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    Arriscamos dizer que o motivo que o levou a escolher este livro é o mesmo que nos fez começar esta história: o desejo de construir algo relevante por meio do nosso trabalho, das nossas habilidades e dos nossos sonhos. A expressão FoMO (Fear of Missing Out), ou seja, o medo de perder oportunidades, provavelmente é a melhor definição para o momento em que vivemos, tomados pela ansiedade latente de se ver em um mundo no qual os gigantes podem ser derrubados a qualquer momento. Estamos rodeados de incertezas e com a urgência de mudar de patamar, ou então, ficaremos fora do jogo.




    Se pudéssemos dar apenas um conselho a você, seria esse: use o medo de ficar de fora como um lembrete diário de que precisa mergulhar na Nova Economia e buscar a inovação com resultados constantemente. Se os negócios muitas vezes são vistos como uma selva, você é caça ou caçador. Não existe meio-termo. O pensamento executivo caiu por terra e juntar-se ao movimento dos Empreendedores não só é possível para qualquer profissional, mas é urgente.




    Nós tivemos que virar a chave, afinal, o mundo mudou e, para sobreviver, todos precisamos mudar a maneira de gerir os nossos negócios. E este é o ponto principal para que as próximas páginas valham a pena: esteja pronto para deixar para trás os pesos que estão travando a sua velocidade e dar ao seu negócio os talentos e as ferramentas que vão desafiá-lo, mas com certeza trarão resultados com potencial de escala muito maiores do que tem experimentado até agora.




    Quem quer liderar o presente e o futuro dos negócios precisa de uma dose de rebeldia. É assim que revolucionamos o mercado e encontramos os melhores sócios para dar os passos que nos levarão cada vez mais longe. Se isso é o que você está buscando, nossa proposta está em suas mãos: o maior risco é não arriscar.




    Eduardo Glitz, Marcelo Maisonnave e Pedro Englert
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    Diariamente somos questionados por executivos, empreendedores, estudantes e amigos sobre a forma de gestão que adotamos em nossas empresas. Onde acertamos e também onde erramos? Como decidimos? Como envolvemos as pessoas? Como nos mantemos competitivos? Como crescemos? Muitas vezes, com uma conversa de alguns minutos notamos que abrimos a cabeça da pessoa e, na grande maioria, mudamos o rumo daquele negócio com alguns questionamentos simples. Entendemos, então, que através deste livro poderíamos ajudar muitas outras pessoas do nosso país, pois o que iremos falar aqui aplica-se tanto para a menor das empresas quanto para as gigantes. Esperamos assim devolver à nossa sociedade um pouco de tantas oportunidades que ela já nos deu.


  




  

    Queremos agradecer a todos os nossos sócios e equipes. Todos os dias aprendemos um pouco com cada um. As experiências compartilhadas neste livro vieram do nosso convívio diário, dos debates animados, das lições aprendidas e da alegria das metas batidas. Obrigado por estarem conosco.




    Gostaríamos de agradecer, também, 
ao Darcio Oliveira, pela coordenação de conteúdo, entrevistas e por todo o apoio durante o projeto. 
Graças a ele a realização deste livro foi possível!


  




  

    PREFÁCIO




    É senso comum que ideias, sem execução, não valem muita coisa. Principalmente na Nova Economia, em que a velocidade é algo fundamental para se manter a competitividade, executar rápido se tornou primordial.




    Porém, a execução sem direção não leva a grandes resultados. É preciso um modelo de gestão que consiga entregar liberdade para a execução criativa, mas que, ao mesmo tempo, gere informações claras para tomadas de decisão igualmente rápidas.




    Quando comecei a StartSe, em 2015, junto com o João Evaristo, no interior de Minas Gerais, sabíamos que tínhamos uma boa ideia e que éramos capazes de executá-la com velocidade. Mas para fazer o que era preciso, muitas vezes deixávamos de fazer o que era realmente necessário. E isso muda tudo.




    Era claro que nos faltava organização. Porém, nossas habilidades eram outras e desenvolvê-las naquele momento nos tiraria do foco principal: manter o negócio da StartSe em pé. Foi aí que conhecemos um trio que mudaria a nossa história.




    Pedro, Glitz e Marcelo. Nessa ordem, conhecemos um a um. E cada um deles preencheu uma lacuna da estrutura da StartSe. Até então, eu cuidava das vendas e da criação de produtos (faço isso até hoje!) e o João era o cara da tecnologia. Habilidades complementares, mas que precisam de mais complementos.




    Pedro trouxe uma capacidade incrível de gestão. Nunca vi alguém ser tão habilidoso com as pessoas quanto ele. Me lembro, como se fosse hoje, de uma reunião que tivemos – Pedro, Marcelo, João e eu – para decidir várias coisas. Foi nesse dia que escolhemos o Pedro para ser nosso CEO, posição que ocupa até hoje.




    Pouquíssimas pessoas no Brasil têm uma visão tão clara sobre a evolução dos negócios quanto o Pedro. E não, ele não é especialista em um monte de coisas. Ele simplesmente entendeu o sentido da mudança e capturou a essência da Nova Economia. E criou, em cima disso, um modelo de gestão que fez a StartSe crescer de forma absurda nos últimos quatro anos, atingindo um valuation de aproximadamente 500 milhões de reais.




    Conhecer o Pedro nos levou a conhecer o Glitz. E aqui faço uma pausa para falar sobre o poder do networking e das conexões. Se você quer construir coisas grandes e provocar mudanças relevantes, precisa estar próximo das pessoas que fazem isso.




    O Eduardo Glitz é o complemento do Pedro. Seu apetite para o risco é algo assustador, no bom sentido. E arriscar-se, experimentar o novo e expor-se a novas experiencias é algo fundamental nos dias de hoje. Se você busca resultados diferentes, faça coisas diferentes. Essa poderia ser a frase que define o Glitz.




    Eu tenho muita admiração pelas pessoas que pensam grande, que não colocam limites nas suas capacidades. E o Glitz, desde o início, acredita que podemos construir uma empresa grande e sólida. E acredita no impacto que podemos causar nas pessoas e empresas.




    Pedro e Glitz me levaram até ao Marcelo. E foi em uma conversa de quase um dia inteiro que cheguei à conclusão que mais tarde virou um artigo chamado “A Teoria do Everest”. Das pessoas que tentam subir o Everest, a maioria desiste, muitas morrem e poucas chegam lá. Mas das pessoas que chegam, a grande maioria retorna outras vezes. Elas já sabem o caminho, conhecem os desafios e sabem como superá-los. O Marcelo é um dos maiores “alpinistas” desse país e, obviamente, eu poderia aprender muito com ele.




    E desde então, quando nos reunimos todos, formamos um grande time, liderados pelo Pedro, que tem sido capaz de fazer coisas muito relevantes baseadas em um modelo de gestão que nós costumamos chamar de “motor do crescimento”. Além das questões técnicas que serão apresentadas neste livro, esse modelo é pautado em princípios como liberdade, respeito e meritocracia.




    A StartSe é um laboratório de experimentos, em que testamos tudo primeiro antes de levar educação, informação e conexões para nossos clientes. E o modelo de gestão que você passará a conhecer a partir de agora, vem sendo testado diariamente na empresa.




    Eu não tenho dúvidas de que muito do que conquistamos vem da capacidade de gestão e liderança do Pedro, do apetite ao risco do Glitz e da experiência vitoriosa do Marcelo.




    Uma ideia sem execução não é nada. E execução sem gestão, é voo de galinha.




    Júnior Borneli 
Fundador da StartSe


  




  

    UMA CARTA PARA VOCÊ




    Olá amigo!




    Você sabe que eu te admiro demais! Tudo que você fez e conquistou é um exemplo para muita gente.




    Mas eu te escrevo pois preciso dividir umas ideias diferentes contigo. Eu nunca me perdoaria se não tentasse te contar o que estou descobrindo.




    Eu sei que estou vivendo muito dentro destas empresas, negócios e ecossistemas meio malucos e que ninguém entende direito. Confesso que este mindset aqui do Vale do Silício me pegou. Aqui não é um lugar perfeito não, mas o que este pessoal fez aqui na última década impactou a vida do mundo inteiro. Com humildade comecei a entender como eles pensam e fazem as coisas. Foi duro! Tive que começar desaprendendo e desconstruindo algumas verdades absolutas que eu tinha.




    Até os chineses vieram aprender a empreender e inovar aqui. Alguns sugerem que certas coisas que eles copiaram ficaram melhores que as originais. Essas novas empresas chinesas, as da nova China, são assustadoramente incríveis. Para você ter uma ideia, as duas maiores empresas chinesas atualmente, Alibaba e Tencent, têm apenas 21 e 22 anos de vida.




    E nem vou comentar o que tenho descoberto em Israel.




    A gente sempre gostou de estudar. Mas não sei se você sabe que, de 2010 a 2016, as aplicações para MBAs de 2 anos full-time nos EUA aparentemente caíram mais de 30%. Uma razão óbvia deve ser o alto custo, mas eu desconfio que a razão principal é que as pessoas estão procurando entender e aprender novas formas de criar e gerir negócios, e esse conhecimento não está nos velhos oráculos.




    Eu acho que as transformações são tantas e tão rápidas que quem não perceber e agir rápido não vai passar pela tempestade. Quem não entender e não conseguir entender este novo Zeitgeist, vai sofrer muito. 




    Não se trata de uma ameaça leviana e barata. Esta é apenas a nova norma da economia acelerada, na qual a alta incerteza (= baixa previsibilidade) faz com que o atual arsenal de modelos e técnicas de gestão que usamos se pareçam com tacapes numa guerra contra drones com mira a laser.




    Eu fico impressionado com a quantidade de empresas admiráveis que estão sucumbindo. Muitas empresas com diretorias de alto nível, conselheiros extremamente experientes, marcas tradicionais, excelência em boas práticas de gestão, market share invejável, faturamento robusto... estão silenciosamente ruindo. 




    Lembro do famoso diálogo do livro do Ernest Hemingway, The Sun Also Rises, de 1962:




    ­­— How did you go bankrupt? [Como foi que você faliu?]




    — Two ways: Gradually then suddenly. [Dois jeitos: gradual, depois, bruscamente.]




    Parece que é isso que vai acontecer com muitas empresas. Elas sentem que algo está ficando diferente, mas a mudança parece tão pequenina (gradual) que não merece atenção. Então, repentinamente (suddenly) a coisa simplesmente para de funcionar. E não tem mais conserto.




    Eu tento reaprender recordando as várias crenças e premissas da gestão que fui aprendendo ao longo da vida, para confrontá-las com as minhas novas descobertas:




    Investimento bom era em ativos sólidos.




    * Então descubro esse diferente mindset de venture capital, e por que alguns apostam nesses valuations inimagináveis de startups que nunca deram lucro.




    KPIs eram para deixar tudo claro e transparente.




    * Então descubro que preciso lidar com esse antagonismo entre liberdade e controle, e que cargos formais e metas estabelecidas podem ser uma faca de dois gumes. Sem falar que as pessoas se tornaram especialistas em “como se enganar com números”.




    Time era para focar em produtividade e eficiência. 




    * Então descubro que preciso ser tão bom em General Management (a gestão tradicional da empresa estabelecida, que prioriza a conformidade pois precisa melhorar sempre) como em Entrepreneurial Management (esse estilo startup, que prioriza a originalidade pois precisa aprender rápido).




    Máquinas eram para substituir trabalhos repetitivos e burros.




    * Então descubro que deep learning (i.e., Inteligência Artificial) vai transformar o que entendemos como automação e traz novas perspectivas sobre o que é trabalho, sobre mudanças nas profissões e até no que significa humanidade.




    Oportunidade era comprar por $5 e vender por $10.




    * Então descubro que atravessadores vão sumir nesta era de desintermediações, sejam estas provocadas por blockchains redesenhando os confusos arranjos comerciais existentes, ou senão pelas radicais mudanças de comportamentos e hábitos de consumo.




    Marketing era para vender produtos.




    * Então descubro que os clientes não estão nem aí para os nossos produtos.




    Objetivo era dar lucro.




    * Então descubro que o que move realmente as pessoas é perseguir grandes propósitos, e que o resultado serve apenas para financiar esta jornada.




    Planejamento era para se ter certeza. 




    * Então descubro que quanto mais inovadora for a minha ideia, menor é a chance de eu estar certo.




    Central de Atendimento era para Atender Clientes.




    * Então descubro que todos haviam se esquecido do mais óbvio: os clientes! Você premia os atendentes que menos tempo levam para atender um cliente, e quanto mais a performance aumenta, mais o seu cliente te odeia.




    O que eu estou tentando dizer para você da maneira mais transparente possível é que o nosso jeito antigo não funciona mais. Muito do que a gente sabe e fez logo-logo vai valer quase nada.




    Essas mudanças todas são ameaças apenas para os que não tiverem coragem de reaprender. Para os outros essas mudanças representam as maiores oportunidades que já existiram. Eu me decidi, vou ficar do lado da oportunidade.




    Mas infelizmente ninguém pode ou consegue nos dizer se ou quando isto ou aquilo vai dar certo ou errado. Nenhum desses futuristas consegue prever o futuro. Por isso é fundamental entendermos sobre estas incríveis novas tecnologias, esses novos modelos de negócios e lógica de competição e, principalmente, o novo mindset para organizações ágeis, versáteis e verdadeiras.




    O que eu gostaria era que a gente aprendesse juntos.




    Nós precisamos estar mais dentro deste novo mundo, aprendendo todo o tempo e continuamente redesenhando nossas habilidades. Somente assim conseguiremos ser protagonistas do nosso próprio futuro.




    Vamos?




    Cristiano Kruel
Head de Inovação da StartSe




    P.S.: Espero que este livro te mostre na prática 
o que estou tentando te explicar.
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    A média de acertos das previsões, no geral, não é melhor que a de um dardo lançado por um chimpanzé. Philip Tetlock, professor da Wharton School of Business, usou essa velha metáfora depois de checar a (im)precisão de uma série de vaticínios feitos por experts – acadêmicos, comentaristas políticos e colunistas em geral – entre 1984 e 2004, nos Estados Unidos (Tetlock, tendo como base um outro estudo, lançaria anos depois o livro Superforecasting: Art and Science of Prediction [Superprevisão: arte e ciência de prever, Broadway Books, 2016], dando dicas de como “melhorar a habilidade de fazer previsões”).




    Se fôssemos transportar o mesmo teste para o mundo contemporâneo dos negócios, levando em conta o dinamismo e a velocidade da economia digital, a analogia com a exatidão do dardo atirado pelo primata continuaria atualíssima (desconfiamos até que a média de acerto do chimpanzé levaria alguma vantagem). O futuro, por definição, é terreno do desconhecido. Mas, até bem pouco tempo atrás, era possível, no universo empresarial, se não prever, ao menos esboçar um cenário possível para, digamos, a década seguinte – utilizando dados históricos e projeções razoavelmente críveis baseadas no comportamento do mercado. Hoje em dia, não mais. Nos últimos trinta anos, o avanço da tecnologia tornou impossível qualquer prognóstico: nunca se experimentou tanto, nunca foi tão viável empreender, arriscar e inovar. Este é um mundo “beta”, ou seja, em teste e aceleração constante. A convergência de tecnologias e a hiperconectividade tornaram abundante o conhecimento, que, por sua vez, resultou em um crescimento exponencial de negócios e empresas. Nessa projeção, o “ano que vem” virou o mês seguinte. O planejamento quinquenal é peça decorativa: você pode até fazer, mas só para guardar de recordação, pois o mundo dos negócios daqui a cinco anos será completamente diferente do que foi planejado. E quão diferente? Não fazemos a menor ideia. Se você, empreendedor, piscar o olho, uma nova tecnologia e um novo modelo de gestão puxarão o seu tapete no próximo fim de semana – liderados por aquele improvável concorrente que você jamais supôs que fosse pisar em seu quintal (imagine se alguém se aproximasse do chefe da engenharia da General Motors na década passada e dissesse: “Ei, fique de olho no Google. Ouvi dizer que esses caras querem lançar um carro”. Provavelmente escutaria gargalhadas ecoando em Detroit).




    O que estamos dizendo aqui é que a imprevisibilidade, companheira regular dos empresários e empreendedores, nunca esteve tão presente. A má notícia é que, para ela, não há remédio. Mas é possível, sim, desenvolver uma nova mentalidade e criar um modelo de gestão suficientemente dinâmico para não apenas tentar defender a sua empresa dos ataques como também – e principalmente – mantê-la viva no jogo das evoluções exponenciais. É o que pretendemos mostrar nas próximas páginas.




    Peter Diamandis, um dos fundadores da Singularity University, dá um bom exemplo de como se forma esse risco silencioso a que empresas e mesmo setores inteiros estão expostos – e pode acreditar: alguém, neste exato momento, está trabalhando duro para fazer o seu negócio virar pó. No livro Bold: oportunidades exponenciais, Diamandis e o coautor, Steven Kotler, descrevem os seis Ds da evolução exponencial: Digitalização, Decepção, Disrupção, Desmaterialização, Desmonetização e Democratização. Seguindo as suas dimensões, é possível perceber a estupenda aceleração depois da fase conhecida como Disrupção. Até lá, o processo de digitalização de um negócio e a tentativa de “disruptar” andam em marcha lenta – quase como uma volta de aquecimento, para usar uma analogia com o automobilismo. Mesmo quando o empreendedor chega ao produto ideal, ainda vai levar algum tempo e gastar algum dinheiro para provar a viabilidade econômica daquele projeto. O gráfico de receitas do negócio faz, então, uma parábola para baixo, como se, contraído, esperasse o momento certo para explodir – a sístole empreendedora. Por isso, Diamandis a rotulou de “deception”. Mas note: essa decepção, ainda que faça parte do processo, é passageira. Quando o empreendedor acerta a mão no produto e na sua viabilidade comercial, acontece a diástole: vem a disrupção, a desmaterialização do antigo negócio, a desmonetização – ou seja, a redução de custos e o barateamento de produtos e serviços – e, consequentemente, a democratização. E a curva se transforma em uma extraordinária diagonal de crescimento, difícil de ser alcançada.




    Conhecer essa dinâmica é fundamental nos dias atuais, seja você o alvo ou o agente das mudanças. O aprendizado, cabe lembrar, vale para os dois lados.
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    Era preciso reaprender para voltar ao jogo. E esse jogo não começa sem entender um ponto aparentemente óbvio e absolutamente fundamental: o cliente passou a ter o poder.




    Os últimos movimentos na indústria da música ilustram bem o efeito Diamandis. Lembra-se de como eram baixadas as músicas em um passado não muito distante? Existiam as plataformas de compartilhamento, como os torrents e afins, geralmente lentos e com oferta limitada – além do fato de que nem todos os arquivos disponíveis eram devidamente liberados pelos detentores dos direitos das obras. Um começo meio torto, digamos. Mas os torrents não chegaram a causar grande estrago à indústria fonográfica. Havia um contingente muito grande que ainda preferia os CDs em vez de baixar músicas no computador ou no MP3. Então, Steve Jobs percebeu o potencial daquela tecnologia e lançou o iTunes: um dólar por música, com todas as regras respeitadas. Parecia um bom negócio para o consumidor (e para a Apple, claro). Imagine 14 músicas a US$ 14, equivalente ao preço de um CD, com a vantagem de você mesmo fazer a playlist… Até que veio o Spotify e estabeleceu o seguinte: US$ 14,90 por todas as músicas do mundo. Desmaterialização e democratização total. Ou a indústria fonográfica se rendia ao novo esquema, fazendo parcerias com as plataformas de compartilhamento, ou estaria tão atual e lucrativa quanto as fabricantes de máquinas de escrever.




    O carro é outro bom exemplo. Ainda estamos nas fases iniciais de implementação dos veículos elétricos e autônomos. Até aqui, a tecnologia exige alguma interferência humana. Em algum momento, breve, que podemos definir como um nível avançado da autonomia, talvez nem precisemos de motorista. Bastará ao passageiro (e seremos todos passageiros) acomodar-se no banco, colocar o cinto e curtir a viagem. As montadoras atuais, digladiando-se pela nova tecnologia e tentando viabilizá-la comercialmente, dizem que o automóvel, ainda que completamente autônomo, continuará sendo um bem de consumo. Empresas como o Google sustentam que os carros vão virar serviço, pois estarão exclusivamente nas mãos de frotistas. Não fará sentido para o consumidor ter um deles na garagem. O ponto central é: o ecossistema dos automóveis vai mudar profundamente, e esse tremor não será sentido apenas nas linhas de montagem. Pense no impacto para as indústrias de seguro, financiamento, peças e serviços, estacionamento, combustível, serviços de delivery, transporte público, receitas públicas, órgãos de expedição de documentos, mercado imobiliário (sim, o fluxo de pessoas em uma região também define os valores de imóveis), manutenção de estradas e por aí vai. A lista é imensa. Percebe o efeito? Na imagem da próxima página deixamos o efeito cascata da indústria automobilística para que você possa visualizar melhor. Não há mais como ficar alheio ao que vem acontecendo fora de sua casinha. Não tem essa de dizer: não estou preocupado, não é meu segmento. Hoje, é preciso observar o concorrente mais próximo, conhecido e esperado, e também espiar de lado, para ver se não há forasteiros invadindo algum nicho que possa impactar diretamente o seu mercado.
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    Ao longo deste livro, vamos falar muito de dois tipos de concorrência, a assimétrica e a transversal. A assimétrica ocorre quando as pequenas empresas, as startups, causam estragos em companhias já estabelecidas ou em setores inteiros. O Spotify, por exemplo. Ou as fintechs, as startups financeiras, ligeiras e enxutas, que detectam a ineficiência alheia, miram um nicho de mercado, comem pelas beiradas e vão roendo aos poucos até sabe-se lá onde a hegemonia dos bancos. Sozinhas, podem até não causar grandes danos, mas há um enxame delas, em todas as áreas: câmbio, pagamento eletrônico, cartão de crédito, gestão fiduciária, empréstimos, financiamentos, seguros... É o setor que mais cresce no mundo1, com milhares dessas empresas nascidos assim mesmo, como fintechs e outras centenas, metamorfoseadas em fintechs (só para continuarmos no exemplo do mercado financeiro). Entramos, então, no conceito de competição transversal, em que alguém de fora avança em seu terreno, sem aviso prévio. Pense na 99, a empresa de transporte via aplicativo. Sua atividade principal: mobilidade de gente. Perfeito. Mas a 99 também criou uma conta para o motorista, com um cartão, para que ele receba o seu percentual a cada corrida. O que a impediria de oferecer serviços de digital wallet (carteira digital) para esse mesmo motorista efetuar suas compras ou debitar suas contas? O crédito já está ali, afinal. E por que não estender esse serviço aos clientes de seu aplicativo? A Starbucks faz isso com grande sucesso nos Estados Unidos: seu aplicativo de mobile payment (pagamento móvel) é o mais usado do país, à frente de Apple Pay, Google Pay e Samsung Pay.2 Podemos citar também o PagSeguro (empresa de meios de pagamento), o braço mais rentável do Grupo UOL, cuja atividade de origem – a mais conhecida – é o portal de notícias, com milhões de usuários únicos. Ou os serviços financeiros da Amazon. Ou os projetos de pagamentos digitais do WhatsApp. Nossa empresa, a StartSe, como contaremos ao longo das próximas páginas, também é um exemplo claro dessa capacidade de se multiplicar em várias células de negócios. Somos uma startup que atua no ecossistema do empreendedorismo, conectando potenciais empreendedores, empresas e investidores. Somos também uma empresa de educação e de eventos ligados ao tema. Funcionamos ainda como uma consultoria para outras companhias interessadas nas novidades do Vale do Silício (nossa sede é lá) e como gestora de recursos para family offices3 dispostas a investir no universo das startups. E, enquanto escrevemos este livro, a StartSe se prepara para ser uma espécie de bolsa de valores da nova economia.




    Em um interessante artigo para a revista Forbes, Jim Marous, um dos maiores especialistas americanos em inovação no sistema financeiro e conselheiro da administração Obama para políticas do setor, cunhou um termo que define com exatidão essa concorrência transversal na seara dos bancos: techfin, as empresas de tecnologia que, de uma forma ou de outra, usam o seu conhecimento para invadir o mercado financeiro. Elas têm todos os ingredientes necessários para dar o pulo: proficiência digital, uma enorme base de consumidores, capacidade de melhorar constantemente a experiência do cliente, agilidade para estender seus tentáculos a outros setores e, em muitos casos, uma taxa de aprovação e admiração bem maior do que a das instituições financeiras tradicionais. Fintechs e techfins serão – ou melhor, já são – um problema para os bancos.4 E uma solução para potenciais correntistas e investidores. É a democratização de Diamandis vitimando mais um mercado.




    Dito isso, vem a questão crucial: como, então, se preparar para enfrentar esse novo mundo?




    Os modelos atuais têm a obrigação de estar na ponta final. O cliente é o sensor. É a força magnética que puxa toda a capacidade de inteligência de sua companhia.




    Durante os anos de 2015 e 2016, nos dedicamos a estudar o fenômeno. Havíamos acabado de deixar a XP Investimentos e concluímos que não havia momento melhor para nossa reciclagem digital. Passamos uma temporada no Vale do Silício, frequentamos universidades como a Singularity, visitamos os maiores centros empreendedores do mundo e absorvemos o máximo de conhecimento possível sobre a chamada nova economia – ou economia digital. Era preciso reaprender para voltar ao jogo. E esse jogo não começa sem entender um ponto aparentemente óbvio e absolutamente fundamental: o cliente passou a ter o poder.




    Você deve estar se perguntando: mas não foi sempre assim? Uma empresa, afinal, deveria ter como função básica e primordial atender bem o cliente, seja ela uma fabricante de produtos, uma provedora de serviços ou uma companhia B2B… Sim, mas não estamos falando do cliente passivo. Foi-se o tempo em que a empresa ditava o que o consumidor deveria buscar, comprar ou querer. A mesma tecnologia que produziu maravilhas nos meios de produção e revolucionou os sistemas de gestão também se encarregou de dar o controle remoto ao consumidor. Se ele não gostar do seu produto ou serviço, simplesmente troca de canal – e, nos dias de hoje, trocar de canal significa apenas ter um Wi-Fi à disposição e um smartphone na mão. Com um clique, ele descarta a sua empresa com o mesmo desembaraço com que joga um copinho de café na lixeira. E, se você o tiver aborrecido muito, sido pouco transparente ou leviano, bastam a ele 140 caracteres nas redes sociais e a reputação de sua companhia estará irremediavelmente comprometida. Porque ele tem escolha. Estamos na era da abundância, afinal. Jamais se esqueça disso.




    Os modelos de gestão adotados até aqui foram concebidos para atuar em um mundo provável, linear, sem a presença constante do imponderável. O planejamento se resumia, então, a uma combinação de comando e controle da equipe e, dessa forma, era possível navegar durante um bom tempo com relativa tranquilidade. Funcionários eram treinados para pensar somente em suas empresas – um mindset interno – e não necessariamente em seus clientes. Os modelos atuais, ao contrário, têm a obrigação de estar na ponta final. Dito de outra forma, o cliente é o sensor. É a força magnética que puxa toda a capacidade de inteligência de sua companhia, ajudando-o no desenvolvimento de produtos e serviços. Em qualquer sistema de gestão que pretenda surfar no dinamismo da economia digital, será preciso dispor de dois fundamentos básicos. O primeiro: a necessidade de criar ferramentas para interagir constantemente com o “sensor”, detectando suas necessidades, preferências e hábitos – sim, estamos falando da coleta de dados, o novo petróleo (“Data is the new oil” é a frase mais ouvida em cada canto do Vale do Silício). Com a correta interpretação dos dados e o uso dessas informações para a criação de novos algoritmos de machine learning (inteligência artificial), você reduz riscos e eleva sua probabilidade de acertos em um projeto ou produto. O segundo fundamento: a capacidade de ser ágil o bastante para acompanhar os avanços do mercado. Isso pressupõe outros dois conceitos fundamentais: aprendizagem constante e autonomia nas decisões. Na StartSe, usamos muito a expressão “lifelong learning”, ou seja, a busca por aprendizado durante toda a vida, em todos os espaços. Trabalhamos com isso e estimulamos nossa equipe a sempre buscar o conhecimento, a informação, manter as antenas ligadas para captar o que de mais valioso está ocorrendo nos grandes centros tecnológicos e empreendedores do mundo, como Vale do Silício, China, Israel, Finlândia, Cingapura… É impossível captar tudo, entender todos os movimentos, diferenciar o que é ruído do que é realmente uma provável realidade. Nós estamos dentro da transformação, afinal, o mundo está sendo escrito agora. Mas é razoável pensar que a combinação de estudo e pesquisas com viagens, interação com pessoas e empresas inovadoras e o uso de muita tecnologia (sempre ela) diminui o risco de passar batido pelos sinais emitidos pelos núcleos geradores dessa transformação.




    Se não houver um ambiente em que o time se sinta confortável, em que seja permitido se expor e se arriscar, o caminho para acompanhar as mudanças será bem mais difícil.




    Esse conhecimento deve vir acompanhado de uma estrutura leve e eficiente, capaz de mudar a rota quando necessário. Estamos falando, sim, de um time pequeno, da redução de camadas hierárquicas, da otimização de tarefas comuns e mesmo de espaços físicos (quem precisa de uma sede gigantesca, que traz mais custos do que benefícios?), da eliminação de intermediários e, sobretudo, da substituição da velha prática de comando e controle por uma gestão baseada em contexto – uma excelente prática usada pela Netflix para alinhar interesses dentro da empresa, que também detalharemos nas próximas páginas. Seja transparente, defina um propósito, compartilhe ideias e sonhos, estabeleça as metas, dê autonomia para agir, estimule as experimentações (e tolere os erros) e você verá uma equipe altamente comprometida com os seus objetivos. E, obviamente, não se esqueça de que esse alinhamento vem com uma política de remuneração adequada. Na StartSe trabalhamos com os sistemas de bonificações e partnership, ou seja, a possibilidade de se tornar sócio da empresa. Somos devotos da meritocracia, das métricas e do primeiro mandamento da empresa moderna: não contratarás funcionários, e sim sócios para dividir as aflições e compartilhar conquistas.




    O resultado é a criação de um ambiente propício para a evolução e para a inovação. No fundo, estamos falando de cumplicidade. Se não houver um ambiente em que o time se sinta confortável, em que seja permitido se expor e se arriscar, o caminho para acompanhar as mudanças será bem mais difícil, acredite. A única forma de fazer a roda continuar girando é, como se diz, não parar de movimentá-la. O conceito de Fly-Wheel, que está representado na página a seguir e que foi baseado nos princípios da energia cinética, talvez resuma bem a dinâmica empreendedora destes dias. As novas tecnologias aceleram mudanças no mercado – dos hábitos de consumo à competição. Essas mudanças fazem surgir novos sistemas de gestão, que, se bem-sucedidos, acabam promovendo novas tecnologias e novos modelos de negócios. Que alimentam a roda mais uma vez e, a cada novo ciclo, a movimentação se torna mais leve. E mais rápida.




    Aprendizado constante + aceleração permanente: eis a fórmula possível para enfrentar o mundo imprevisível.




    Eduardo Glitz, Marcelo Maisonnave e Pedro Englert
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      1 Um levantamento da KPMG, o “The Pulse of Fintech”, mostra que, em 2011, os investimentos de venture capital nas fintechs somavam 2,1 bilhões de dólares. Em 2018, esse número saltou para 58 bilhões de dólares. Disponível em: <https://fintek.pl/wp-content/uploads/2018/08/h1-2018-pulse-of-fintech.pdf>. Acesso em: 23 maio 2019.


    




    

      2 Dados do instituto de pesquisas eMarketer apontavam para 23,4 milhões de usuários do aplicativo Starbucks nos Estados Unidos em 2018 – Apple e Google teriam 22 e 11,1 milhões de usuários, respectivamente. Disponível em: <https://contentstorage-na1.emarketer.com/3f37b8a257db8f1de9e0d6f84a06ef1e/Mobile_Marketing_Trends_Roundup_2018_eMarketer.pdf>. Acesso em: 22 maio 2019.


    




    

      3 Estrutura montada para famílias com muitos recursos, normalmente que possuem grandes empresas e precisam de assessoria completa, desde o âmbito jurídico, contábil, fiscal e em investimentos.


    




    

      4 MAROUS, Jim. “The Future Of Banking: Fintech Or Techfin?”. Forbes, 27 ago. 2018. Disponível em: <https://www.forbes.com/sites/jimmarous/2018/08/27/future-of-banking-fintech-or-techfin-technology/#127839e95f2d>. Acesso em: 12 jun. 2019.
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    “Não quero que em 20 anos minhas filhas




    venham me dizer: você sabia que era




    preciso mudar e não fez nada.




    Esse pensamento cabe não




    apenas na condução de um país,




    mas em todas as coisas da vida.”
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