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1. Introdução


			O objetivo de um livro deste tipo é lidar com a tendência atual de considerar as startups, apenas, como as empresas de alta tecnologia. São as startups que aparecem, principalmente, nos meios de comunicação, como os chamados unicórnios. Estas são as empresas que atingem US $1 mil milhão, ou mais, de valorização no mercado de ações, e quanto às lojas familiares, às empresas informais que detêm 80% ou mais das economias, em muitos países, assim como um significativo volume de empregos e que realmente alimentam as famílias? Já não são startups? Comprar uma empresa que possa estar a falir, isso não é uma startup também? A minha visão é bastante mais vasta e considera um espectro bastante maior de negócios, pelo que, todos os exemplos e exceções acima, são, sim, startups.


			A motivação para este livro é a de pretender que faça parte de uma série de 6 livros, e ajudar a criar mais negócios, cada vez mais bem sucedidos. Vamos debater a motivação em si, de criar o negócio, de fazê-lo crescer, manter a sua sustentabilidade e como progredir a longo prazo, como parte desta sequência de livros, sendo este o primeiro da série, que permitirá avaliar a validade do seu projeto, como empreendedor. Claro que o progresso do negócio só é viável se bem iniciado.


			Na verdade, é chocante que as empresas sejam desconsideradas como startups porque não são do setor mais sexy, no momento, como a internet e a inteligência artificial. Em África, como em muitos outros lugares, a maior parte da economia real é informal. Startups surgem todos os dias e sustentam a maior parte da população, economicamente. Somente, nos últimos anos, surgiram alguns estudos sobre como tentar incorporar no PIB formal essa realidade da economia sem registos oficiais. A Cuca, a maior marca de cerveja de Angola, obtém 87% das suas receitas do mercado informal. O mesmo vale para a venda de frango, mesmo que os produtos avícolas sejam, maioritariamente, importados. Um amigo nosso conta a história de um empresário informal que comprou o equivalente a US $70.000 de um camião cheio de gin pagando tudo em dinheiro vivo, 70 milhões em moeda local, representando muitas, muitas notas. Isso envolveu 5 máquinas de contagem de notas, vários funcionários e todo o valor a chegar escondido no típico traje de pano colorido africano. No Brasil, no primeiro ano após a pandemia Covid19, um milhão de pequenas empresas (unipessoais) fecharam em 2022. Metade desses empreendedores aposentou-se de um emprego tradicional, por conta de outrem. Agora, não me digam que estes não são negócios e essas entidades não surgem como startups, é claro que sim.


			Morei no Brasil, durante mais de 15 anos, em períodos de alta inflação variando de 25%, ao ano, a mais de 80%, mensalmente. Num determinado momento todos os jornais financeiros, estudos universitários e governamentais e KPIs mostravam uma situação económica terrível, mas as pessoas, nas ruas, estavam felizes, seguindo com a sua vida quotidiana, como se tudo estivesse bem, vendo-se sorrisos por toda a parte. As mensagens eram, claramente, opostas, a realidade era contrária aos dados e expetativas oficiais. O que mais tarde foi verificado foi que mais de 30% da economia passou do formal para o informal. Basicamente, os empreendedores deixaram de pagar impostos ou evitavam a maioria dos impostos. Anos depois, com a queda das taxas, grande parte dessa atividade voltou a tornar-se oficial. Essa é outra razão pela qual muitos economistas estão a explorar a necessidade de um índice de felicidade para além dos índices tradicionais considerados pelos institutos internacionais. Tenho certeza de que já viram fotos de crianças a sorrir e a brincar em lugares sem eletricidade, sem água, sem nenhum tipo de saneamento, mas ainda assim eles estão felizes, o que em teoria seria impossível.


			O nosso conceito de Startup, assim como o que se aplica aos 6 livros de uma série, que será explicado mais em detalhe no Capítulo 1 e no site Davidrussellcoaching.com, consideram todos os negócios, quer formais ou informais, tanto criados do zero como por aquisição e que criem riqueza, empregos, e façam a economia real rodar. Entretanto não vamos desconsiderar as formalidades ou a estrutura legal e fiscal, assim como outras estruturas formais. As mulheres na Índia, por exemplo, têm puxado para que o trabalho “em casa” seja considerado no total do PIB do país. Parece-nos que têm uma boa questão e são empreendedoras assim como as atividades informais que deveriam ser incorporadas de alguma forma. De facto, o dicionário Webster, em inglês, define Startup como referente a qualquer negócio e não só a grandes empresas, na área tecnológica.


			Quando fiz o meu MBA nos anos 1990 discutimos um casestudy sobre o começo da Benetton. Na época o termo “Blue Ocean” ainda não havia sido criado, mas este foi o primeiro franchise de roupa deste tipo. Todos os produtos eram produzidos por costureiras, em casa, e a logística distribuía os materiais e recolhia os produtos terminados, para serem transferidos aos armazéns centrais. Desde então muitas outras marcas repetiram e aprimoraram o modelo como a Inditex, H&M, e muitas outras marcas, tanto nacionais como internacionais. Será que cada residência é uma empresa? Como será que se faturava, era feita a contabilidade, como eram os impostos e taxas? O estudo de caso não o referia.


			O legado da Dell, HP, Microsoft, entre várias outras empresas, foram iniciadas numa garagem dos pais de um dos sócios. Como diz a história, “não me perguntem como fiz o primeiro milhão, depois disso somos um livro aberto”. Normalmente só mais tarde é criada a entidade legal, a empresa formal. Como se pode imaginar as produções agrícolas, as lojinhas de bairro, as trocas comerciais em aldeias, desertos, em cima das linhas de comboio ou ao lado das estradas por todo o mundo são negócios reais, geram dinheiro, sustentam uma larga percentagem da população, mas nem todas são formais, nem contam para o PIB, ou pagam impostos.


			Nos próximos passos descreveremos e analisaremos a razão de as pessoas iniciarem negócios, como começam as suas iniciativas, bem como os principais passos para o princípio da sua atividade empresarial. Se imaginarmos um foguete a ser lançado para chegar à Lua ou a Marte, é semelhante a estarmos, no momento, de levantar a empresa do chão. É evidente, e os dados confirmam, que muitos negócios não passam do primeiro aniversário, sendo que uma percentagem muito maior ainda não chegam ao quinto ano de vida. Em vários países a percentagem que não chega ao ano 5 chega a ser de 90%.


			Nos capítulos iniciais falaremos das 6 fases mais típicas na evolução de uma empresa em que estamos a trabalhar. Elas seguem o ciclo de vida de uma entidade comercial, incluindo como dar a volta a situações de crise ou mesmo, no limite, como fechar a empresa.


			Este livro fará uma viagem pelo percurso do desenvolvimento do seu negócio de sonho, com base no que gosta de fazer ou o que melhor conhece e que alguém pague para obter. Seguindo esse caminho iremos enumerar as características que muitos empreendedores têm. De facto, a maioria dos empreendedores não surge do nada como gestores de operações. Existe é uma evolução de uma série de passos que, eventualmente, criam a oportunidade, ou a mera necessidade de gerar riqueza para pagar as contas. As empresas, os negócios, raramente vêm com muitos recursos ou departamentos de RH, financeiros, informática e uma sede. Os primeiros funcionários, normalmente, são os próprios empreendedores. Pensem na oficina onde levam os carros da família, a escola das crianças, o minimercado do bairro, só para referir alguns. Estou certo de que se lembrarão de muitos outros com que se tenham deparado. Mesmo se pensarmos na HP, Microsoft, Apple, Amazon as fotos dos primeiros dias de existência são de um grupo de jovens reunidos, sem qualquer infraestrutura.


			Diferentes países têm formatos e estruturas formais distintas e temos que envolver especialistas profissionais, entidades públicas, associações, fundações e outras que nos ajudam a criar a empresa. Entretanto só faz sentido criar uma empresa se o serviço ou o produto for vendido, ou seja, se alguém pagar um preço justo por ele. Aqueles que compram de si são o seu mercado, e iremos aprofundar este tema com algum detalhe num capítulo específico, mais à frente.


			Ao avançar a criação de um negócio a melhor forma é organizar o foco de uma forma coerente e organizada numa estratégia. De uma forma simplista deverá ter um alvo onde quer chegar, como chegar a esse ponto de realização, descrever de forma financeira e estruturar um plano para implementar e chegar ao primeiro bastião. Nem todas as empresas têm uma estratégia definida e formalizada, porém o risco é maior quando não sabemos para onde ir nem como chegar lá. Não é comum que uma empresa ou negócio formado caia no seu colo já totalmente formado. Ao lançar o seu projeto é recomendável saber aonde apontar e ir avaliando à medida que se vai percorrendo o caminho até ao objetivo, mesmo que este até se possa ir ajustando, durante a viagem.


			Finalmente iremos referir as noções de como obter fundos para o novo negócio. A não ser que pretenda desperdiçar dinheiro, serão essenciais alguns cálculos e projeções, no âmbito financeiro.


			Tive a honra de formar profissionais nas empresas onde trabalhei, mas também, externamente, como empreendedores. Formações em auditoria, seguros, finanças para não financeiros, empreendedorismo, qualidade total, marketing e administração de topo. Na minha carreira fui feliz na promoção de diretores de dentro da empresa para a direção de operações, direção de RH, e mesmo direção geral. Claro que também aprendi muito no decorrer da minha própria carreira. Hoje fala-se em reverse coaching, ou seja, aprendermos com os mais jovens na empresa e, sem dúvida, aprendi e continuo a aprender com os mais jovens, mas também podemos passar o conhecimento e a nossa experiência para que os novos líderes possam evitar ou gerir os erros que nós próprios passámos ao longo do tempo.


			Após os capítulos, sumariamente, referidos nesta introdução, disponibilizaremos um texto de um projeto real, desenvolvido há uns anos. Pensem num benchmark para ajudar na estrutura do seu projeto. Claro que, dependendo da indústria, país, mercado, a estrutura que providenciamos pode ser ajustada. Cabe-lhe a si fazê-lo, daremos algum espaço no livro para começar. Boa sorte e sucesso na sua aventura empresarial.


			Ideias a reter:


			

					A Estrutura do livro


					A sua razão de existir


					A sequência de capítulos


					Estudo de caso, online, de um exemplo prático


					Passos a seguir para criar um negócio


			


		




		

			2. O ciclo de 6S para uma empresa


			Depois de cerca de 40 anos de carreira, dos quais os últimos 30 como Diretor (C-suite) e quase 30 casado com uma empreendedora que já vai no seu nono projeto de startup, gostaria de deixar um legado e ajudar a promover sucesso para novos empreendedores. Sendo de terceira geração, nascida em África, tendo trabalhado no Brasil, Portugal, Angola e Moçambique e com empresas multinacionais com sede nos Estados Unidos, Brasil, Portugal, Reino Unido, Espanha, entre outros, liderei e ajudei outros líderes de mais de 15 nacionalidades diferentes com quem partilhei o sucesso em muito pelo que aprendi com as equipas e situações com que me deparei. A diversidade de culturas empresariais, regionais e de etnias permite que possa passar esse conhecimento a novos empreendedores para que possam governar melhor seu próprio projeto.


			Os Negócios desenvolvem-se em 6 passos, ou portagens, seguindo o fluxo de crescimento ou diminuição desses empreendimentos e organizações. Iremos escrever e passar a mensagem de cada uma destas fases, brevemente descritas abaixo. A ideia é produzir um livro para cada uma destas fases para que se possa ter um mapa para o tesouro empresarial. Estou certo de que identificarão cada uma destas fases em que a sua empresa, própria ou onde trabalha, passa. Estas são as várias fases com o devido impacto em vendas e lucratividade.


			

					
Startup – Esta é a fase explicada e desenvolvida neste livro, é, como descrito na introdução, onde exploraremos o lançamento de diferentes modelos e formatos de negócio. Discutiremos a razão de desenvolver um negócio e como esta fase é fundamental para o impacto futuro nas demais fases de uma organização.


					
Sucesso (Scale-up) – Esta é a fase que envolve o explorar do crescimento incremental até se chegar à velocidade de cruzeiro. É a fase que permite à operação chegar ao ponto de sustentabilidade económica. Ou seja, atinge o volume em que pode pagar todos os seus custos, atempadamente, incluindo os custos financeiros envolvidos na exploração do negócio. Este crescimento tende a ser íngreme e acelerado de forma a pagar não só os custos variáveis, mas também os fixos relacionados e gerar o lucro.


					
Sustentabilidade – Agora já lançámos a empresa, ela cresceu, consegue pagar todos os custos e gerar alguma margem, mas como todos os empreendimentos não se pode dormir sobre os louros. É essencial manter a motivação, não perder o foco e continuar a crescer. Para manter a lucratividade é básico manter a empresa viva. Qualquer perda de foco pode eliminar o futuro. É fundamental medir o que significa sucesso, e não só em termos financeiros. O atingir ou superar das metas e dos indicadores assumidos pode manter esse momentum.


					
Step-change – Por vezes operações e negócios chegam a momentos críticos, como perder um cliente importante, um ambiente económico, especialmente mau, ou até crescimento de operações dramáticas sem a estrutura adequada, entre muitas outras. A meio de qualquer uma das outras fases pode ocorrer essa mudança pondo em risco a operação. Há técnicas especiais, líderes distintos, passos específicos para crescer, ou cair, significativamente, num prazo muito curto. Esse “stepchange” envolve técnicas de gestão diferentes da gestão regular e dita normal.


					
Sobreviver – Empresas entram por vezes em fases difíceis e de risco para a vida da própria empresa, o que pode pôr em causa a propriedade da empresa, os empregos que estão ligados à operação, mesmo que indiretos. Se uma fábrica de um fabricante automóvel fecha, pode pôr em causa uma cidade, todos os seus fornecedores locais, e até o país. A fase de “Step-change” pode ser de excesso de sucesso, esta fase é de risco de fecho ou de perder a propriedade, é necessária uma série de mudanças, mas podem não ser tão dramáticas como na fase anterior. São fases de reestruturação de reforçar forças e tornar lucrativas as operações, aliás mais, especificamente cash– flow, de modo a manter-se em operação para o longo prazo. Pessoalmente tenho tido muita experiência em turnarounds e reestruturações que são características desta fase.


					
Fechar (Shut) – Estes anos têm trazido factos dramáticos, como uma pandemia mundial e uma guerra no Este da Europa, com efeitos nos preços e na logística da cadeia de fornecimento internacional. Infelizmente, há vezes em que, mesmo com gestão intensiva e fazendo reestruturações ou “Step-change”, não se conseguem salvar os negócios. Mesmo no fecho de uma empresa há técnicas específicas de como proteger os investidores e tratar melhor os clientes e funcionários. Neste último livro da série iremos discorrer sobre que passos dar de forma a melhor sobreviver ao fecho da empresa.
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