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			Nota do editor

			Pode até parecer fácil, mas se tornar empreendedor requer muito planejamento e dedicação, pois não basta pegar uma ideia (ou algo de que se gosta) e transformá-la em negócio. É necessário estar preparado para pôr essa ideia em prática, saber se o ramo em que se atuará realmente é o melhor e estar disposto a enfrentar os muitos obstáculos e problemas diários que surgirão no dia a dia.

			Empreendedorismo: elabore seu plano de negócio e faça a diferença! é destinado a empreendedores que têm outros objetivos além do lucro, aqueles que desejam desenvolver um negócio diferente e impactante, tendo a preocupação de melhorar o local onde vivem. Para tanto, a obra apresenta dicas de como transformar uma ideia que seja de fato criativa, inovadora e interessante em um plano de negócio. 

			Mas esse plano não deve ser preparado de qualquer jeito. Para ser válido, é necessário que ele esteja bem escrito, apresente a ideia e contemple diversas análises e planejamentos. Para ajudar o leitor nesse processo e mostrar que elaborar um plano não é um bicho de sete cabeças, o livro traz um jogo de baralho para que o empreendedor construa sua pirâmide de cartas à medida que desenvolve seu plano de negócio.

			Com uma linguagem clara e leve, o Senac São Paulo mostra um caminho para que o empreendedor de primeira viagem desenvolva suas habilidades, esteja preparado para enfrentar as turbulências do mercado e alcance um caminho que o leve a fazer a diferença.

		


		
			Apresentação

			Empreendedorismo

			Elabore seu plano de negócio e faça a diferença!

			USO:

			empreendedores, candidatos a empreendedores, alunos de empreendedorismo

			COMPOSIÇÃO:

			visão, identificação de oportunidades, soluções inovadoras e planejamento e criação de novos negócios de amplo impacto

			INFORMAÇÕES AO LEITOR

			Ação esperada:

			este livro foi escrito e organizado para inspirá-lo a ter um comportamento empreendedor no desenvolvimento de novos negócios e instruí-lo sobre como fazê-los ter amplo impacto. 

			Indicações: 

			o livro é indicado para empreendedores que desejam planejar o desenvolvimento de negócios de amplo impacto, que têm outros objetivos além do lucro e também que se preocupam em realmente tornar o mundo melhor. É um desafio complexo, ainda mais porque todas as empresas estão sujeitas a críticas.

			Riscos: 

			este livro pode não ter nenhum efeito para pessoas interessadas no desenvolvimento de negócios mesquinhos e/ou não inovadores, pois aborda, principalmente, o empreendedorismo que visa à criação de novos negócios rentáveis, financeira, social e ambientalmente, ou seja, trata do empreendedorismo responsável que impacta positivamente na sociedade. Embora também trate desse tema, o livro aborda principalmente o empreendedorismo capitalista e a criação de novos negócios rentáveis financeira, social e ambientalmente. 

			Modo de uso:

			o livro é dividido em duas partes principais. A primeira trata da identificação de oportunidades a partir da reflexão sobre como se pode ter um comportamento mais empreendedor, como analisar os problemas enfrentados pelas pessoas e/ou organizações, selecionar uma ideia de negócio e propor uma solução diferenciada ou inovadora que considere uma oportunidade. A segunda parte aborda as formas de planejamento dessa oportunidade, considerando técnicas mais interativas como design thinking, Canvas do Modelo de Negócio Ampliado, effectuation ou startup enxuta, ou mais tradicionais como a elaboração de um plano de negócio. O livro pode ser utilizado de forma completa, seguindo-se a ordem das páginas, de forma apenas interativa (parte inicial – capítulos [Eu, empreendedor?], [Empreendedor de primeira viagem] e [Novos oceanos azuis da economia criativa e da Quarta Revolução Industrial] e as técnicas interativas) ou ainda apenas da forma tradicional (parte inicial e o plano de negócio).

			Reações adversas:

			o livro pode dar a sensação de que o empreendedorismo é algo romântico e, apesar de estar associado à realização de um sonho pessoal e à crença de que qualquer pessoa pode realizá-lo, ele também implica muita dedicação, muitos desafios, riscos, decepções e problemas diários. O cansaço e a frustração podem surgir de longas rotinas diárias de trabalho e da demora na obtenção dos resultados esperados. Além dos problemas operacionais, burocráticos e fiscais, o empreendedor precisa lidar com questões ligadas às pessoas, como problemas familiares, clientes insatisfeitos, funcionários medianos, concorrentes desleais, fornecedores incapacitados, além de saques, furtos, roubos e corrupção – problemas que também se podem enfrentar em outras situações profissionais. Daí a importância de você planejar um negócio que tenha um grande propósito que o inspire a continuar.

			Advertências:

			uma vez empreendedor, sempre empreendedor. Quando desenvolver esse comportamento, você se tornará um ser inquieto e insatisfeito. Mas, ao contrário de outras pessoas insatisfeitas que possa conhecer, você tomará a iniciativa para resolver o seu problema. Empreendedores sempre tentam melhorar o seu mundo. Este livro o convida para usar essa capacidade de melhorar o mundo em que vivemos por meio de mais e melhores negócios de amplo impacto.

			INFORMAÇÕES TÉCNICAS

			Empreendedor:

			há muitas definições para o termo, mas neste livro o empreendedor é a pessoa que pensa e age sobre oportunidades com criatividade e inovação para gerar valor individual e coletivo. Ser um empreendedor não se limita às pessoas que abrem um negócio próprio; o comportamento empreendedor existe em todos os setores, em todos os níveis de carreira, em todos os momentos da vida, como afirmam Birley e Muzyka. O uso do termo em sua versão masculina e singular foi apenas um recurso de texto, não estabelecendo relação com gênero (masculino ou femi­nino) e número (singular ou plural).

			Empreendedor de amplo impacto:

			o empreendedor de amplo impacto não é aquele mercenário que só pensa na oportunidade de negócio que traga o maior retorno financeiro possível. Empresários assim quase sempre são mesquinhos e exploram clientes, colaboradores, fornecedores e parceiros somente para aumentar sua fortuna pessoal. Como cliente, colaborador, fornecedor ou parceiro de um negócio assim, você não teria nenhuma motivação para continuar comprando, trabalhando, fornecendo ou ajudando esse tipo de empresa a prosperar. O empreendedor de amplo impacto quer liderar um negócio lucrativo, mas que também tenha impacto positivo no mundo. Há vários empreendedores que têm ou tinham esse intuito. Reflita sobre a frase de Henry Ford: “As empresas precisam ter o lucro como objetivo; do contrário, elas morrem. Mas se uma empresa é orientada apenas para ter lucro também morrerá, porque não terá mais nenhum motivo para existir.” Você pode até criticar, por exemplo, o fato de que os de carros poluem o ambiente, mas no momento da elaboração da ideia o empreendedor tinha propósitos mais amplos do que os de seus concorrentes que só se preocupavam em “ganhar mais dinheiro”. Infelizmente, os negócios crescem, empreendedores iniciais deixam suas empresas, e novos acionistas podem levar a empresa para outras direções. Mas, enquanto estiverem no controle, empreendedores de amplo impacto defendem a crença resumida na frase de John Mackey, cofundador da Whole Foods, uma rede norte-americana de varejo especializada em produtos naturais, orgânicos e sustentáveis: “Não há nenhum motivo aparente por que um negócio não possa ser ético, responsável socialmente e lucrativo.” E John Mackey tem conseguido se manter como um empreendedor de amplo impacto, apesar das inúmeras críticas que recebe.

			Produto:

			optou-se, para simplificar, pela utilização do termo “produto” neste livro. Mas todo o conteúdo também é válido para serviço, suas versões no plural (produtos, serviços) e a combinação de ambos (produtos e serviços).

			Sobre o texto:

			a linguagem simples, do dia a dia, prevalece ao longo do livro. O uso de gírias é comum, e há um esforço no uso de linguagem visual para transformar conceitos teóricos complexos em figuras simples, a fim de se facilitar a reflexão e o aprendizado. 

			Exemplos:

			os exemplos utilizados foram escolhidos propositalmente para mostrar a sabedoria de empreendedores brasileiros e estrangeiros. Houve um cuidado especial na escolha das passagens e exemplos de empreendedores estrangeiros para que também fossem relevantes para o contexto nacional. Os exemplos de empresas que faturam bilhões de dólares podem parecer bem distantes da sua realidade, mas é preciso lembrar que todas começaram muito pequenas e com recursos bastante limitados. As referências bibliográficas que constam nos exemplos e passagens são úteis para que se tenha a oportunidade de conhecer um pouco mais a respeito de alguns empreendedores.

			Abordagem do estilingue:

			o texto foi escrito considerando-se que o empreendedor tem recursos reduzidos e limitados, se comparados com os das grandes empresas. Enquanto o empreendedor pode contar com poucas armas, a grande empresa tem a sua disposição os mais avançados aparatos de guerra. Segundo essa lógica, o empreendedor usa a abordagem do estilingue em detrimento da abordagem da arma de fogo com mira a laser e visão noturna das grandes empresas, comumente observadas nos livros de administração e negócios. A escolha dos exemplos foi orientada para mostrar como grandes empreendedores criaram grandes negócios na base de estilingue, pedrada, mordida, pedaço de pau e areia no olho.

			Limitações:

			Este livro não trata das questões burocráticas, legais e contábeis da abertura da empresa junto aos órgãos governamentais e reguladores. Também não lida com detalhes tributários de cada tipo de negócio. É importante que você tenha o apoio de especialistas nessas questões para orientá-lo.

		


		
			Eu, empreendedor?

			Para você não perder seu valioso tempo lendo algo que não lhe será útil, faça um teste de um minuto respondendo às seguintes perguntas:
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			A primeira pergunta trata de um tema que é e ainda será um dos principais da sua vida: carreira profissional. Responda rápido: O que é ter uma carreira profissional de sucesso para você?

			Não pense que carreira é apenas ter um emprego de sucesso. Carreira profissional pode não se resumir a servir uma organização por um período determinado ou indeterminado. 

			
			Sabe qual a origem da palavra “trabalho”?

			

			Pense em algo além de ter um emprego dado por alguém, ser um simples funcionário em uma organização ou ser torturado no trabalho. Se ainda não se convenceu da importância de ter algo mais além de um simples emprego, pense positivamente que você é capaz de ter um comportamento mais empreendedor! Isso vale para qualquer trabalhador. Cada vez mais as empresas são pressionadas pela concorrência, e os colaboradores em todos os níveis que estão sendo mais valorizados são os que identificam oportunidades para o negócio e que conseguem transformá-las em bons resultados para a firma, seja aumentando as vendas ou reduzindo os custos. Isso é ser empreendedor dentro de uma organização! Muitos chamam esse comportamento de intraempreendedorismo ou empreendedorismo corporativo. Quem quiser ter um bom emprego para o resto da vida, vai ter que ter um comportamento empreendedor!

		
			A palavra “trabalho” vem do latim tripalium, que era um instrumento de tortura composto por “três paus” ao qual as pessoas eram amarradas e torturadas. 

		

			É importante ter um plano B quando não estiver satisfeito com sua função. A saída de Walter Elias, um jovem com pouco mais de 20 anos que não conseguia encontrar um bom emprego, foi abrir um negócio próprio. O sobrenome de Walt, como era mais conhecido, era Disney. “Quando não se consegue um emprego, você abre seu próprio negócio”, dizia Walt Disney.

			Mas considere que a sua outra opção de carreira seja ser dono do seu próprio negócio. Essa é a face mais conhecida do empreendedorismo. E é disso que este livro trata! 

			Quer pensar em uma segunda opção de carreira profissional, além daquela de ser empregado até se aposentar?

			Essa pergunta está relacionada com a realização pessoal e sua carreira profissional. Você quer atuar profissionalmente com algo que traga realmente motivação e orgulho pessoal? Algo que queira aprender cada vez mais e cujos resultados tenha orgulho de compartilhar com sua família e seus amigos? Foi mais ou menos isso que Luiz Seabra fez ao largar seu emprego em uma multinacional norte-americana para criar um negócio próprio que aumentasse a autoestima das pessoas. Mais de quarenta anos depois, a “empresinha” que Seabra fundou, a Natura Cosméticos, se tornou líder de mercado, mas mantém o mesmo ideal daquilo que era só um sonho em 1969. 

			Quer atuar no que realmente gosta de fazer? 

			Essa questão está relacionada a [Alexandre, o Médio]. Sabe o que ele fez? Será que ele é lembrado porque só fazia as coisas de qualquer jeito? Ele sempre fazia as coisas porque tinha que fazer, sem se preocupar em dar o melhor de si. Esse sujeito “médio” é, na verdade, mediano. Quantos Alexandres, os Médios, você conhece? Gostaria de trabalhar com um? Você o contrataria? 

			Será que você realmente se esforça para fazer sempre as coisas bem-feitas?

		
			Pergunte a seus familiares, amigos, colegas e conhecidos. Ou você tem medo das respostas?

		

			Se sim, vários empreendedores de sucesso pensam como você. Um deles, Steven Paul, um jovem de então 21 anos, vendeu seu carro, uma Kombi (bem) usada, juntou US$ 1.250,00 com um amigo, e os dois montaram uma empresa que tenta, o tempo todo, se destacar dos produtos “médios” do mercado. Assim como Disney, o sobrenome de Steven, que é Jobs, tornou-se um mito. E assim como a Natura, a empresa de Jobs, a Apple, é admirada pelos grandes produtos que lança. 

			
			Se você respondeu sim às três perguntas anteriores, este livro foi feito para você que quer fazer diferente e fazer a diferença!
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			Alexandre, o Médio

			Você já deve ter ouvido falar de Alexandre, o Grande, uma espécie de ícone da geração Y da Antiguidade, pois conquistou o mundo antes dos 30 anos de idade. Mas tenho certeza de que também conhece Alexandre, o Médio. Alexandre, o Grande, não foi só um jovem rei da Macedônia, foi o senhor do Ocidente e do Oriente e o sujeito mais rico de toda a história da humanidade, com uma fortuna estimada em mais de um trilhão de dólares em valores atualizados. Mesmo nessa condição, afirmava que não era o poder ou suas posses que o tornavam grande, mas seu conhecimento sobre o que é excelência. Prova disso foi a escolha de um homem chamado Aristóteles como seu mentor.

			Celebridades sempre influenciaram pais na escolha de nomes para seus filhos. E em 330 a.C., quando Alexandre, o Grande, atingiu seu auge, não era diferente.

			Nesse ano, nasceu Alexandre, filho de um casal de comerciantes médios de Persépolis, uma cidade que se localizava no atual Irã. Alexandre era o filho do meio e veio ao mundo nem muito gordo nem muito magro, nem alto nem baixo. Na infância, não se destacava nas brincadeiras com os amigos e tampouco se esforçava em ser o melhor aluno da classe, mas também não era o pior. Quando jovem, entrou para o exército e contentou-se em ficar na infantaria, pois era o grupo mais numeroso.

			Assim, suas chances de ser chamado para liderar as tropas não seriam grandes. Nos combates, ele preferia ficar nas fileiras do meio, pois dessa forma entraria em campo quando a batalha já tivesse uma indicação de resultado. Seus colegas passaram a chamá-lo de Alexandre, o Médio.

			Nunca se soube qual foi o destino final de Alexandre, o Médio, pois ele desapareceu em meio a tantas guerras depois que o Império Alexandrino foi desmantelado. Dizem que ele nunca chegou a morrer porque não queria subir aos céus e tampouco descer para o inferno, preferindo ficar vagando na Terra, influenciando pessoas e organizações.

			Se você não acredita em fantasmas, volte ao passado e reflita sobre quantos colegas da sua classe eram médios – não eram os melhores, tampouco os piores. Nas empresas em que você trabalhou, quantos eram médios? Pense em quantas empresas lhe venderam produtos e serviços médios – nem tão bons nem tão ruins.

			Agora responda a essas mesmas perguntas trocando “quantos” por “quem”. É bem provável que você tenha dificuldades para se lembrar do nome daquele colega de classe ou de trabalho mediano ou do nome daquele restaurante ou hotel a que você foi e em que a experiência foi bem média.

			No fim do dia, o médio se torna invisível porque não se destaca. Para evitar que o mundo se torne cada vez mais médio, conheça, valorize, compre e divulgue o trabalho de vários novos empreendedores que buscam lhe oferecer uma grande experiência inovadora de consumo e que ao mesmo tempo estão comprometidos com um mundo melhor.

			Muitos empreendedores do passado até possuíam esses mesmos grandes objetivos, mas suas empresas foram se tornando médias à medida que cresciam.

			Na verdade, Alexandre, o Médio, nunca existiu. Mesmo assim, ele está em nós quando fazemos coisas médias, trabalhamos em organizações médias e compramos de empresas médias. Nessas situações, não somos apenas invisíveis, somos medíocres.

			

		


		
			Empreendedor de primeira viagem

			Se respondeu sim a todas as questões do [capítulo anterior], você é um empreendedor de primeira viagem e, com certeza, tem vontade, mas talvez não se sinta preparado para abrir seu próprio negócio.  
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			Este é o melhor momento para refletir sobre a importância do comportamento empreendedor na sua vida pessoal e profissional. Já percebeu como o tempo passa cada vez mais rápido? Ainda outro dia, era adolescente. De repente, tornou-se adulto, e a vida começa a passar cada vez mais rápido. É segunda-feira e, sem perceber, já é sexta, e novamente segunda. De filhos, nos tornamos pais, e a vida cada vez corre mais rápido. E já temos 30, 40, 50 anos. E num belo dia acordamos idosos. 

			Se você tem mais de 18 anos, sabe como a vida está passando cada vez mais rápido. A novidade é que, se ainda não tem 70 anos, sua chance de chegar “lá” é, estatisticamente, maior. Portanto, prepare-se para chegar aos 70 anos bem, muito bem!

			Porém o problema para a maioria das pessoas é: como se preparar para ter uma velhice feliz e uma trajetória de vida que o encha de orgulho? Ou você quer se tornar um velhinho triste, amargo e que só reclama da vida? É uma mensagem batida, mas seu futuro depende de você!

			Vamos pensar no seu futuro! Se ainda não chegou lá, imagine-se com 70 anos. Será uma pessoa feliz, realizada, orgulhosa da sua trajetória de vida e uma referência inspiradora para seus familiares, amigos e conhecidos. No entanto, você só obteve esse sucesso porque desde muito jovem recebeu um ensinamento que o guiou durante toda a vida. Qual seria esse ensinamento? Pense na pergunta a seguir:

			
			O que você gostaria de ter sabido aos 20 anos?

			

			Quando essa pergunta é feita em sala de aula, às vezes aparecem algumas respostas como:

			
			Não case tão cedo!

			Ou, simplesmente, não case!

			Faça um bom plano de previdência!

			Viva mais! Estude mais!

			Não trabalhe tanto!

			Tenha uma vida mais saudável!

			Use filtro solar!

			

		
			Se não entendeu a mensagem do filtro solar, faça a busca no YouTube com as palavras “filtro solar” e “Pedro Bial”.

		

			Seja qual tenha sido a sua resposta, essa reflexão foi criada a partir de uma apresentação chamada “O que eu gostaria de ter sabido aos 20 anos de idade”, feita pela professora Tina Seelig, diretora executiva do Stanford Technology Venture Program (STVP) e uma das mais admiradas (e queridas) professoras de empreendedorismo em todo o mundo.

		
			Apresentação disponível em: http://ecorner.stanford.edu/authorMaterialInfo.html?mid=1549. Acesso em: 1º-8-2013. Dessa apresentação, resultou o livro Se eu soubesse aos 20...

		

			Nessa apresentação, Tina mostrou dez mensagens que passou ao seu filho, então com 17 anos e prestes a sair de casa para ganhar o mundo. Antes de mostrá-las, aproveitou para discutir as mensagens com outros colegas da Universidade de Stanford e executivos que trabalhavam em empresas situadas nas vizinhanças da cidade, ou seja, no Vale do Silício, a região que concentra o maior número de empreendedores de sucesso.

		
			Apresentação disponível em: http://ecorner.stanford.edu/authorMaterialInfo.html?mid=26&author=26. Acesso em: 1º-8-2013.

		

			São estas as dez mensagens que Tina passou para o seu filho:

			1. Todo problema é uma oportunidade para uma solução criativa!

			É comum reclamarmos de um problema. Em nosso trabalho, tentamos ficar bem longe deles. Mas uma coisa é certa: quanto mais problemas resolvemos, mais fortes nos tornamos. Se conversar com um diretor ou presidente de uma empresa, perceberá que ele subiu na carreira por ser capaz de identificar e resolver conflitos, não por fugir deles. A essência dessa mensagem foi dada por Vinod Khosla – cofundador da Sun Microsystem, que depois se tornou investidor, trabalhando para o fundo Kleiner, Perkins, Caufield & Byers (um dos maiores e mais importantes fundos de capital de risco no mundo) – em uma apresentação em Stanford. Para Khosla, todo problema é uma grande oportunidade de negócio. Quando maior ele for, maior será a oportunidade de negócio, pois haverá mais pessoas querendo pagar para que o conflito seja resolvido. E Tina reforça que todo problema é uma oportunidade para uma solução criativa.

			2. Quanto mais eu trabalho, mais sorte tenho!

			Esse ensinamento é muito semelhante à frase “quanto mais eu pratico, mais sorte tenho”, supostamente dita por Gary Players, um famoso golfista sul-africano. Mas o que é “praticar mais” no mundo do empreendedor? “É preciso estar na posição certa para ter sorte”, explica Tina. Ela apresenta os resultados de uma pesquisa sobre pessoas com sorte conduzida por Richard Wiseman (2003), da Universidade Hertfordshire (Inglaterra). Wiseman explica que as pessoas que se consideram sortudas são mais simpáticas, mais amigáveis, mais abertas a novas experiências, mais satisfeitas com suas vidas e mais otimistas. Estatisticamente falando, Wiseman constatou que pessoas sortudas sorriem duas vezes mais do que as azaradas. Pessoas sortudas participam de mais eventos sociais e também viajam mais. Leia o que diz Marcel Malczewski, fundador da Bematech, maior empresa de automação comercial do Brasil: 

			
			Sorte é fundamental. Na realidade você chama um monte de coisas de sorte. É uma conjunção de aspectos, de coincidências, que nem sempre são coincidências, é você estar no lugar certo na hora certa. Você ajuda a sorte a acontecer. Trabalhar pra caramba, estar aceso, ligado, conectado com o mundo, para daí encontrar as oportunidades e saber desenvolvê-las. 

			

			3. Encontre uma interseção entre interesse, conhecimento e mercado!

			O conselho mais comum quando temos 16, 17 ou 18 anos e vamos prestar o vestibular é: faça aquilo que você gosta (ou com que mais se identifique) ou siga sua paixão pessoal. Outros pensam só naquilo que pode dar mais dinheiro. Algo parecido é mencionado quando se pensa em abrir um negócio. Tina alerta sobre o fato de que ter uma carreira de sucesso com felicidade vai além daquilo que você gosta. Ao optar por um curso na faculdade ou abrir um negócio, é preciso buscar alternativas em uma zona de interseção entre aquilo por que você tem interesse (do que você gosta), conhecimento (transformado em competência) e mercado (pessoas que querem pagar pelo seu conhecimento). Se não prestar atenção à zona de interseção, você terá uma das seguintes opções:

			
					Só interesse: você terá um hobby, um passatempo (e estará desempregado).

					Só conhecimento: você será um especialista (e estará desempregado).

					Interesse e mercado: eterno candidato a uma vaga de emprego ou a ter um negócio de sucesso.

					Conhecimento e mercado: emprego (chato) ou dono de um negócio (chato).

			

			Tente achar essa interseção para os seus interesses, conhecimentos e mercado, utilizando o modelo apresentado na página 30.

			4. Tente muitas coisas e mantenha as que funcionam.

			Quem já se submeteu a uma entrevista de emprego talvez tenha passado pela experiência de citar seus pontos fracos ou dar exemplos de erros cometidos no passado. O propósito do entrevistador não é  fazer com que o entrevistado se humilhe ou se sinta inferior na frente dele, mas entender como o candidato lida com seus erros. Tina explica que, se você não errar de vez em quando, na verdade, não está se arriscando o suficiente em novas experiências (lembra-se da questão de ter sorte?). Errar não é o problema (mas também não é preciso errar sempre). Pessoas criativas e inovadoras erram. O problema é não aprender com os erros!

			5. Não espere ser convidado. Ofereça-se!

			Qual é o tipo de profissional mais procurado pelas empresas? Acredito que seja aquele que traz resultados acima daquilo que era esperado dele. Para conseguir essa façanha, é preciso que o profissional se disponha a fazer mais do que está previsto na descrição de seu cargo. Como funcionários, muitas vezes nos escondemos na burocracia da hierarquia com o fatídico “isso não é problema meu” (lembra-se da relação problema e oportunidade?), ou esperamos a convocação do nosso superior para uma nova tarefa. Uma das histórias mais fascinantes sobre “Não espere ser convidado. Ofereça-se!” é de Laércio Cosentino, que passou de estagiário a diretor da Siga (e depois sócio da Microsiga, atual Totvs, líder brasileira de software de gestão empresarial) em apenas cinco anos. Ele conta que:

			
			entrou como estagiário sem uma função definida. Para deixar de ser estagiário em curto espaço de tempo, elaborou uma estratégia: fazer tudo o que era solicitado rapidamente e perturbar o superior com mais tarefas. O objetivo era claro: acabar com os trabalhos rudimentares, fazer o superior ensinar e passar atividades que demorassem mais tempo e que agregassem conhecimento e cultura.

			

			Análise ICM: interseção dos seus interesses e conhecimentos com demandas de mercado

			
			[image: ]
			

			6. O mundo é pequeno. Não queime pontes!

			Tina comenta que apenas cerca de cinquenta pessoas serão fundamentais em sua vida. Todas as outras farão parte da paisagem. Estas, seus amigos, colegas de trabalho, companheiros de escola, faculdade, serão sua rede de relacionamento e suas referências para trabalho e negócios. E essas pessoas conhecerão outras que conhecerão você em uma situação ou outra de negócios. Elas podem abrir (ou fechar) portas. A internet só tende a deixar o mundo ainda menor.

			Você conseguiria captar US$ 2,5 milhões apenas com um pedaço de papel? Bom, foi isso que os engenheiros Gordon Moore e Robert Noyce conseguiram, ao abordar um velho conhecido chamado Arthur Rock em 1968. Os engenheiros precisavam de dinheiro para abrir um negócio próprio chamado NM Electronics, e Rock trabalhava com investimentos. Ao saber que os amigos precisavam de capital, não titubeou ao assinar um cheque de US$ 2,5 milhões, mas pediu que explicassem o que a NM Electronics produziria para que Rock justificasse a quantia a seus superiores. Logo em seguida, os engenheiros decidiram trocar o nome da empresa para Intel.

			7. Você pode fazer tudo, mas não ao mesmo tempo!

			Aqui cabe a reflexão: nós, de fato, estabelecemos objetivos e prioridades em nossa vida? Até que ponto somos fiéis ao planejamento de nossos objetivos e à realização de nossos sonhos? Tina destaca a importância de estabelecermos prioridades na vida e administrá-las com objetividade, pois é fácil nos perdermos em meio a tantas tarefas e obrigações do cotidiano. Dado que temos apenas 24 horas por dia, como podemos dividir esse tempo para a realização de nossos sonhos? Das atividades que temos, o que realmente é vital, importante, e o que é capricho e desnecessário? Não que a vida deva estar repleta de regras de comportamento, mas podemos viver em equilíbrio com nossa vida particular e profissional, com saúde e felicidade. 

			8. São as pequenas coisas que importam!

			Tina explica a importância dos pequenos gestos, como dizer “obrigado” para alguém que dedicou um tempo a você. A mesma lógica serviria com um “por favor”, ou mesmo um sorriso ao conversar. A mensagem é: preocupe-se com os detalhes. Um pequeno cartão torna o presente mais especial, detalhes são fundamentais nas grandes obras, e acidentes também podem ser causados por eles. A diferença entre um atendimento bom e um atendimento excelente de uma empresa está nos detalhes. Mesmo na condição de pessoa mais rica do mundo no momento em que seu livro foi escrito, Sam Walton, fundador da Walmart, a maior cadeia de varejo do mundo, ainda se lembrava (e se orgulhava) de como tinha aprendido a embrulhar um presente de forma bem bonita, usando pouco papel e fita.

			9. Equipe em primeiro lugar!

			A mensagem aqui vai além do fato de trabalhar em equipe. Tina explica a importância de ajudar todos da equipe a serem vitoriosos, pois, quanto mais você contribui para o sucesso das pessoas que o cercam, maior será o seu sucesso. 

			No Brasil, talvez ninguém tenha criado mais equipes vitoriosas do que Jorge Paulo Lemann, Marcel Hermann Telles e Beto Sicupira, os míticos fundadores do Banco Garantia e da GP Investimentos. Entre criações e recriações desse trio estão a AB/Inbev, Lojas Americanas, ALL, Submarino. Eles não conseguiram desenvolver grandes empresas apenas porque são exímios empreendedores, mas também porque sabem formar equipes vencedoras. A priori, a receita do grupo Garantia é bem simples: “Sonhe grande, cerque-se de pessoas melhores do que você e trate todo mundo como gostaria de ser tratado”, explica Beto Sicupira. “Não acredito em braço direito. Acredito em estar junto a pessoas melhores do que você, com qualidades e conhecimentos diferentes dos seus”.

			10. Nunca perca uma oportunidade para ser fabuloso!

			Se você tem uma chance para mostrar sua capacidade, seja no trabalho, no negócio, na escola, na faculdade, na comunidade, entre seus amigos, dê o seu melhor. Tina pergunta para que ser razoável ou bom quando você pode ser excelente. Se for começar algo, faça-o muito bem feito. Se essa não for a sua intenção, nem comece. Estará perdendo o seu tempo e o de outras pessoas que serão atingidas pelo seu trabalho. Um empreendedor que seguia integralmente esse ensinamento é Steve Jobs, cofundador da Apple. Jobs sempre foi um crítico severo das empresas medianas que oferecem produtos medianos. “Um ótimo carpinteiro não vai usar uma madeira ruim na parte de trás de uma estante, mesmo que ninguém a veja”, disse certa vez. A obsessão de Jobs por desenvolver produtos fabulosos era traduzida em sua frase “nós fazemos os ícones da tela parecerem tão bons que você irá querer lambê-los”.

			A reflexão proposta pela professora Tina, em sua essência, é uma receita para sermos mais empreendedores em nossas vidas, seja como funcionários de uma empresa ou donos do próprio negócio. Como empreendedor:

			
					Onde há um problema, há uma oportunidade!

					Prepare-se para ter sorte!

					Faça uma coisa de que você goste, de que entenda e para a qual haja mercado!

					Não tenha medo de arriscar. Inove!

					Seja proativo!

					Cultive relacionamentos!

					Planeje. Estabeleça metas e prioridades!

					Faça diferença nos detalhes!

					O sucesso da sua equipe é o seu sucesso!

					Faça sempre o seu melhor!

					________________________

			

		
			No item 11, pense em algo que gostaria de ter sabido aos 20 anos.

		

			Talvez a sua mensagem não esteja entre as dez citadas pela professora Tina, mas isso não quer dizer que ela não tenha valor. Mesmo as mais diretas, do tipo “não case tão cedo”, poderiam ter mudado sua vida se você soubesse disso com antecedência, aos 20 anos.

			A minha mensagem não está na lista da professora Tina. Na verdade, ela nem é uma criação minha, mas algo destacado por Guy Kawasaki[1] em seu livro A arte do começo (2006). A minha mensagem seria: 

			
					Tenha significado!

			

			Em outras palavras, tenha uma vida significativa para você e outras pessoas (quanto mais gente, melhor). Tenha uma trajetória de forma que, quando você chegar aos 70, 80 anos ou mais, possa olhar para trás e ter orgulho da sua contribuição para o desenvolvimento de um mundo melhor. 

			E a receita para ter significado pode ser muito simples: 

			
					Empreenda!

			

			Ao adotar um comportamento empreendedor, você se torna não somente um profissional melhor, mas também uma pessoa melhor.

			Empreendedorismo aqui e agora

			Faça um teste: quando tiver a oportunidade de folhear uma revista, livro ou jornal publicado no Brasil, antes da década de 1990, procure pelos termos “empreendedor” e “empreendedorismo”. É muito provável que não encontre nenhuma menção, ou, com sorte, encontrará raríssimos exemplos em situações isoladas. Isso acontece mesmo quando as publicações são relacionadas com o mundo dos negócios.[2]

			Agora faça o mesmo teste com referências semelhantes, mas publicadas a partir do final de década de 1990. Perceberá que o uso dos termos “empreendedor” e “empreendedorismo” começa a crescer substancialmente. Essa percepção pode ser rapidamente constatada se estiver em uma livraria ou biblioteca. Identifique livros escritos por autores brasileiros e veja a data da primeira edição; em quase todos os casos, esses livros foram lançados após o ano 2000.

			Mas por que o empreendedorismo está se tornando cada vez mais popular no Brasil?

			Imagino que você talvez tenha suas próprias respostas para esse fenômeno. Eu tenho as minhas. A emergência do empreendedorismo na sociedade brasileira é o resultado de uma série de modificações nas relações entre emprego, carreira e vida pessoal. As décadas de 1990, 2000 e 2010 trouxeram novidades para quem trabalha ou quer trabalhar. Observe:

			
					A nova geração de jovens (chamada de geração Y) não quer ter patrão. Eles querem mostrar que são capazes de fazer mais e melhor. São empreendedores natos.

					A concorrência intensificou-se em todos os setores. Se antes o embate era para ter custos menores, as empresas acirraram a competição pela qualidade, depois pela personalização (flexibilidade e rapidez) e agora a briga é pela inovação.

					Para quem trabalha em uma empresa privada, a manutenção do emprego é um desafio constante cuja complexidade cresce com o tempo de casa e a chegada de talentos mais jovens, ansiosos para apresentar resultados.

					Para quem é funcionário de grandes e médias empresas, principalmente, ter um emprego significa, cada vez mais, estar associado a um ou mais projetos.

					A evolução na carreira está mais associada à entrega (ou superação) de resultados do que a tempo de casa ou lealdade à empresa.

					A emergência de duas classes principais de funcionários: os que trabalham muito e os que estão desempregados. As duas classes estão insatisfeitas com a sua vida pessoal.

			

			Não há mais emprego vitalício nas empresas privadas.[3]

			Esse contexto está fazendo com que um número cada vez maior de pessoas comece a pensar no empreendedorismo como motor da carreira. 

			Ao mesmo tempo, a competição pela inovação está fazendo com que empresas passem a valorizar o empreendedorismo de seus funcionários.

			Empreendedorismo é um modismo? Algum dia isso deixará de ser importante na sua carreira?

			Eu acredito que não é um modismo. Por um lado, as empresas sempre serão pressionadas para obter melhores resultados, o que implica mais competitividade da organização e dos seus colaboradores. Por outro, haverá uma quantidade crescente da oferta de mão de obra. Mais jovens ávidos por ocupar seu espaço, além da concorrência com profissionais de outras regiões e países, e a globalização[4] tende a ter impactos cada vez maiores no mercado de trabalho no futuro.

			Além dessas alterações, o sucesso do Plano Real e o controle da inflação, variáveis macroeconômicas (taxa de juros, câmbio, crescimento do PIB, etc.) estáveis e mais previsíveis, além do crescimento e do fortalecimento da classe média como geradora de demanda, entre outros elementos, contribuem para criar um ambiente mais favorável a novas oportunidades de negócios no Brasil e, consequentemente, a novos empreendedores.

			Com todas essas alterações nas relações de emprego, carreira e vida pessoal, duas alternativas tornam-se cada vez mais relevantes para qualquer profissional:

			
					Ser empreendedor no seu emprego.

					Ser empreendedor no seu próprio negócio.

			

			Alguns paradigmas do empreendedorismo

			Há muita coisa sendo escrita e falada sobre empreendedorismo, seja no Brasil ou no exterior. O termo “empreendedorismo” está caindo na mesma situação do termo “paradigma”, ou sua expressão mais conhecida: “quebra de paradigma”, ou seja, a palavra existia, mas não era utilizada. A partir de um determinado momento, ele começa a aparecer em artigos, reportagens e livros até passar a ser utilizado pela população em geral. Para Thomas Khun (1978), físico e filósofo norte-americano, responsável pelo ponto de inflexão no uso do termo, paradigma é o conjunto de crenças, de valores reconhecidos e de técnicas comuns aos membros de um determinado grupo científico, e a quebra de paradigma ocorre quando esse conjunto é trocado por outro, totalmente novo em conceito e abordagem.

			
								Você cresce quebrando paradigmas. Observe a figura sob diversas perspectivas até encontrar a palavra “paradigmas”.

			

			
								[image: ]
							Figura 1. Por que devemos quebrar paradigmas? Fonte: Machado, 2004. 

			

			Paradigma 1: Eu não nasci empreendedor!


			Algumas pessoas defendem que ser um empreendedor é algo genético, hereditário. Mas a maior corrente é determinista e acredita que o sujeito se torna empreendedor em razão daquilo a que ele é exposto. Caso contrário, cursos e livros de empreendedorismo não teriam o menor sentido. O problema é que há muitas pessoas que querem ser empreendedoras, mas não conseguem, seja por excesso de autocrítica, por receio de lidar com os riscos e incertezas, por não confiarem em si ou por puro conformismo. É preciso lembrar que empreendedorismo é um comportamento e, como tal, pode ser praticado e aperfeiçoado.

			Paradigma 2: Eu não estou preparado para empreender!


			Na verdade, nós nunca nos sentiremos verdadeiramente preparados para os grandes acontecimentos da vida. Não nos sentiremos preparados para pedir alguém em namoro, para uma entrevista para obter um emprego, para ter um filho, para abrir um negócio próprio. Se pesquisar, você vai encontrar exemplos de grandes empreendedores com pouco ou nenhum preparo prévio, como Samuel Klein da Casas Bahia, ou empreendedores que estudaram em boas faculdades e que tiveram experiências em gestão de negócio, como o brasileiro Michel “Mike” Krieger, cofundador do Instagram.

			Paradigma 3: É muito cedo (ou muito tarde) para eu empreender!


			Muitas pessoas acreditam que são muito jovens para empreender um novo negócio, sua autocrítica diz que precisam aprender mais trabalhando para outras empresas. Na outra ponta, há pessoas que acreditam que são muito velhas para empreender, que isso é coisa para os mais jovens. 

			Esse paradigma está relacionado ao anterior: quando você estará realmente preparado para empreender? Mark Zuckerberg criou o Facebook com 19 anos, Bill Gates tinha 20 anos quando se tornou o cofundador da Microsoft e Romero Rodrigues tinha 21 quando começou o Buscapé. Será que eles foram precipitados? Ou o ideal seria esperar chegar aos 40 anos, a idade de Ford quando fundou a Ford Motor, ou aos 60 anos como Roberto Marinho ao fundar as Organizações Globo?

			Paradigma 4: Não encontro uma boa oportunidade de negócio!


			Vai empreender? Prepare-se! Muita gente não vai acreditar no seu negócio.

			Pense em empresas como Natura, Localiza, Gol Transportes Aéreos, Cofap, Arezzo. Quando Luiz Seabra, Salim Mattar, Constantino Júnior, Abraham Kasinski e Jefferson e Anderson Birman abriram essas empresas, respectivamente, havia muita descrença sobre a viabilidade do negócio, inclusive de pessoas muito próximas.

			Jefferson Birman, fundador da empresa de calçados femininos Arezzo, explica que desde o primeiro dia em que ele e seu sócio e irmão, Anderson, decidiram que começariam uma fábrica de sapatos, ninguém nunca disse a eles que era um bom negócio, um projeto interessante. Sempre foram muito criticados.

			Coloque-se em outra situação. Imagine criar um negócio que dependa da gasolina no momento em que seu preço dispara e há racionamento. Vai haver demanda para seu produto? Foi nesse cenário que Salim Mattar abriu a Localiza Rent a Car em 1973, uma locadora que começou com alguns fuscas usados.

			Paradigma 5: Não tenho dinheiro para empreender!


			“Capital não é escasso, mas a visão de negócios é.” Essa frase é de Sam Walton, fundador da Walmart, mas poderia ser dita pela maioria dos empreendedores de sucesso.

			Para os que não empreenderam ainda, o capital inicial é mencionado como uma das principais barreiras. Os já empreendedores sabem que desafio mesmo é visualizar uma boa oportunidade de negócio.  

			Por outro lado, dizer que um negócio começou sem nenhum capital é mentira. No entanto, você pode começar um negócio com R$ 12,00, como afirma ter feito o segundo camelô mais famoso do Brasil,[5] David Portes, que iniciou seu empreendimento com esse montante (emprestado).

			De toda forma, boa parte dos negócios começa com as economias pessoais. Muitas vezes, não é um valor significativo. Steve Jobs e Steve Wozniak começaram a Apple com US$ 1.250. Para juntar esse valor, Jobs vendeu sua Kombi, e Wozniak vendeu sua calculadora científica HP. E há diversos outros exemplos no Brasil. A pesquisadora Flávia Pacheco escreve que Cristiana Arcangeli começou a Phytoervas com 180 mil cruzados, o equivalente a US$ 13 mil em julho de 1986. Ela conta que transformou uma pequena casa em uma fábrica, onde o setor de produção de cosméticos funcionava na cozinha.

			Paradigma 6: Uma grande ideia de negócio é a parte mais importante!


			O que aparece na mídia é o empreendedor, suas grandes ideias e conquistas. Mas por trás de um grande empreendedor, sempre há uma grande equipe. Muitos investidores de risco afirmam categoricamente que é preferível investir em uma ideia mediana com uma grande equipe a uma superideia de negócios com uma equipe mediana. Grandes equipes podem conseguir grandes resultados, mas equipes mais ou menos irão obter resultados medianos, na melhor das hipóteses. Montar uma boa equipe foi o que fez o investidor Arthur Rock, quando investiu no plano de negócio da Intel, ou quando os fundadores da Compaq, oriundos da Texas Instruments, conseguiram investimento baseado em uma ideia sugerida por um investidor. Os empreendedores de sucesso, na verdade, tiveram grandes equipes!

			E você? Será que você tem outro paradigma para quebrar e iniciar sua carreira como empreendedor?

			
			
				
						Anote em um papel os seus paradigmas do empreendedorismo!
				

			
			
				
						
				

			
			

			Depois, discuta suas anotações com empreendedores, professores e colegas. Esses paradigmas têm mesmo sentido? Ou há outras formas de entendê-los ou mesmo superá-los?

			Não dirás meu nome em vão

			Se, antes da década de 1990, o termo empreendedorismo nem sequer era mencionado pelos veículos de mídia no Brasil, nem era tratado como assunto importante nas faculdades, agora está ganhando status de prioridade. Há prêmios para a escolha dos empreendedores do ano, há publicações especializadas sobre o tema, empreendedores ganham espaço em todas as mídias, empresas estão contratando profissionais com comportamento empreendedor e investindo no intraempreendedorismo de seus funcionários. Tudo isso é muito bom, e todos os envolvidos só têm a ganhar com esses incentivos.

			Mas, com a popularização do termo “empreendedorismo”, seu significado tornou-se demasiadamente amplo, até chegarmos ao ponto de o termo ser associado com qualquer pessoa que abra um negócio.

			A discussão torna-se mais polêmica quando se assume que há o empreendedorismo por oportunidade e o empreendedorismo por necessidade. O exemplo comum de empreendedorismo por necessidade é aquele sujeito que não conseguiu um emprego e virou um vendedor ambulante. Mas a pergunta que fica é se aquele vendedor ambulante que escolheu balas e doces para vender não vislumbrou nessas balas e doces uma oportunidade de negócio.

			A discussão continua quando o tema é se o empreendedor nasce empreendedor ou se é possível formar empreendedores e avança sobre quais seriam as características típicas de um empreendedor.

			No entanto, essas discussões apenas desviam o foco da questão fundamental para a abordagem do desenvolvimento de negócios inovadores e sustentáveis, proposta deste livro. Para atender ao nosso interesse, dois autores são suficientes para explicar o que é (e o que não é) empreendedorismo.

			O primeiro autor é o economista Joseph Schumpeter, que publicou diversos livros e artigos sobre empreendedorismo na metade do século XX. Para muitos estudiosos, Schumpeter é a principal referência no assunto. Outros autores, como Mark Blaug, afirmam que há um empreendedorismo antes e outro depois de Schumpeter, tamanho foi seu impacto.

			Para Schumpeter, o empreendedorismo está associado à destruição criativa, expressão que ele próprio havia criado. Destruição criativa é o fato de se criar algo novo e melhor que destrói o que já estava estabelecido. Um dos exemplos mais citados foi a atuação da Intel no lançamento dos seus microprocessadores 8086, 8088, 286, 386, 486, Pentium, etc., cujo objetivo era destruir seu produto anterior, antes que o concorrente o fizesse. Agindo assim, a empresa sempre estaria destruindo criativamente. Dessa forma, na abordagem schumpeteriana, o empreendedor é aquele capaz de destruir criativamente um negócio, o que pode ser feito por meio de:

			
					Introdução de novos produtos.

					Introdução de novos métodos de produção.

					Abertura de novos mercados.

					Desenvolvimento de novas fontes provedoras de matérias-primas e outros insumos.

					Criação de novas estruturas de mercado em uma indústria.

			

			Em suma, para Schumpeter, empreendedor é aquele que inova.

			Recentemente, o conceito de inovação foi ampliado. A terceira edição do Manual de Oslo (2005),  considerado o principal documento mundial a respeito da inovação, define quatro tipos: inovações de produto, inovações de processo, inovações organizacionais e inovações de marketing.

			Para simplificar, considere inovação tudo aquilo que for novidade para o seu público-alvo.[6]

			O segundo autor que ajuda a consolidar o termo “empreendedorismo” é Peter Drucker, que é respeitado em diversas áreas da administração e também é uma referência em empreendedorismo. Em seu livro Innovation and entrepreneurship (Inovação e empreendedorismo), Drucker é categórico ao afirmar que “nem todo pequeno negócio é empreendedor e representa o empreendedorismo”. E exemplifica: 

			
			O marido e a mulher que abrem outra mercearia ou outro restaurante mexicano no subúrbio dos Estados Unidos, com certeza, correm um risco. Mas eles são empreendedores? Tudo o que eles fazem tem sido feito há muito tempo. Eles apostam no crescimento da popularidade do hábito de comer fora de casa, mas não criam novas experiências ou demandas. O McDonald’s, por outro lado, é empreendedorismo. Não inventou nada [...]. Mas, aplicando conceitos gerenciais e técnicos [...], ampliou drasticamente o retorno dos recursos e criou um novo mercado e um novo consumidor. 

			

			Drucker só reforça a definição de empreendedor de Schumpeter, ao destacar o papel da inovação no processo empreendedor.

			A discussão sobre se algo é ou não inovador é muito polêmica. Para o empreendedor, basta a seu cliente perceber que está tendo acesso a um produto novo e melhor se comparado a outras soluções existentes. 

			Mas e aqueles que não inovam, o que são? Na abordagem de Drucker, essas pessoas são empresários que também exercem um papel importante na sociedade.[7]

			Há diversas definições que associam empreendedorismo e inovação. A utilizada neste livro é a de Birley e Muzyka:

			
			Empreendedor é a pessoa que pensa e age sobre oportunidades com criatividade e inovação para gerar valor individual e coletivo. Empreendedor não é apenas aquele que começa o seu próprio negócio. O comportamento empreendedor existe em todos os setores, em todos os níveis de carreira, em todos os momentos da vida.

			

			É importante destacar que há aquelas inovações de alcance mundial, algo totalmente novo para o mundo, como o iPhone da Apple ou o Viagra da Pfizer, mas também há inovações de alcance nacional, algo que é uma novidade para um país. Ou mesmo uma inovação regional, um novo produto, uma nova forma de organização para determinado local (uma cidade, por exemplo). Diante disso, empreendedores podem ter ideias de inovação ao visitar outras regiões ou países, assim como empreendedores em pequenas cidades podem ter acesso a ideias inovadoras para seu público local ao visitar outras cidades.

			Também é possível pensar a inovação como um incremento, uma diferenciação, uma melhoria em algo que já existe.

			A essência do empreendedorismo tratado neste livro é a criação de negócios de amplo impacto; em outras palavras, negócios diferenciados/inovadores, lucrativos e que ainda contribuam para tornar o mundo melhor. 

			O empreendedorismo de amplo impacto abrange outros conceitos já utilizados no Brasil, como empreendedorismo de alto impacto (conceito associado à evolução do faturamento da empresa), negócios sociais (associado ao impacto positivo para as pessoas de baixa renda) ou ainda empreendedorismo sustentável (negócios lucrativos e com baixo impacto negativo social e ambiental). O empreendedorismo de amplo impacto alinha-se a esses conceitos e também ao Movimento do Capitalismo Consciente,[8] liderado nos Estados Unidos pelo empreendedor John Mackey, cofundador da Whole Foods que defende que “não há nenhum motivo aparente por que um negócio não possa ser ético, responsável socialmente e lucrativo”.

			Voltando ao início deste capítulo, talvez você ainda tenha muitas dúvidas sobre se é ou não um empreendedor e se pode ser visionário e propor soluções inovadoras para um negócio de amplo impacto. Minha única recomendação é que não se preocupe demasiadamente com essas dúvidas. Primeiro porque mesmo os grandes empreendedores também têm esses dilemas, mesmo depois de terem sido bem-sucedidos, principalmente quanto às questões de serem visionários e proporem soluções inovadoras (Steve Jobs ficava muito apreensivo pouco antes de a Apple lançar produtos). Dúvidas sobre como o mercado vai reagir são uma constante para empreendedores inovadores. Em segundo lugar, nos próximos capítulos você aprenderá algumas técnicas sobre como ser mais visionário (saber identificar oportunidades de negócios) e como ser mais inovador. 

			Neste momento, o mais importante é que se sinta motivado e acredite que você pode fazer diferente e pode fazer a diferença!

			
			O Bartleby em todos nós

			Não. Prefiro não. Prefiro não fazer. Prefiro não fazer isso. Ou mesmo aquilo. Eu sei, mas prefiro não. Sei fazer, mas prefiro não. Sei que é importante, mas prefiro não. Prefiro não agora. Prefiro não. Não. Até tentei colocar mais algumas palavras nas frases de Bartleby, mas ele prefere que não o faça.

			Aclamado como uma das obras literárias mais importantes para a humanidade, Bartleby é o título e o personagem principal do conto escrito em 1853 por Herman Melville, mais famoso por Moby Dick.

			Na história, Bartleby é auxiliar em um escritório em Wall Street. Tudo vai bem até que certo dia, ao ser requisitado para revisar um documento, ele simplesmente responde: “Prefiro não fazer”. Depois que a irritação passa, seu chefe tenta entender por que ele age daquela forma. E Bartleby continua preferindo não fazer cada vez mais coisas. E, um dia, morre de fome. Preferiu não comer. Mas ele preferiu não ir embora e passou a existir em todos nós e nas coisas que preferimos não fazer em nosso dia a dia.

			Coisas triviais como preferir não se dedicar mais aos estudos e depois sentir falta de um conhecimento específico no futuro, preferir não apostar no seu talento pessoal e depois reclamar de suas condições de trabalho e preferir não ajudar o mundo a ser melhor e depois ficar horrorizado com as notícias do jornal.

			Para os que se incomodam com a síndrome de Bartleby há vários tratamentos. Um deles chegou ao Brasil em 1979, vindo do Vietnã, e se chama Thai Quang Nghia. Bartleby desaparece no momento em que Nghia surge entre nós. Ambos não falavam, não tinham dinheiro, nem perspectiva de futuro.

			No entanto, Nghia só não falava, no início, porque não sabia uma só palavra em português. Resgatado por um navio da Petrobras no oceano Pacífico e fugindo do regime comunista de seu país, chegou ao Brasil só com a roupa do corpo. Sobreviveu nos primeiros meses com uma ajuda mensal de US$ 50,00 que recebia da Organização das Nações Unidas (ONU) como refugiado. Seu futuro parecia ser o mesmo dos outros que se refugiaram no Brasil: desconhecido.

			Mas não é que Nghia preferiu estudar! Em um caderninho simples criou um dicionário vietnamita-português. Lia livros nas bibliotecas públicas no centro da cidade e nos sebos para aprender nosso idioma e prestar vestibular. Cinco anos depois, entrava no Instituto de Matemática e Estatística (IME/USP). Isso é uma humilhação para os Bartleby que querem atingir seus objetivos.

			Nghia conseguiu um bom emprego na área de informática de um grande banco. Ganhava bem, mas preferiu apostar no seu talento de criar relações pessoais em vendas e fundou a Yepp, que depois se tornou a Goóc, empresa de comercialização de bolsas e calçados. Para quem já foi um náufrago e chegou ao país sem nada, começar um novo negócio era um desafio mentalmente simples. Isso é uma provocação para os Bartleby que não querem apostar em seus potenciais.

			Mas Nghia não queria montar um negócio qualquer, queria devolver as coisas boas que tinha recebido do país que o acolheu. Com isso, a Goóc especializou-se em moda sustentável há mais de duas décadas, quando sustentabilidade era apenas um princípio da física.

			Isso é uma inspiração para os Bartleby que querem mudar o mundo. É bem provável que você prefira não decorar o nome desse tratamento para a Síndrome de Bartleby. Mas tenho certeza de que não se esquecerá do seu princípio ativo: empreendedorismo. É isso que nos torna menos Bartleby e mais a expressão de nós mesmos.
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