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    nota da publisher


    Visionário, João Kepler é fundamental no ecossistema brasileiro de startups e empreendedorismo. Seu papel tem sido essencial no desenvolvimento desse setor não só pela própria atuação enquanto investidor-anjo, mas também por popularizar esse tipo de atividade.


    Kepler está aqui para mostrar que é possível começar a investir em startups com pouquíssimo dinheiro. O poder do equity é um guia completo elaborado por um dos investidores mais experientes do país, que vai ajudar o leitor a mudar completamente sua forma de investir e ganhar dinheiro.


    Junto-me a Thiago Nigro, prefaciador desta obra, para afirmar que João Kepler é o maior investidor-anjo do Brasil. Não à toa, já autor de dois best-sellers publicados pela Editora Gente, Kepler carrega consigo o incrível dom de transformar todo seu conhecimento em uma linguagem simples e acessível a quem estiver com seu livro em mãos. Boa leitura!


    Rosely Boschini – CEO e publisher da Editora Gente

  


  
    Dedico esse livro a todas as pessoas que se relacionaram comigo no ecossistema de startups nesses últimos doze anos.


    Dedico também aos investidores de startups brasileiras que investem seu smart money para apoiar o empreendedorismo digital e ajudar no desenvolvimento econômico do país; aos meus parceiros de longa data na Bossanova Investimentos, que me ensinam tanto: Pierre Schurmann, Thiago Oliveira, Eduardo Dominicalle, Fernando Fraga, aos colaboradores da Bossanova e a toda a família BMG.


    Ao meu filho Theo Braga, que desenvolveu a Academia (Smart Money Education), com treinamentos voltados a investidores e empreendedores, dando origem e base a este livro.


    Ao meu filho Davi Braga, que é um Jovem Protagonista e uma inspiração empreendedora para tantos jovens brasileiros.


    À minha filha Maria Braga, que é uma empreendedora nata, com mentalidade já estruturada para conquistar qualquer posição que desejar na vida. Tenho certeza de que será uma grande investidora.


    À minha esposa, Cristiana Braga, que tem sido meu alicerce nos últimos vinte e seis anos, responsável pela educação dos meus filhos e por toda harmonia e segurança familiar.


    E claro, a Deus pela proteção e por me permitir continuar na jornada aprendendo e compartilhando.

  


  
    prefácio


    A primeira startup em que investi foi comprada por mim por um preço de 10 milhões de reais. Dois anos depois, eu a vendi por 72 milhões de reais – multipliquei meu capital por 7,2. E adivinhe quem também era investidor nessa startup e tinha entrado antes de mim?


    Foi nessa trajetória que tive o privilégio de me aproximar de João Kepler, um dos mais icônicos e experientes investidores da atualidade.


    Nossa aproximação aconteceu por dois motivos: compartilhamos de valores parecidos: valorizamos a família, o investimento em negócios exponenciais e o relacionamento; e pensamos em investimentos da mesma forma: valorizamos o equity, a escala e o empreendedor.


    Desde então, pude desenvolver uma relação de amizade com ele.


    Trabalho no mercado financeiro há mais de uma década, e minha filosofia de investimentos é muito simples – por mais que, na prática, muitos não tenham a disciplina de segui-la:


    Divido meu patrimônio em quatro caixinhas:


    •A = Ações e negócios


    •R = Real estate


    •C = Caixa


    •A = Ativos internacionais


    Você deve ter percebido o acrônimo de “ARCA” – e, sim, tem um motivo. Eu entendo que a função de um portfólio de investimentos equilibrado é de funcionar como a arca (aquela de Noé!), protegendo-o dos grandes dilúvios e permitindo-o que passe bem por momentos de turbulência.


    Acontece que, historicamente, o investimento de maior retorno no planeta é em negócios (ou ações). Você não precisa acreditar em mim: basta dar uma olhada na lista dos mais ricos da Forbes. Todos (sem nenhuma exceção) ficaram ricos com negócios ou sendo herdeiros de negócios.


    Podemos participar da ascensão dos negócios de duas formas: empreendendo ou investindo em outros empreendedores.


    O problema de investir em outros empreendedores é que, durante séculos, nós nos habituamos a fazer isso por meio da bolsa de valores, e as empresas que entram na bolsa já passaram por sua maior fase de valorização. Negócios que valiam 1 milhão de reais cresceram e fizeram sua oferta pública inicial a 10 bilhões de reais – uma incrível valorização de mil vezes o capital que os investidores da bolsa já perderam. Para ter tal retorno de novo, um negócio de 10 bilhões de reais teria que se valorizar até os 10 trilhões. Parece difícil, não?


    Por isso, a saída que encontrei para participar do potencial de multiplicação nos negócios em escala é diversificando minha carteira de investimentos em startups.


    No início e desenvolvimento de minha jornada, João foi essencial. Criamos um pool de investimentos juntos e, hoje, somos sócios em alguns projetos. Acreditamos que o investimento em startups pode trazer os maiores retornos disponíveis no mercado, mas, para isso, você precisa entender uma regra fundamental: a mentalidade do equity.


    •Você pode achar que já sabe, mas vai se surpreender;


    •Você pode achar que isso é complexo demais pra você, mas vai se surpreender;


    •Você pode pensar que é impossível começar a jogar esse jogo, mas, em breve, estará em campo.


    Confie em João Kepler e nos ensinamentos que ele traz nesta obra inovadora. Ele é o maior investidor-anjo do Brasil e vai mudar sua forma de pensar, sua forma de investir e sua forma de ganhar dinheiro. Construir seu patrimônio entendendo o poder do equity só depende de você e das escolhas que fará daqui em diante.


    Seja bem-vindo a uma nova mentalidade. Ainda tem pouca gente jogando, e você sairá na frente.


    Boa leitura!


    Thiago Nigro
ex-garçom que tem alcançado tudo aquilo que disseram pra ele ser impossível. Tornou-se um dos maiores e mais conhecidos educadores financeiros do Brasil e se destacou por produzir conteúdo sobre finanças e investimentos que é assimilado por milhões de brasileiros nas redes sociais e em livros.

  


  
    introdução


    Por que você precisa entender o poder do equity?


    Com toda certeza, se você está com este livro em mãos, é porque busca compreender a nova economia e a lógica por trás dos investimentos em startups. E só existe um único caminho que é capaz de transformar essa vontade em resultados palpáveis e reais: a mentalidade equity. Pois é justamente isso o que eu chamo aqui de “poder do equity”, ou seja, ter a capacidade de agir, de realizar algo, de mostrar força e que pode influenciar decisões e comportamento. A lógica para isso é ter visão de longo prazo e aproveitar agora as melhores oportunidades desse novo mercado.


    Aprender a investir requer mais do que simplesmente ter o dinheiro para colocar onde você acredita que obterá melhores dividendos e resultados. Tem a ver com dedicação, compreensão do mercado e das suas próprias limitações, bem como o peso e as consequências das suas escolhas. Não pense que, se um investidor se destaca mais do que outros, ele teve “sorte” – certamente ele se preparou e, além de entender todo o racional que envolve cada escolha, manteve-se inabalável entre os altos e baixos justamente por entender e praticar a mentalidade equity.


    Sem contar que é preciso entender que a dedicação ajuda, mas só a escala enriquece a jornada do investidor. Você já se deu conta de como, no geral, as pessoas só querem premiar o esforço? Porém não se esqueça de que o que fica como mensagem/imagem e vale mesmo são os resultados; contra eles, não existem argumentos! E eles, os resultados, só aparecem quando existe escala, crescimento contínuo, retornos acima da média. Isso gera track record! Nenhuma imagem ou marketing são poderosos o suficiente para sustentar carreiras e imagens que não se sustentam pelas escolhas acertadas e resultados a médio e longo prazo. Não tem como “pular” etapas.


    Para se tornar investidor-anjo e fazer parte, de maneira ativa, do ecossistema empreendedor, é preciso, antes de tudo, preparação e conhecimento. E é a isto que você terá acesso nas próximas páginas: um compilado de experiências, aprendizados e muitos acertos nesse caminho que, apesar de longo, é extremamente satisfatório e recompensador.


    Mudar a sua atual mentalidade, ou até mesmo definir uma a partir de agora, significa que você passará a adotar um conjunto de manifestações de ordem mental (crenças, maneira de pensar, disciplina, ética e transparência) que caracterizam uma coletividade, uma classe de pessoas que compartilham dos mesmos interesses e foco e acabam, por vezes, adotando uma mesma postura que pode ser facilmente identificada nos vencedores.


    E é essa identificação, esse sentimento de pertencimento, que desejo a você, leitor ou leitora. Realmente espero que, ao final da leitura desta obra, você se sinta renovado e motivado a fazer novas escolhas. Também espero que se sinta seguro a ponto de entender que, a partir de agora, passa a fazer parte do grupo de pessoas que já entenderam o poder da mentalidade equity e estão utilizando todo esse conhecimento a seu favor, no mercado e na vida.


    Preparado? Boa leitura e bons investimentos!
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    capítulo 1


    O começo: a percepção como bússola


    Durante toda a minha vida, sempre fui inquieto por natureza, sem saber que detinha as características do que mais tarde entendi serem de um empreendedor: buscava meios e soluções para resolver problemas, não importava a natureza deles, nem se eram caseiros ou com potencial de ganhar mercado global. No entanto, já vou logo dizendo que este livro não é uma biografia. Não quero contar minha trajetória como empreendedor ou o que fiz e deixei de fazer ao longo dos últimos anos. O meu recorte aqui é outro: quero compartilhar com você como aprendo a ter mentalidade de equity e como me tornei investidor.


    De certa forma, poderia dizer que ainda visto os dois chapéus, afinal, eu nunca deixei de empreender. Entretanto, nos últimos anos, por uma escolha consciente e na qual me aprofundarei neste livro, tenho me dedicado a fazer a diferença como investidor – aquele que sabe a verdadeira importância do smart money (em tradução literal, “dinheiro inteligente”). Ou seja, me tornei um daqueles investidores que consideramos, no ecossistema de startups, como o ideal. Mais do que dinheiro, ele é quem coloca nos negócios seu tempo, conhecimento, rede de contatos, se necessário, e assim por diante.


    Minha aventura no mundo dos investimentos começou em 2007, quando fundei o e-commerce Show de Ingressos, uma plataforma reunindo oferta de ingressos de diversos eventos no sistema one click to buy, ou seja, apenas um clique para comprar. Ainda conhecia muito pouco o que era uma startup, mas logo pensei em buscar captação para expandir o negócio. Primeiro, tentei encontrar investidores no Brasil e obtive os primeiros nãos. Decidi então, em 2009, fazer uma viagem para tentar buscar dinheiro fora do Brasil. Fui atrás de investidores americanos e obtive novamente um não. Mesmo assim, essa viagem acabou mudando minha vida.


    Por causa de tantas negativas, comecei a pensar nas razões pelas quais eu não havia conseguido. Essa questão, naquele momento, começou a me incomodar profundamente. Afinal, se eu acreditava naquele negócio, faturava bem e sabia do seu potencial, por que os investidores não compartilhavam da minha visão? A única resposta que tive foi: você não tem mentalidade de startup.


    Embora não tenha conseguido investimento, naquela viagem acabei recebendo, meio que sem querer, a mentoria de um dos avaliadores dos Estados Unidos. Naquele encontro, ele me fez uma pergunta: “Por que você não muda seu negócio para B2B (sigla para a expressão business-to-business, que significa negócios entre empresas)? Já pensou nisso?”. Não, eu não havia pensado e, quando ele me fez essa provocação, percebi que era uma possibilidade viável – até então, a empresa estava desenhada no modelo B2C (sigla para business-to-consumer, que significa negócios entre empresas e consumidores finais). “E se, em vez de vender ingressos diretamente aos consumidores dos shows, você alugar seu sistema para organizadores de eventos para que eles vendam os próprios ingressos?”. Foi justamente aí que me acendeu uma luz. Além de começar a vislumbrar novas possibilidades para o meu negócio atual, também comecei a enxergar um novo caminho que poderia seguir enquanto profissional – algo que mudou minha vida, como comentei acima.


    Ao voltar ao Brasil, realizei a mudança sugerida pelo mentor com quem conversei: transformei minha empresa em B2B e, com isso, apesar das margens menores, meus custos diminuíram absurdamente. Para você ter uma ideia, saí de três escritórios (em Maceió, Recife e São Paulo) com 45 colaboradores para uma única pequena sala com apenas três pessoas. Foi então que começou a sobrar mais dinheiro e consegui escalar o negócio. Comecei, depois das dicas que ouvi, a trabalhar de outra maneira. Uma das principais mudanças foi avaliar o cenário macro e não mais olhar apenas para dentro, como eu fazia de maneira natural, sem me dar conta de que, para conseguir escalar ou até mesmo conseguir aporte, eu precisaria entender e me preocupar também com outros fatores: mercado, público-alvo, fortalecimento da marca, marketing e assim por diante. Além disso, duas outras perguntas dele me fizeram começar a entender o poder do equity: “Por que você recebe dividendos?” e “por que não reinveste e foca no valuation futuro?”. Às vezes, com o ímpeto de tentar fazer o negócio dar certo a todo custo, esquecemos de respirar e analisar por outras perspectivas o que está a nossa frente e não enxergamos com a clareza necessária.


    Mesmo com meu negócio mudando, rodando e crescendo, eu continuava com um incômodo e já sabia qual era: eu queria ser “aquele cara” que, com um único conselho, me fez mudar tanto. Cada vez que eu pensava nisso, tinha mais certeza de que também gostaria de trilhar esse caminho, mesmo que ainda não tivesse a noção real do poder da mentoria, da importância da preparação necessária para estar do outro lado avaliando um negócio (levei, na época, um PowerPoint tosco para me apresentar) e muito menos do conhecimento técnico do universo dos investidores e de que tipo de informação eles buscavam. Entretanto, eu tinha, dentro de mim, uma percepção aguçada de serendipidade (de serendipity, descobertas felizes por acaso) me fazendo entender que tudo aquilo (a viagem, o encontro com “aquele cara”, a mudança de estratégia dentro da minha empresa) tinha, ou deveria ter, uma conexão, um sentido. Atrelada a essa percepção estava a capacidade de mudar entendendo os desafios e a disposição de recomeçar do zero, se fosse preciso. E foi!


    Então, passei a buscar respostas. Primeiro, eu precisava entender por que havia recebido aquelas negativas. Em seguida, decidi que eu também gostaria de ser, um dia, essa pessoa que poderia, por meio dos seus conselhos e percepção, mudar a história de muita gente – direta e indiretamente.


    Eu tinha esse modelo do perfil empreendedor incorporado na minha vida, como já mencionei. Meu pai sempre me ensinou a me virar e me esforçar para alcançar o que eu queria. Ele apontava o caminho e dizia: “Vá, se vire!”. Relembrar esse conselho foi importante para aquela fase. Mergulhei de cabeça nesse universo e me tornei mentor ainda em 2009. Minha intuição estava certa, assim como minhas escolhas. Eu não só me tornei investidor como também, mais tarde, me tornei referência no ecossistema empreendedor brasileiro.


    E é isso, caro leitor. Nestas páginas, você terá acesso aprofundado e detalhado a esse processo de mudança que ocorreu na minha vida e que me trouxe até aqui, levando-me a ser eleito o melhor investidor-anjo do Brasil por quatro anos.1 Trata-se basicamente de um manual, um playbook (documento baseado em textos que li e depoimentos coletados), tanto para os empreendedores, com o que eles precisam saber sobre os anjos, quanto para os investidores, com o que se deve saber para efetivar um aporte e passar a fazer parte deste universo.


    Não tenho a menor pretensão de dizer o que é certo ou errado nem como outras pessoas devem fazer isso ou aquilo. Minha intenção, aqui, é mostrar como aconteceu na prática comigo e como, a partir de 2011, me transformei em investidor profissional, premiado e reconhecido como um dos maiores incentivadores do ecossistema empreendedor no Brasil. Com isso, espero que, de certa forma, minhas experiências e aprendizados sirvam para, no mínimo, fazer você refletir e, quem sabe, enxergar novas oportunidades no caminho do equity.


    Se tem uma certeza que tenho, há um bom tempo, é que startup não é modinha! Ou você usa o serviço de uma delas, ou você cria uma, ou investe em uma. Nesse sentido, muita coisa precisa ser esclarecida em relação a esse modelo de negócios que já está enraizado em nosso país e no mundo. Muito mais do que mostrar como funciona é desmistificar o tema, educar e incentivar negócios nesta nova economia, ajudar e apoiar os projetos e fomentar o desenvolvimento econômico do Brasil pelo empreendedorismo.


    Principalmente em momentos como o que estamos vivendo, tentando nos recuperar de uma crise mundial como a que experimentamos amargamente em função da pandemia do novo coronavírus, acredito que o empreendedorismo é uma alternativa para o desenvolvimento econômico de qualquer país. Já vimos isso em outras nações e confio que, no Brasil, não será diferente, mas é preciso fortalecer ainda mais nossa cultura empreendedora e a mentalidade do equity. Daí a importância de levarmos esse conceito também para dentro das escolas, das casas e, claro, das empresas e dos negócios.


    O “NÃO” QUE MUDOU MINHA TRAJETÓRIA


    Ninguém gosta de receber um não, sobretudo quando se deseja muito algo. No entanto, se tem uma coisa que a vida me ensinou foi a valorizar cada resposta negativa que obtive ao longo da minha jornada. Um não pode representar tanta coisa! Atrás de uma única palavra, pode estar subentendido: “você não está pronto”, “você precisa se dedicar mais para obter um sim”, “você precisa buscar novos caminhos” e por aí vai. Acontece que as pessoas, às vezes, negam a você um desejo e explicam o porquê. Na maioria das vezes, porém, você terá que ler nas entrelinhas e entender sozinho por que não deu certo.


    omecei minha vida empreendedora muito novo, aos 11 anos, em Belém do Pará, vendendo coisas usadas na escola e no meu prédio. Aos 13, já era office-boy na empresa do meu pai. Com o passar dos anos, fui tomando gosto por ter meu próprio dinheiro e fui inventando novas formas de ganhá-lo de maneira honesta. Aos 16 anos, aprendi a programar e abri uma empresa, a Kepler Soft, que desenvolvia sistemas na linguagem Dbase, uma linguagem básica de programação de computadores. Atendia clínicas de dentistas e consultórios. Deu muito certo e cheguei a ganhar dinheiro pelo meu pioneirismo na época.


    Depois de fazer algumas viagens e sem apoio de ninguém, percebi que a terceirização de serviços seria “o negócio do futuro”, então, montei também um bureau de digitação, pois, naquela época – anos 1986 –, poucos tinham computadores pessoais. Fui tocando esses negócios em paralelo, juntei dinheiro o bastante para me capacitar e, aos 20 anos, fui estudar nos Estados Unidos.


    Nessa altura, eu já sabia que o empreendedorismo seria meu alicerce. Já de volta ao Brasil, em 1990, quando a internet se tornou mais acessível, eu já navegava por ela e subia meus sistemas desktop para a rede. Os sistemas desktop tinham esse nome porque eram vendidos em caixas, instalados no computador e não precisavam da internet para serem usados. Então comecei a desenvolver, para a internet, locais internos de computadores. Um dos mais relevantes foi o de uma concessionária de veículos que virou um famoso portal de geração de leads2 de vendas, pioneiro em vários sentidos. Além disso, passei, na mesma época, pela experiência de ter uma grande equipe de venda direta representando da fábrica ao consumidor final. Minha passagem com e-commerce começou revendendo produtos eletrônicos: fui sócio em uma empresa média de cartão de convênio na região Nordeste, que possuía sistema próprio e um portal, algo no modelo do que hoje conhecemos como internet banking ou banco online.


    Foi então que, em 2007, resolvi fazer um site para vender shows e eventos. Esta ideia foi o embrião do Show de Ingressos, que depois passou a atuar somente como plataforma B2B e marketplace. Naquela época, as startups estavam começando a aparecer e sua cultura, bem como seu ecossistema, não era tão bem estruturada e difundida no Brasil quanto nos dias de hoje. Na minha cabeça, era um bom projeto que estava ganhando forma e representatividade; logo, eu poderia ampliar seu alcance. Entretanto, para isso, eu precisaria de dinheiro externo.


    Foi quando comecei a buscar por investidores, mas eu não sabia de um detalhe superimportante: eu ainda estava totalmente despreparado, pois queria o dinheiro para poder crescer e, no entanto, não fazia a menor ideia do que era escala, como me preparar e o que precisava para isso. Alguns investidores brasileiros a que tive acesso na ocasião logo perceberam meu despreparo, mas não me falaram isso. Então, comecei a receber os primeiros nãos.


    Ainda sem entender por que os outros não enxergavam o mesmo potencial que eu naquele negócio, decidi arriscar ainda mais e viajei para os Estados Unidos em 2008 para buscar investimento. As informações não eram tão difundidas como hoje, mas a fama e representatividade do Vale do Silício já tinha ganhado o mundo. As startups já eram uma realidade lá fora. Embora eu ainda não conhecesse os termos comuns ao ecossistema empreendedor (falarei sobre eles ao longo deste livro), o que eu buscava naquele momento era uma aceleração do meu negócio, o aporte de um investidor ou fundo.


    Nos Estados Unidos, recebi outros nãos, o que começou a me incomodar profundamente. Por mais que eu ainda não soubesse o que tinha feito de errado, sabia que tinha algo errado… com meu negócio ou comigo. E essa ânsia por entender o que tinha acontecido se tornou minha prioridade.


    Ao retornar ao Brasil, eu tinha dois focos: reestruturar a operação do Show de Ingressos para um modelo B2B, aprender mais sobre startups e estudar sobre investimento-anjo. Comecei a me relacionar com investidores no Brasil e em outros países; acompanhei de perto Cássio Spina, que, depois de ter completado um ciclo do empreendedor (startup, crescimento, aquisições e fusões, aporte de investimentos e venda), passou a apoiar startups na fase de crescimento quando fundou, em 2011, a Anjos do Brasil, “uma organização sem fins lucrativos com o objetivo de fomentar o crescimento do investimento-anjo para o apoio ao empreendedorismo de inovação brasileiro”.3 Ter acesso a todo esse movimento e me dedicar ao real entendimento do que estávamos fazendo mudou de maneira definitiva minha vida. Agora, era necessário me estruturar para que pudesse receber mais sins do que nãos.


    POR QUE RECEBI UM “NÃO” DOS FUNDOS DE INVESTIMENTOS?


    Em meados de 2008, os fundos de investimentos em startups e/ou grupos que se formavam com o intuito de aportar em novos negócios já eram uma realidade nos Estados Unidos. Basicamente, eles começaram a ser criados lá atrás com o mesmo intuito de hoje: através dos fundos, os investidores diluem o risco do investimento e, se bem estruturado (como veremos mais à frente), o fundo consegue avaliar de maneira mais consistente e só seleciona negócios que estejam dentro de uma tese e prontos para receber dinheiro e suporte. E, como você já sabe, esse não era o meu caso. Então fica fácil entender por que não os convenci sobre o potencial do meu negócio, muito menos consegui minha tão sonhada rodada de investimento.


    Quando recebi um não de um fundo, comecei a entender como o processo funcionava, principalmente que deveria apresentar meu pitch na perspectiva da banca de avaliação e não somente segundo o que eu achava interessante mostrar. Eu tinha levado meu PowerPoint com 52 slides que mostravam a fachada dos escritórios, carros plotados, funcionários com uniformes, enfim, estrutura física e capital tangível. O que eles de fato queriam ver eu não consegui mostrar: meu capital intangível.


    Mas o meu aprendizado foi muito maior do que apenas no negócio. Entendi que existem várias maneiras de se ter crescimento pessoal na vida: um projeto profissional difícil, uma crise como a que vivemos recentemente, a perda de um ente querido, uma discussão com seu parceiro de vida e assim por diante. Cada um é despertado de uma maneira, mas pouco importa o que motivou tal conhecimento ou descoberta. O que precisa ficar para nós são as lições que têm a capacidade de mudar nossa forma de agir ou pensar, os aprendizados que podem ser aplicados em outras ocasiões por aqueles que têm a humildade de fazê-lo.


    O PODER DE UM MENTOR


    Em meio a tudo o que estava acontecendo comigo naquela época, preciso dar um destaque especial a uma conversa muito importante – que já mencionei na introdução. Um dos investidores que optou por não colocar dinheiro na minha startup, em 2008, me disse não, mas me deu alguns feedbacks sobre o motivo pelo qual tomava aquela decisão, além de conselhos e orientações. As coisas que ele me disse mexeram demais comigo, sobretudo porque ele me provocou a olhar para o equity e para o B2B. Na verdade, em um primeiro momento, o que ele disse não me fez muito sentido, mas suas provocações, perguntas e ponderações me levaram a pensar nas alternativas sugeridas. Um soco na boca do estômago, essa foi a minha sensação. Eu não tinha ideia de como um mentor poderia mudar o rumo de um negócio e até mesmo de uma vida de maneira tão profunda.


    Não é a primeira vez que escrevo sobre mentores, e não à toa. Cada vez mais, aumenta a minha convicção de como essas pessoas são fundamentais, não apenas para o desenvolvimento de um negócio ou para orientar seus pupilos, mas para fazer “a roda girar”. Perceba que o ciclo que move o mundo dos negócios com base nas experiências e aprendizados precisa ser contínuo, e quem o alimenta são aqueles que se dispõem a compartilhar tempo e conhecimento adquirido ao longo da própria jornada.


    Entretanto, engana-se quem pensa que um mentor vai apontar o melhor caminho e que ele vai definir o melhor modelo, produto ou serviço. Mentores não vão dar respostas prontas nem determinar o que você fará ou deixará de fazer. A ideia de ter um mentor por perto é ter uma pessoa mais experiente, que pode ajudar a diminuir as chances de cometer erros, que pode conduzi-lo do ponto A ao B de maneira menos arriscada e, principalmente, orientá-lo a encontrar as próprias respostas com base em uma análise aprofundada. Ele fará apontamentos necessários para que você consiga enxergar de maneira ampla qualquer situação.


    Um mentor vai fazer perguntas com base nas experiências dele e então desenvolver insights, olhar por outras perspectivas e até mesmo propor soluções para seu negócio. O propósito do mentor não é apenas transmitir informações nem treinar competências, mas estimular a autonomia do seu mentorado para que possa tomar as próprias decisões. Isso porque um bom mentor tem track record (histórico, carreira, experiência, reputação, autoridade e trajetória), tem curiosidade, empatia, coragem e generosidade.


    Não demorou muito para eu entender que, se você está preparado para defender sua ideia diante de um investidor que pode se tornar um mentor, se conseguir prender a atenção dele, é importante não desperdiçar a oportunidade! Prepare-se muito bem para demonstrar que tem capacidade de fazer seu projeto decolar, com estratégias na manga para driblar imprevistos e crescer no mercado. Note que a maioria dos empreendedores, quando querem “conquistar” um investimento ou um mentor, falam primeiro do seu pedigree e de suas vantagens, não dos problemas e como pretendem resolvê-los.


    
      Quero compartilhar com você como aprendo a ter mentalidade de equity e como me tornei investidor.

    


    Algumas perguntas que certamente um mentor poderá fazer: “Por quê?”; “por que não?”; “já prestou atenção a isso ou àquilo?”; “sabe aonde quer chegar?”; “qual o racional disso?”; “já pensou que esse caminho pode encontrar essa barreira ali na frente?”; “avaliou mesmo esse concorrente e mercado?”; “que tal testar essa possibilidade X?”; “você validou esse canal Y?”; “já conhece a ferramenta Z?”; entre muitos outros pontos para chamar sua atenção. Com base nas suas respostas, ele deve orientar sem impor e corrigir sem ofender.


    O mentor serve justamente para isso: auxiliar na visão para as coisas que você não consegue enxergar e, assim, ajudá-lo a encontrar soluções. Assim, chegará aonde deseja e resolverá situações de uma forma muito mais simples do que sem ele.


    A PESSOA “DO CONTRA”


    Quando olho para trás, percebo que sempre fui “do contra”. Nadar contra a maré se tornou minha especialidade. Minha trajetória empresarial e meu posicionamento como líder destacam-se justamente porque sempre fui na contramão dos demais e porque apostei em um mercado ainda inexplorado.


    Sempre estive atento aos conselhos, mas, de maneira consciente, nunca segui o óbvio, nenhuma “boiada” ou modinha, e muito me orgulho disso. Em minha opinião, é muito mais fácil se iludir e quebrar a cara quando você simplesmente aposta todas as suas fichas apenas no que “todo mundo” está fazendo (a mesma coisa). É claro que, por ter essa mentalidade e atitude, paguei um preço alto várias vezes. Sei que, em diferentes momentos e contextos do mercado e da minha própria vida eu me posicionei à frente do meu tempo, às vezes até da minha própria capacidade. Entretanto, quando olho pelo meu retrovisor, o resultado foi muito positivo em todos os sentidos, sobretudo em aprendizado.


    Poucas pessoas estão dispostas a pagar esse preço, pôr a pele em risco com a ameaça de perder tudo ou dar a cara a tapa. A grande maioria se prepara apenas para os aplausos e retornos positivos, optam pelo caminho mais curto, pelo atalho e pelo menos arriscado, não suportam admitir que podem errar e que algo pode sair diferente do esperado. Pois bem, alguns descrevem essa habilidade como “olhos de lince”, uma expressão em português usada para descrever alguém que tem uma visão acima da média, que enxerga além do que todos veem.


    Quantas pessoas você conhece com essa capacidade? Estes, provavelmente, são os melhores mentores que alguém pode ter. Ser visionário é conseguir enxergar além do óbvio, olhar para onde todos estão olhando, perceber o que ninguém consegue ver ou prever o que vem pela frente. Definitivamente, não é uma tarefa fácil e requer esforço repetido. Como aprendi a fazer? Na maioria das vezes, me distancio, observo por outras perspectivas e tomo decisões com paciência e responsabilidade. Procuro por mares nunca navegados ou até mesmo para onde todo mundo está olhando, mas tento ver o que ninguém está conseguindo enxergar naquele momento.


    Foi assim com vários negócios em que estive ao longo da minha jornada, antes que eles, obviamente, se tornassem padrão de mercado. Consegui chegar aonde estou hoje, entre erros e acertos, sempre fazendo apenas o que gosto, mas sem me acomodar quando estava ganhando. Ao longo dessa jornada, fracassei também, nem tudo deu certo. Entretanto, o que fazer quando algo não está dando certo? Reclamar? Culpar alguém ou o mundo? Chorar o leite derramado? Jamais! Respirar, repensar, refazer, levantar a cabeça, virar a página e buscar novos negócios. Sempre. Foi o que fiz! Nunca permiti que meus sonhos fossem sepultados pelas dificuldades que enfrentei ou por comentários negativos dos outros. Por isso, aprendi a corrigir os erros durante a trajetória. Nesse sentido, também já me chamaram de “fênix”, aquele que consegue ressurgir das cinzas.


    Garanto que é muito pior viver nas sombras, seguir apenas tendências ou o que falam para você fazer. Situações de “cegueira” são muito comuns na nossa vida. Muitas vezes, não conseguimos perceber com clareza o que está acontecendo. E isso acontece porque estamos “dentro” da cena, participando dela e imersos no que estamos vivendo, uma imersão que nos impede de prestar atenção ao que está realmente acontecendo.


    Posicione-se, levante a cabeça, tome decisões pensadas, arrisque mais, acredite em você em primeiro lugar. Nunca mais somos os mesmos depois que damos chance às oportunidades. Entretanto, para isso, é fundamental termos alguém para nos ajudar a ver as coisas que não conseguimos ver sozinhos.


    EU QUERO SER VOCÊ


    Assim que me dei conta de tudo que um mentor poderia ser e da importância que esse profissional pode exercer na vida de uma pessoa ou na história de uma empresa, pensei: eu quero ser você!. Aquele investidor/mentor mudou minha vida, e eu queria ser aquele cara na vida de outras pessoas. Minha decisão já estava tomada; agora, eu precisaria me tornar uma pessoa admirável e uma referência. Para isso, o trajeto seria árduo. Então, comecei logo.


    Muito do que somos nas nossas vidas devemos aos bons exemplos que nos rodeiam. Na trajetória profissional, não é muito diferente: ter um mentor pode ajudar a clarear os seus objetivos e a retomar o fôlego na hora de dar uma virada na carreira ou almejar uma posição mais alta. A inspiração é peça-chave no aprendizado e no amadurecimento das decisões tomadas ao longo da vida. O exemplo de pessoas experientes pode servir de base para fazer ou não fazer algo e, combinado com as recomendações certas, ajuda a evitar uma série de erros já cometidos pelos outros no passado. O melhor exemplo disso são as startups que, geralmente, reúnem empreendedores ainda aprendendo e mentores, pessoas com carreiras já consolidadas e experiências acumuladas.


    Além disso, assumir para si: “Eu quero chegar aonde ele chegou”, “Eu quero atingir o que ela atingiu” não é inveja nem nada parecido. Pelo contrário, é entender que você conheceu alguém tão excepcional que deseja que as pessoas possam enxergá-lo da mesma forma também. Leia o que disse o Thiago Nigro no prefácio deste livro.


    Entretanto, atenção, não se iluda. Ninguém vira uma referência em nada da noite para o dia. Hoje, há especialistas de tudo e para tudo – na verdade, eles sempre existiram, mas não tinham tanto espaço e visibilidade quanto atualmente. Cuidado com quem nunca construiu nada e quer mostrar a você como fazer.


    E sabe por que essa escolha é tão importante? Inspirar-se em alguém e confiar na sua opinião é um divisor de águas. Imagine entregar seus segredos e dúvidas à pessoa errada? O resultado poderá ser desastroso e, infelizmente, nem todo mundo tem boas intenções neste mundo.


    Nessa troca, você precisa sentir que até uma crítica pode ser, na realidade, um incentivo para desafiá-lo a ir mais longe. Questione quem concorda sempre com suas ideias, ações e posicionamento. Caso esteja vivendo isso hoje essa pessoa provavelmente não tem mais uma visão imparcial e necessária para avaliar determinadas situações.


    NÃO É SORTE, É PREPARAÇÃO E KNOW-HOW


    De maneira bem objetiva, agora você, leitor, já sabe como eu me tornei mentor e, mais tarde, investidor-anjo. Todos nós sabemos também que o investimento-anjo é de grande risco. Por isso, quero compartilhar como aprendi a lidar com esse fato, qual tipo de análise aprendi a fazer para diminuir o potencial de risco em minhas escolhas e como transformei minha mentalidade para o que é o poder do equity.


    Já adianto que nada tem a ver com a sorte, como você já pôde perceber até aqui, mas com muito trabalho. Aprendi, antes de tudo, a valorizar e respeitar o dinheiro. Como empreendedor e ainda sem nenhum apoio, tive que ser meu próprio investidor. Depois, aprendendo a buscar recursos e oportunidades para os meus negócios, no Brasil e fora dele, fui me envolvendo com pessoas que estavam nesse ambiente e me propus a ir além das minhas próprias ideias. E, assim, as coisas foram acontecendo.


    Não tive herança – foi com a geração de caixa dos meus negócios que investi em outros. O meu segredo para não correr altos riscos (e que aprendi errando e com o tempo) é analisar o problema que a empresa resolve, a validação, o modelo de negócio, o nicho e, claro, o perfil do empreendedor. Essa é a minha equação ideal para ser assertivo na hora de entrar em uma nova aventura. Além disso, participar de um grupo de investimento com habilidades e conhecimentos complementares é sempre uma boa opção: dividir para somar.


    Parece óbvio, mas não é! Muita gente erra ao tentar generalizar e tratar todos os negócios e empreendedores de maneira igual. Não existe um padrão único, cada contexto, negócio e oportunidade é único por essência. Dito isso, é preciso deixar claro as diferenças entre informação e conhecimento, pois como se aplica cada um deles faz toda diferença. As pessoas costumam usar os termos de maneira intercambiável, sem saber que existem diferenças. Informação significa dados processados sobre alguém ou alguma coisa, enquanto conhecimento refere-se a informações úteis obtidas mediante aprendizagem e experiência.


    O termo “informação” implica dados estruturados, organizados e processados, apresentados dentro do contexto, o que os torna relevantes e úteis para a pessoa que os deseja. Dados significam fatos e números brutos relativos a pessoas, lugares ou qualquer outra coisa, que são expressos na forma de números, letras ou símbolos.


    Já “conhecimento” significa a familiaridade e consciência de uma pessoa, lugar, eventos, ideias, questões, maneiras de fazer as coisas ou qualquer outra coisa, que é reunida por meio da aprendizagem, percepção ou descoberta. É o estado de conhecer algo pela compreensão de conceitos, estudos e experiências.


    Portanto, o CONHECIMENTO acontece quando a INFORMAÇÃO é aplicada. Com a soma da informação, do conhecimento e das experiências aplicadas na prática (boas e ruins) é que você adquire o verdadeiro KNOW-HOW.


    Preparados, então, para continuar as descobertas? A grande mensagem que busco transmitir neste primeiro capítulo é que tudo na vida se trata de percepção, disposição, muita preparação e ação. Conhecimento sem prática gera esquecimento.


    A NOVA ECONOMIA


    Você saberia me dizer, sem titubear, se seu negócio pode ser caracterizado como uma empresa da velha ou da nova economia? Para os que responderam rápido, um alerta: mesmo que ele tenha sido criado de maneira tecnológica, inovadora e até mesmo digital, não quer dizer que faça parte da nova economia. O tempo todo temos tido contato com expressões para indicar que algo diferente começou a partir dali: nova estratégia, nova economia e até mesmo um tal de “novo normal” são termos que temos escutado com frequência.


    O fato é que novos padrões não são estabelecidos da noite para o dia e não é verdade que tudo que pertence ao “velho” conceito não faça mais sentido. Assim, mudanças como a transição de produtos para serviços, a tecnologia, a colaboração, o valor do usuário (ou consumidor) e a velocidade de escala cada vez maior e abrangente, tudo isso, junto, poderia caracterizar uma nova economia. Entretanto, veja que interessante: se olhamos por esse viés, empresas que foram criadas da década de 1990 para cá, como a Amazon e o Google, se enquadram neste perfil, porém foram criadas no século passado. Ou seja, o que é novo na nova economia?


    A meu ver, todos temos que aprender a ser nova economia, primeiro porque se trata de uma mudança social – de pessoas para pessoas. O que isso quer dizer? Basicamente, que devemos colocar, de agora em diante, a tecnologia e a inovação a serviço da criação de uma nova consciência em escala, capaz de pôr em prática novos modelos de negócio, novos modos de trabalho, novos modelos operacionais, novos modelos de distribuição, novos modos de produção, novas redes, novas cadeias de valor, novas formas de entender o que é resultado, novas formas de cobrar e novas formas de se relacionar.


    O desafio das empresas será, entre outras coisas, criar marcas que se adaptem às mudanças no negócio sem perder sua essência, preservando, assim, o seu propósito e autenticidade. O próprio conceito de sucesso mudou, você já se deu conta disso? Ou seja, o que estamos chamando hoje de “nova economia” é composto, basicamente, por quatro tipos de negócios:


    •Criativos: aquelas empresas que trabalham com bens intangíveis e ganham dinheiro com o que gostam;


    •Sociais ou de impacto: negócios focados quase que exclusivamente no impacto que geram na sociedade;


    •Escaláveis: aqui se encaixam perfeitamente bem as empresas com conceitos difundidos pelas startups, que são bastante escaláveis e com alta materialização do lucro;


    •Inovadores corporativos: empreendedores com crachá e/ou empregados que empreendem com o dinheiro dos acionistas ou donos dessas empresas.


    MENTALIDADE EMPRESARIAL
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            Foge de problemas
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            Rituais e modus operandi que se repetem


            Evitar o errar


            Business plan


            Objetivo


            Escritório/home office


            Custo


            Foco no cliente


            Chefe


            Obediência


            Erro


            O quê?


            Terno e gravata


            Planejamento


            Lançar no mercado


            Capital tangível


            Avesso a mudanças


            Estrutura fixa


            Vendas


            Escalonar

          

          	
            Empreendedor


            Busca por problemas


            Autonomia


            Criatividade e ousadia


            Errar rápido


            MVP


            Propósito


            Trabalho everywhere


            Valor


            Foco no cliente


            Líder inovador


            Inspiração


            Aprendizado


            Por quê?


            Qualquer roupa


            Metodologias ágeis


            Protótipo/validação


            Capital intangível


            Provoca mudanças


            Estrutura enxuta


            Novos modelos de negócios


            Escalar

          
        

      
    


    Em um mundo atual marcado por incertezas e pelos mais diversos questionamentos sobre tudo, a palavra que pode ajudar a definir a nova economia é disrupção, que tem como base um rompimento com o velho mercado e a abertura para o novo, mais tecnológico, flexível e prático.


    Até pouco tempo atrás, muitas marcas viravam sinônimo de produtos, como: Danone, Durex, Gillette, Caldo Knorr, Sucrilhos, Miojo, Aspirina, Bombril, Jet-ski, Band-aid, entre tantas outras. Hoje, são as startups que estão se tornando sinônimo de algumas soluções, mas, desta vez, de serviços e negócios.


    Veja abaixo como as coisas mudaram da economia tradicional para a nova economia ao longo dos últimos dez anos:


    •As fitas de áudio viraram Spotify;


    •As fitas de vídeo viraram Netflix;


    •As cartas viraram e-mail;


    •O telefone fixo virou WhatsApp;


    •O disquete virou cloud;


    •A TV virou YouTube;


    •Os classificados de emprego viraram LinkedIn;


    •O táxi virou Uber;


    •O álbum de fotos virou Instagram;


    •O bilhete virou Twitter.


    Partindo dessa análise, selecionei algumas startups que estão na Redebossa (comunidade de startups que recebem investimento da Bossanova Investimentos, fundo de investimento do qual sou CEO) para mostrar como elas estão inseridas na nova economia e mudando o mundo (resolvendo problemas) com seus serviços e negócios:


    
      Casa para estudante virou 4STUDENT


      Gestão estratégica de resíduos virou ATERRA


      Logística de grandes embarcadores virou AWARE


      Compra e venda de resíduos virou BRPOLEN


      Formalização digital de processos virou CERTDOX


      Negociação de frete internacional virou CHEAP2SHIP


      Anúncios em panfletos viraram COM OFERTA


      Simular financiamento automotivo virou CREDERE


      Gestão de despesas corporativas virou ESPRESSO


      Gestão de eventos on-line virou EVNTS
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