos os dias por ângulos diferentes daqueles de sempre.




  Inovação para não inovadores consegue ampliar nossa visão para todas essas possibilidades!




  Nos tempos que estamos atravessando, dizer que inovar continuamente é fundamental é chover no molhado. É como dizer que, para lucrar com seus investimentos na Bolsa de Valores, você deve adquirir apenas ações cujo valor vai subir continuamente. E nunca adquirir títulos que perdem valor. Não está errado. Aliás, é óbvio que é precisamente o que você precisa fazer. A questão é: COMO? Isso, ninguém explica.




  Pois neste livro, Arthur nos ensina como inovar. Indica COMO fazer isso. E mostra que, mais do que genialidade, inovação requer disciplina e disposição para experimentar. O que implica em aceitar o fato de que, de vez em quando, algo vai dar errado. E errar não é problema. Só não erra (ou acredita que não erra) quem nunca tenta algo novo, quem não inova. Mas se tudo muda o tempo todo... não será a mesmice o maior engano de todos?




  Errar não deve ser visto como um imenso obstáculo. Desde que você seja inteligente e humilde o suficiente para não assumir um compromisso eterno com o erro, recusando-se a recuar, cometer erros pode ser uma excelente forma de aprendizado. Errou? Volte atrás e experimente algum outro jeito. E continue analisando e experimentando, até acertar.




  Neste livro, Arthur é generoso, compartilhando seus conhecimentos num texto que flui fácil e é gostoso de se ler. Um texto que, como aconselhava Vicente Ráo, não cai na tentação de “ser obscuro, para parecer mais profundo”, como tantos que a gente lê por aí. Estou seguro de que as próximas páginas vão abrir sua cabeça, assim como fizeram com a minha. E não se engane com o título: embora seja uma obra, de fato, ótima para quem não é inovador por natureza e sabe que precisa inovar, mas não tem ideia de por onde começar, o conteúdo dela será também muito útil para quem tem espírito inovador e já teve muito sucesso pondo em prática inovações dos mais diversos calibres.




  Afinal, não importa o quanto alguém seja proficiente em alguma atividade, sempre haverá espaço para melhorar. Não necessariamente uma melhoria de 100% da noite para o dia. Mas ao menos “1% ao dia, todos os dias”, como diz o lema da Cherto Consultoria estampado na parede de nosso escritório.




  Por isso, estou convencido de que mesmo a pessoa mais inovadora do mundo poderá extrair bons insights deste livro.




  Boa leitura! E muitas inovações, sempre!




  Marcelo Cherto
Fundador e Presidente da Cherto Consultoria 
e da Frachise Store, inovador por gosto, por teimosia 
e por necessidade. Um cara que, aos 66 anos de idade, tem mais planos e sonhos (e mais vontade de inovar continuamente) 
do que tinha aos 20 ou aos 30. 




  PREFÁCIO




  Fiquei muito feliz quando recebi o convite do Arthur Rufino para conversar com você, leitor. Talvez você ainda não me conheça, por isso, quero começar compartilhando um pouco da minha história.




  Comecei minha carreira profissional aos 19 anos como office boy, entregando documentos. Depois, atuei como motorista agregado de uma transportadora. Foi dessa experiência que percebi que poderia fazer uma grande inovação a partir de um único processo.




  Notei que não existia nenhuma empresa especializada no transporte de documentos e material de escritório para grandes empresas e percebi que havia oportunidade de olhar para a logística de um jeito diferente. Assim, estruturei um modelo pautado em logística reversa, ou seja, usando a lógica da economia compartilhada percebi que minhas coletas seriam ainda mais eficientes se, quando realizássemos uma entrega, já recebêssemos outra para um próximo trabalho. Na época, esse conceito não era conhecido, mas dele nasceu, então, a IS Log & Services, uma empresa especializada na coleta e entrega de documentações corporativas via mala expressa. 




  Hoje, atuando como sócio de empresas de tecnologia, além de sócio e investidor de venture capital e negócios tradicionais, penso que temos de ter um olhar sempre muito crítico e apurado para outros tipos de inovações − não necessariamente as tecnológicas ou as disruptivas. Existe muito espaço para inovação por trás de processos, marketing e produto que podem gerar grandes transformações e possibilidade de escala.




  No entanto, independentemente do tipo de inovação que se pretende alcançar, há uma ferramenta que considero extremamente importante e decisiva em uma jornada de inovação. Trata-se do poder de execução. Essa ferramenta se conecta a todos os tipos de inovações e faz toda a diferença quando você encontra um processo ou uma atividade que podem ser transformados.




  Em 2002, quando consegui conectar a ideia da logística reversa com o poder de execução, obtive resultados espetaculares. A IS Log & Services, fundada um ano depois, faturou milhões e se destacou como uma das maiores empresas na área de transportes. O serviço de entrega e coleta de documentos e material de escritório já existia, mas ninguém executava como nós. Foi a capacidade de execução do nosso negócio que atraiu o mercado e, em 2016, nossa empresa foi adquirida por um fundo de investimentos por um valor muito relevante. À época tínhamos 24 filiais e centenas de colaboradores.




  Por isso, uma das ideias que gosto de usar como mantra – e que traduz muito bem o poder de execução − é a do arroz e feijão bem-feitos, ou seja, executar com qualidade já é, por si só, uma grande inovação.




  Tome como exemplo o empreendedor Elon Musk: ele não foi o primeiro a desenvolver carros elétricos. A Tesla, empresa na qual hoje ele atua como CEO, já existia e fabricava esse tipo de produto. Mas foi Musk quem encontrou a maneira exemplar de executá-los. O mesmo vale para Amazon ou iPhone: eles não foram o primeiro e-commerce mundial ou o primeiro celular, respectivamente. Mas suas marcas foram capazes de alcançar uma execução de excelência por meio da inovação, consagrando-se no mercado. Assim, quando associamos a inovação, seja no processo, no marketing ou como tecnologia, ao poder de execução, temos a receita certa para um crescimento explosivo.




  Na essência, a proposta de Inovação para não inovadores é justamente mostrar a você que é possível inovar e fazer a diferença olhando para aquilo que já está disponível no seu dia a dia. E algo que sempre gosto de ressaltar é: busque aprender com quem vive ou viveu a experiência na prática. Arthur Rufino é alguém que entende a importância de uma execução de excelência e, acima de tudo, acredita na capacidade de qualquer empresário ou empreendedor em inovar. O conhecimento que ele gerou a partir de sua jornada na JR Diesel e, agora, na OCTA está organizado para que você e seu negócio o acessem e o transformem em um poder de execução único, do qual são capazes. Acredite, você está em boas mãos!




  Thiago Oliveira
Autor best-seller, empreendedor e investidor
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    INTRODUÇÃO




    UMA DESORDEM LUCRATIVA
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    Um aviso antes de começarmos: se você não se desligar das preocupações que o estão atormentando para entrar na leitura com foco, este livro será como a sua última reunião de planejamento: não servirá de muita coisa. 


  




  Começar um negócio é apavorante. Manter uma empresa é um desafio exaustivo. Perceber que suas chances de continuar de portas abertas por muito mais tempo estão indo para o ralo enquanto não pensa em algo rápido é desesperador. E arrisco dizer que é muito provável que você esteja sentindo essas três coisas ao mesmo tempo porque precisa inovar. Ou seja, precisa começar de novo, manter tudo o que o sustenta rodando e ainda encontrar uma solução que sustente sua empresa no jogo enquanto todas as previsões do mercado são catastróficas.




  Comecei a escrever este livro no auge da pandemia de covid-19. Um momento em que as previsões do mercado no Brasil eram muito desafiadoras: recorde de desemprego (que atingiu mais de 14 milhões de brasileiros no fim de 2020);1 consumo diminuindo; expectativa de uma retração de 3% na economia global (a maior desde a crise de 1929).2 E, trazendo para a realidade dos negócios, todo o mundo precisou (e me incluo nessa) acelerar mudanças que imaginava fazer gradativamente; o que era para ser realizado em anos foi antecipado para semanas. Sem dúvida, um cenário desafiador, com impactos variados conforme o setor e a atividade.




  Segundo o Serasa, em um momento como este, são as micro e pequenas empresas que mais sofrem e representam o maior número de pedidos de recuperação judicial (RJ) e falência, somando mais do que as médias e grandes empresas juntas em números absolutos: de janeiro a abril de 2020, foram 226 pedidos de RJ de micro e pequenas empresas contra 99 e 52 de médias e grandes respectivamente, além de 157 pedidos de falência contra 57 e 85.3




  Embora seja desanimador e nos choquemos com dados como esses, sabemos que é bastante provável que esta não seja a última crise que enfrentaremos. E, por mais que ansiemos pela “retomada da economia”, você e eu sabemos que não podemos esperar pela resposta lá de cima. Precisamos nos mexer e questionar o que cada um de nós pode fazer para cuidar dos próprios negócios. Será que há um caminho para nossas empresas não caírem nessas estatísticas?




  A boa notícia é que todo negócio possui um potencial oculto, capaz de transformar resultados e anular ameaças do mercado – cada vez mais exigente e agressivo – se receber o estímulo certo. Um negócio pode ser despertado de um ciclo de perdas ou de estagnação quando a visão do seu dono vai longe o suficiente para provocar o ecossistema no qual está inserido.




  É exatamente disso que este livro trata, porque a essência da inovação é saber enxergar o ecossistema e ver o que ali pode ser revolucionado para criar novos mercados dentro daquele em que você já atua. Ou entender o que vai tirar o seu negócio do mercado e absorver essa ameaça como um novo recurso. Qualquer negócio pode fazer parte dessa onda de inovação.




  Não pense que você pode ficar de fora só porque “ainda é pequeno” ou porque é tão grande que seus processos e seu público são consolidados. A inovação se tornou obrigatória, e quem não provoca o ecossistema acaba sendo provocado por ele.




  A experiência que construí nos últimos anos me mostrou que não importa se é uma indústria ou um comércio de bairro, o seu negócio pode MUITO mais do que você imagina. Eu vou mostrar qual é o tipo de inovação que faz com que um simples e pequeno estabelecimento, “do nada”, vire um gigante. Já adianto que dá para obter resultados diferentes (e melhores) utilizando exatamente as mesmas ferramentas.




  Por fazer justamente isso de modo contínuo na JR Diesel, hoje a maior empresa da América Latina em reciclagem e desmontagem de veículos, empresários de todos os tamanhos começaram a me procurar para que eu contasse como cada um deles poderia transformar o próprio mercado.




  Nas próximas páginas, quero mostrar a você que, quando pensamos e falamos em inovação, não necessariamente queremos dizer que você precisará de grandes investimentos e tecnologias complexas. ANTES de pagar caro por uma solução de fora para dentro, proponho fazer a lição de casa questionando se o negócio está ou não em sua melhor versão e por quê. Ninguém melhor do que o próprio empreendedor para assumir esse desafio. Ao aplicar o método que ensino neste livro, poderá ocorrer algo incrível, que é você avaliar a situação com distanciamento e perceber que a solução estava na sua frente o tempo todo.




  FAZENDO DIFERENTE DE NOVO E DE NOVO




  Junto com as muitas dificuldades trazidas pela crise sanitária de 2020, veio a forte necessidade de novas soluções para os negócios. E eu, que vinha querendo desenvolver na minha empresa canais e processos para explorar novas linhas de clientes e fontes de aquisição de veículos, enxerguei que era o momento de avançar nessa direção.




  Foi, então, uma fase complexa, mas não significa que eu estava perdido. Quando todos fomos surpreendidos com o fechamento temporário do comércio, tive que colocar em prática, às pressas, ideias nas quais eu já acreditava. Não ocorreu de maneira estruturada, como eu gostaria, mas era preciso nos recuperar de uma queda que poderíamos não ter sofrido. Antes da covid-19, eu enfrentava resistências para avançar com as teses de novos processos. Por quê? A empresa estava acomodada com o fato de haver uma demanda alta para aquilo que já fazia rotineiramente. Mas eu mergulhei tanto na onda de agilidade para transformação que, além de organizar os desafios da JR Diesel, acabei executando uma ideia que virou a Octa, startup que fundei em sociedade com a Fisher Venture Builder com foco na organização de todo o mercado de desmontagem e da economia circular automotiva.




  Lidar com as resistências é um processo árduo, e, dentro da estrutura da JR, sempre soube que precisaria de muita energia e dedicação, afinal, trabalhei lá desde os meus 15 anos. A JR Diesel foi fundada pelo meu pai, Geraldo Rufino, mais conhecido como “o catador de sonhos”, que também é o título de seu primeiro livro.4 Sou o filho mais velho desse empresário que começou catando latinhas em um aterro próximo à favela do Sapê, Zona Oeste de São Paulo, e que quebrou várias vezes e saiu de todas as crises ainda mais otimista e determinado a vencer.




  A história do meu pai se tornou famosa em 2015 com o lançamento do livro e a participação dele como estudo de caso na plataforma meuSucesso.com. Não sei se você já teve a oportunidade de ver alguma de suas palestras ou ler algum de seus livros, mas acredite quando digo que ele é um homem absolutamente carismático e com uma alegria inabalável. A coragem, o amor e a dedicação dele são admiráveis, e crescer com a pressão de ser alguém como ele não foi fácil.




  Eu sempre fui mais “na minha”. Nunca tive essa energia cativante capaz de dominar qualquer ambiente que meu pai tem. E precisei de um tempo para encontrar o meu jeito de fazer as coisas.




  Sendo bem honesto com você, não é que eu quisesse começar a trabalhar cedo nem que adorasse o negócio criado pelo meu pai. Era um adolescente folgado, “playboy”; mas meu pai queria que eu aprendesse a valorizar o que tinha e trabalhasse como ele (que começou a ensacar carvão aos 9 anos), além de já projetar como um dia eu daria continuidade àquilo. De certa forma, ele até desencorajava que meu irmão e eu fizéssemos faculdade, porque isso significaria menos horas trabalhadas.




  Obediente, comecei a ir para a empresa, claro, mas no início não fazia muita coisa. Eu demorei para encontrar o meu lugar ali. Só que, enquanto “vadiava” pelos corredores, tive a chance de observar tudo aquilo e ver o que os demais ignoravam por estarem tão imersos na rotina.




  A partir dos 18 anos, fui sentindo uma maior vontade de “virar um rapaz sério” e de tomar um rumo profissional em minha vida para poder casar com a minha namorada e vi ali a principal chance de me tornar financeiramente independente. Mudei de postura e fui atuar na área de marketing por gostar de conhecer os números e perceber que havia diferenças entre o que os clientes esperavam na prática e o que colaboradores experientes estavam captando. Essa experiência despertou meu olhar para oportunidades de contribuir com ideias e questionamentos.




  Nosso negócio é um desmanche, mercado que tinha uma credibilidade muito ruim, e, para que chegássemos à posição atual de destaque internacional, tivemos que transformar nosso ecossistema: lideramos o movimento que criou a Lei do Desmanche, a lei federal 12.977/14,5 que regulamentou o setor e virou referência no país; fizemos as conexões corporativas mais improváveis; contribuímos efetivamente com o meio ambiente e a redução de roubos e latrocínios.




  Posso dizer que “transformar o roubo de veículos em algo inútil” foi o grande propósito que me guiou em uma sequência de inovações na JR e no universo automotivo. Essa experiência única abriu portas e me posicionou como mentor, conselheiro e sócio em diversos negócios e mercados, para onde levo muito dos meus resultados e aprendizados nesta jornada de navegar pela desordem até descobrir valor no desconhecido.
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