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  CARO LEITOR,

  Queremos saber sua opinião sobre nossos livros. Após a leitura, curta-nos no facebook/editoragentebr, siga-nos no Twitter @EditoraGente e visite-nos no site www.editoragente. com.br.

  Cadastre-se e contribua com sugestões, críticas ou elogios.

  

  Boa leitura!
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  Dedico este livro a todos os profissionais que passaram por minha vida e que me ajudaram no meu desenvolvimento profissional. Em especial, a todos aqueles que continuam me ajudando a ser um “parceiro” cada dia melhor.


  Não teria, porém, me dedicado tanto a este meu sonho se não tivesse o apoio da minha esposa, Kelly, para segurar todos os compromissos que assumimos como FAMÍLIA. E nada mais energético do que sonhar com a possibilidade de deixar um legado de orgulho para os maiores presentes que a vida me deu: meus filhos. É para eles que realmente entrego todas as minhas conquistas.


  Também o dedico aos meus pais, que assumiram como meta de vida a formação de seus filhos. A meus irmãos, pela acolhida garantida quando necessário.


  E, por fim, a Deus, que me dá diariamente a oportunidade de viver e compartilhar com todos os desafios da vida, e a minha mãezinha Maria, que me guia em seus braços dando-me toda a segurança necessária para simplesmente SER FELIZ!


  Prefácio

  

  Marcos Scaldelai é mais do que supunha.


  Eu o contratei, pois folheando a revista ISTOÉ Dinheiro, li uma reportagem sobre os novos rumos de uma empresa de produtos Lácteos. Aí fiquei sabendo quem era aquele que, de repente, como num passe de mágica, transformara uma empresa grande e líder de seu setor, que até então só produzia leite e manteiga, numa empresa de multiprodutos, passando a produzir, além dos derivados de leite, produtos diferenciados, como massa, pizza, hambúrguer, quibe e muito mais, mudando a cara da empresa, com uma diversificação sólida e planejada.


  O autor e criador disso tudo era Marcos Scaldelai, que aparecia na reportagem em uma grande foto, com uma fantástica cara de louco, cabelos em pé e desarrumados, parecendo louco mesmo! Pensando rápido, como um empreendedor, pedi a meu presidente que corresse atrás de Scaldelai, pois queria falar com ele urgentemente. E foi o que aconteceu. Em menos de três dias ele estava em minha sala conversando comigo e, em cinco minutos, eu o contratei para trabalhar como Diretor de Marketing, para logo assumir também a Diretoria de Vendas.


  Como eu o contratei? Sendo apenas diferente dos outros mortais. Ou seja, pelo feeling, pela cara, pela empatia e, ao contrário de todos os outros que gostam de fazer as perguntas mais óbvias do mundo, como onde estudou e trabalhou, em que é especializado, se fala várias línguas, enfim tudo aquilo que para mim não era significante, o que eu queria saber mesmo é se ele era LOUCO. Ele simplesmente me olhou assustado e eu perguntei de novo: “Estou falando sério, quero saber se você é louco. Eu sou um pouco e preciso de um mais louco que eu, pois para crescer neste país é necessário um louco muito louco!”. Em seguida, me respondeu: “Eu não me sinto um cara louco, mas se o senhor quiser eu até sei ser bem louco, depende da loucura. Daí eu expliquei: “Ser louco numa empresa é ser empreendedor obstinado, realizador, não ter medo, enfrentar tudo a qualquer hora e amar a empresa como se ama a própria família”. Ele me disse que para isso ele era mais do que louco, era um fanático. Então, eu disse: “Está contratado”.


  E o que eu vi depois, para dizer que ele é mais do que eu supunha? Além de um elemento íntegro, família séria, unida, feliz, religiosa e de princípios, gente fina e de berço, mulher linda, filhos maravilhosos, vi nele como funcionário aquilo que esperava e não sabia: agregador, empreendedor, idealizador, competente, planejador, seguro, capaz, arrojado, destemido, vibrante, batalhador, organizado e, mais do que tudo isso, uma pessoa simples, “pé no chão” e cumpridor de seus deveres. Aquele homem que é apaixonado pela empresa e que enaltece o trabalho e o trabalhador com justiça e lealdade, dando oportunidade a todos os que merecem, e que, como ele, também amam a empresa como se fosse sua. Assim é Marcos Scaldelai: um verdadeiro líder natural e carismático! Para mim, apenas um amigo louco, carinhoso e leal!!!


  Ronaldo Sampaio Ferreira


  Presidente do Conselho de Administração

  Bombril


  Apresentação


  Certa vez, no Fórum de Marketing Empresarial, promovido pelo Grupo de Líderes Empresariais (LIDE), disse ao Marcos Scaldelai, após uma palestra que havia ministrado, que gostava dele porque tinha brilho nos olhos. Marcos não tem apenas essa qualidade. Tem alma empreendedora, vontade gestora e capacidade aglutinadora. Sem contar seu otimismo e sua energia positiva em tudo o que faz.


  Ronaldo Sampaio Ferreira, presidente do Conselho da Bombril, não poderia ter feito escolha melhor para comandar a empresa fundada pelo pai. Um jovem que aos 36 anos foi convidado a presidir essa histórica instituição, vem dando a ela uma nova moldura, de modernidade, inovação, posicionamento e resultados. Sem abdicar das suas origens.


  Criatividade é outra marca no cotidiano de Marcos Scaldelai. Inquieto, ele nunca está contente com o que realiza — mesmo quando realiza muito bem. Essa sua capacidade instigadora e efervescente faz dele um ser em permanente ebulição. E isso é ótimo, pois serve sempre de parâmetro para todos que estão ao seu redor.


  O livro do Marcos Scaldelai servirá de exemplo e forte motivação para outros jovens que, como ele, querem ver seus sonhos realizados. Para isso, deverão buscar inspiração na trajetória de Scaldelai: trabalho incessante, obstinação e superação.


  João Doria Jr.


  Fundador e presidente do Grupo de Líderes Empresariais (LIDE) e presidente do Grupo DORIA


  Introdução

  

  Determinação para alcançar o resultado máximo


  Se há uma coisa que sempre me perguntam é como consegui me tornar presidente de uma empresa aos 36 anos. E de uma companhia com a qual não tinha nenhum parentesco e já era conhecida no Brasil inteiro (do Monte Caburaí ao Chuí) muito antes de eu nascer. O marketing me transportou a um oceano azul de possibilidades, provando ser uma área fascinante, estratégica e capaz de revolucionar mercados nas mãos de quem quer sempre fazer diferente, ser O cara.


  Até o presente momento, uma das oportunidades que o trabalho em marketing e vendas abriu para mim foi ser alçado ao topo na Bombril, passando a liderar mais de 3 mil funcionários, distribuídos em três estados, e potencializar as vendas de um portfólio de mais de 600 produtos. Assumi desafios enormes de multiplicar um faturamento que já era grande, mais de 1 bilhão de reais, reduzir dívidas do passado, rejuvenescer e fortalecer uma marca que é referência em limpeza, surpreender em novos nichos, dominar as gôndolas brasileiras. E, como penso grande, trabalho sempre na capacidade máxima para alcançar o resultado máximo também. Em qualquer empresa em que eu esteja, luto e enxergo lá na frente como se fosse o dono.


  Gosto quando alguém me define como um sujeito ousado, porque vejo a importância de inovar e busco isso incessantemente. Carismático desde criança, quando estar à frente das gincanas da escola pública me rendeu patrocínio (pedido pelos professores a um empresário da cidade) para estudar mais e melhor. Um otimista, que enxerga a metade cheia do copo e ama vender – principalmente a clientes difíceis, os verdadeiros desafios. Meu foco é sempre bater metas com o time da empresa ao meu lado; atribuo meu sucesso à qualidade das equipes que gerenciei.


  Na minha visão de negócios, todos são protagonistas, que é o que se espera hoje de um líder. Não fico no pedestal, trancado em uma sala com ar condicionado, olhando planilhas. Meu estilo de liderança é fazer junto, colocar todas as opções de decisão na mesa. Procuro ser totalmente acessível para tirar “pedras” comerciais do caminho, uma vez que entendo que essa é uma competência necessária para resolver o que vier pela frente, pois não existe nada que não possa ser resolvido. Quando sou convidado a palestrar para outros executivos, a primeira pergunta que faço é “quem de vocês vai para a rua com a sua equipe de vendedores acompanhar a dificuldade deles?” Procuro sempre estar na rotina dos problemas das minhas equipes, porque é pelo exemplo que consigo passar os quatro valores que mais prezo (você saberá quais são mais adiante). Eu me cobro diariamente para jamais entrar num jogo para perder.


  E preciso dizer que sou jovem, mas não sou o Mark Zuckerberg, o cara que criou o Facebook, que com um único tiro acertou um alvo que revolucionou o mundo. Parabéns para ele, mas minha história é outra e envolve construção. Não fez parte dela subir na carreira de uma hora para outra. Ou seja, neste livro não haverá nada sobre mágica ou facilidades. Fez parte da minha trajetória vestir a camisa da empresa – quando posso, dispenso a gravata – e suar diariamente, até 9, 10 da noite. Também não queimei etapas, acelerei nos degraus, com fôlego para vencer e um indispensável brilho nos olhos. Para mim, 99,9% não é 100%. Eu sou um cara de carreira, acho que o mundo não é feito só dos negócios que acontecem do dia para a noite; construir uma carreira foi o que me trouxe até aqui e acredito na construção da carreira da minha equipe, e das pessoas que vão ler este livro. Você pode construir uma carreira dentro de uma empresa ou sendo um empreendedor, o que importa é levar os conceitos que trago ao longo do livro para a sua trajetória. E é sobre isso tudo que vamos conversar aqui.


  Percebi que teria o que ensinar ao pensar na minha trajetória, e para cada momento da minha vida (assim como você pode dizer da sua) aprendi lições importantíssimas. Elas se aplicam a diversos perfis, e todos eles fazem parte do recorte da construção de carreira, por exemplo:


  
    	Estudante (e todos somos) com ambição saudável, que quer acelerar na carreira arregaçando as mangas e criando seus diferenciais.


    	Gerente ou gestor de uma área, que quer chegar à presidência da empresa e busca ferramentas para ser finalmente percebido, destacando-se da maioria.


    	Executivo com espírito empreendedor. Exatamente como eu gosto de ser. Você vai saber mais sobre esse perfil tão cobiçado pelo mercado de trabalho atual, nas próximas páginas.


    	Empreendedor em negócio próprio, que trava lutas com gigantes para crescer. E eu sei bem como é trabalhar em empresa nacional e competir com multinacionais. Já posso adiantar: vá em frente!

  


  Vou detalhar minha jornada, contar cases de sucesso, destacar aqueles profissionais que significaram muito na minha vida, partilhar minha paixão pela área comercial, pelas métricas, pelo prazer em atender o público brasileiro com excelência. Eu sou muito feliz com tudo o que estou realizando e com a família que me apoia. Se, depois de ler os próximos capítulos, você se identificar com pelo menos um pouco do que penso, valorizo, sonho, realizo, projeto, terá ainda mais estímulo e ferramentas práticas para criar seu futuro de sucesso também. A minha missão aqui é que você torne sua missão profissional e de vida superar o impossível; é pensando nisso que escrevi este livro para você. Se você está nos primeiros estágios hoje, saiba que poderá alçar a presidente antes dos 40 anos, como eu. Acelere comigo.


  Ótima leitura!


  PARTE 1 —

  PERFIL 100%


  Capítulo 1 — Para ter um legado de iniciativas n° 1


  Todos nós queremos alcançar o sucesso na carreira. No entanto, para isso, precisamos ser reconhecidos num mundo tão absurdamente competitivo e instável! – em que as novidades aparecem a cada abrir e fechar de telas. Assim, como um profissional de hoje consegue deixar o seu legado? Como ser aquele que impulsiona iniciativas que se tornam cases de mercado? E como gerenciar a equipe de modo que seja extraído mais que o melhor de cada um e atingir a excelência? Enfim, como ser O cara, o número um, a referência atualmente?


  A competitividade está mesmo impiedosa e acirrada em todos os mercados e em todos os níveis do negócio, não importa se o país cresce ou enfrenta uma crise. Ela ele tende a aumentar, uma vez que a tecnologia e os meios de comunicação proporcionaram ao cliente a oportunidade de sempre buscar outra opção. Não existe mais marca absoluta. Mesmo assim, há uma sede por ser o melhor que incita as pessoas a buscar novos caminhos. É o espírito empreendedor, que precisa existir em qualquer um que deseje acelerar profissionalmente: no estudante, no funcionário da base da pirâmide, no trainee, no gerente, no alto executivo e, óbvio, naquele que investir num negócio próprio.


  Eu me considero um executivo empreendedor, e neste livro vou explorar bastante as vantagens competitivas de pensar e agir com propriedade, ou seja, como se fosse o dono do negócio que você quer fazer crescer. Este livro está dividido em quatro partes, para ajudar você a ser um profissional 100% em tudo o que fizer. Primeiro vamos analisar o perfil do profissional 100%, logo em seguida passaremos a tratar de como a sua essência pode ajudá-lo a pensar fora da caixa e a importância disso; na terceira, trataremos de gestão de equipe e crescimento do DNA da empresa e, por fim, abordaremos visão de negócio. Enquanto muitos se satisfazem ao atingir 99,9% dos resultados, quem realmente se destaca não se conforma e busca incansavelmente o resultado máximo. Não deixo por menos. Entretanto, vou logo avisando que alcançar (e, melhor ainda, superar) os 100% exige aprofundar e ampliar a nossa visão para enxergar as grandes oportunidades que todo mercado tem. Além disso, é preciso também ajustar o foco para transpor os anseios do mundo das ideias para o mundo real, conquistando o tão almejado sucesso profissional e pessoal.


  O que o mercado e a sociedade pedem de nós, no papel de líderes empreendedores, é principalmente uma atitude de inconformismo. As relações comerciais ficaram mais complexas, e é preciso encontrar saídas em meio a tantos obstáculos de variados graus e ordens. Desde a carga pesada de tributos até as esburacadas estradas brasileiras, tudo é “problema nosso”, tudo deve ser pensado pelo líder, uma vez que qualquer fator que atrapalha o faturamento coloca em cheque nossos planos, nossa disposição aos riscos e a nossa versatilidade.


  Vejo muita gente apontando o que não vai bem, a falta de recursos para enfrentar as dificuldades, mas poucos assumem a responsabilidade de cavar alternativas, criar oportunidades para todos, oferecer novos horizontes, botar este enorme país nos trilhos do desenvolvimento. Prova disso é que as empresas têm enfrentado dificuldade, pois não há profissionais na quantidade e na qualidade necessárias para implantar as estratégias de inovação, de fortalecimento da marca e de crescimento dos negócios nos próximos anos.


  Com essa falta de profissionais que apresentem um modelo mental direcionado para a superação, todo mundo sai perdendo, pois acredito que a atitude de cada um deveria ser de entrar em campo só para ganhar. O modelo mental certo é importante porque faz com que o profissional se sinta parte da busca pelo resultado. Quando ele não desenvolve essa mentalidade acaba restringindo-se a executar sua função específica e só – o que é muito pouco! Comparando com o futebol, é como se o placar só dependesse dos atacantes, e não de todos os onze jogadores. É importantíssima a defesa do zagueiro, mas todos deveriam se unir para vencer de goleada.


  Não é de estranhar que o mercado procure tanto, e pouco encontre, profissionais que, diante da tempestade, prefiram sair às ruas para vender guarda-chuvas, barcos infláveis, capas plásticas, botas de borracha, antigripal, toldos, entre outros, a permanecer confortavelmente secos e protegidos, checando a previsão do tempo para ver se as coisas melhoram. Quem está na chuva não deveria ser para se molhar?


  O que mais se vê são equipes desunidas, que não conversam entre sim; e o típico “salve-se quem puder” no emprego. São funcionários que não têm o DNA da empresa no sangue, nem um necessário olhar e conhecimento comercial. Às vezes, nem sabem pelo que estão trabalhando, lutando, apenas cumprem checklists. Ao se tornarem executores de rotinas, não absorvem a estratégia maior da empresa. E como um colaborador que está distante do plano maior da empresa pode querer produzir resultados?


  Não há nada mais irritante do que alguém que chega no fim do mês sem bater a meta, dizendo apenas “Eu fiz de tudo, mas não deu”. Se usar justificativas externas, que o isentem da culpa, então, a emenda fica pior que o soneto. Pense comigo: quando você é parte de uma equipe e sabe que possui um mês para atingir uma meta específica, pode perceber quando as coisas não estão acontecendo antes do último dia, deve medir seus resultados e buscar a meta desde o início do mês. Um funcionário que chega dizendo “não deu” no último dia, não trouxe seus problemas para o gestor ao longo do mês, não deu sinais vermelhos da ­dificuldade de fechar negócios, não pediu ajuda para conseguir fechar negociações melhores (às vezes, só precisava flexibilizar um desconto, por exemplo). Ele não pode dizer que fez de tudo se não fez o básico: buscar com vigor essa meta antes de o prazo acabar. Sem contar que, quem realmente quer bater uma meta, começa a planejar pelo potencial máximo de cada cliente – em vez de sair distribuindo a sua meta para cada um, de acordo com as compras mensais.


  Quantas vezes você já passou por uma por situação assim? Seja como gestor, como funcionário ou até como dono de empresa? Convido você a irmos mais fundo no que impede os profissionais de acelerarem e serem diferentes a ponto de deixar um legado pelo qual se orgulhem futuramente. Façamos também uma análise bastante prática, trazendo para o dia a dia pontos de gestão que precisam ser melhorados, revisados, trocados, esclarecidos. Comecemos, então, desmascarando certas ilusões.


  E quem disse que seria fácil?


  Em qualquer empresa ouço as mesmas reclamações: o dinheiro é pouco, o prazo é curto, a pressão é grande. Tudo é para antes de ontem, em qualquer negócio. Se você demora, seu concorrente executa seus planos e estraga a sua festa. Contudo, tem quem confunda que, para ser ágil, não é necessário fazer planejamento. E uma coisa não tem a ver com a outra. Essa urgência significa que nós não temos tempo para descobrir depois os problemas que podemos descobrir hoje – e resolver com competência, priorizando conforme os recursos.


  Assim, quanto menos recursos, mais original a sua solução precisa ser. Com isso, mais o seu nome vai aparecer. Quem só reclama da pressão, senta em cima das dificuldades, vê a metade do copo vazia, acaba fazendo coro com outros chorões em vez de enriquecer vendendo lenços. Quer cliente fácil? Quer ficar esperando ser procurado para fechar pedido? Quer se preparar o mínimo e improvisar, confiando apenas na sua lábia? Isso pode ser o suficiente até conseguir seguir carreira, mas não será para se destacar, não fará a diferença.


  Mares tranquilos não produzem bons marinheiros. Nem voos sem turbulências produzem bons pilotos. Os diferentes são ávidos por barulhos saudáveis. Então, dizer que falta investimento ou estrutura para fazer um trabalho inovador é desculpa. Eu nunca trabalhei com alto orçamento — e, na verdade, pouca gente pode dizer que trabalha assim. O negócio, como se fala no interior de São Paulo, onde eu nasci, é “dar nó em pingo d’água”.


  Planejar ainda é imprescindível, pois uma visão de longo prazo tem de existir. No entanto, as estratégias, as implementações, as correções de rota devem ser materializadas quanto antes. Assim, é um problema ter na equipe gente despreparada e que assimila mal a pressa, até trava.


  Digamos que acabamos de planejar os próximos cinco anos; mas, se pudermos trazer essa expectativa de resultado para dois anos, temos de fazer acontecer. É assim que se comportam os profissionais diferenciados. E isso não é de hoje. Nos anos 1950, o presidente Juscelino Kubitschek, num dos períodos mais festejados da nossa história econômica, já entusiasmava o país com seu lema “50 anos em 5”.


  Sempre dá para acelerar qualquer planejamento, sabendo que, quando você aperta, vem pressão de tudo quanto é lado. No entanto, muitas pessoas têm dificuldade de lidar com essa pressão porque morrem de medo de perder a posição, o emprego. Conheci vários profissionais que se agarram na cadeira e deixam de olhar para o resultado, perdem-se fazendo o jogo político para administrar o status que conseguiram. Ora, quem confia no que faz não teme o bilhete azul. Pode não ter mais espaço nessa empresa, mas vai brilhar em outra. Todo mundo duvida, mas é verdade. O mercado está pronto para profissionais diferenciados e sempre estará.


  Querem se diferenciar, mas fazem igual


  Falando em ser diferente, quando vou fazer palestras em universidades, a pergunta mais comum é: “Como faço para me diferenciar?”.


  Se você já entra num negócio ou numa empresa com o espírito de buscar o resultado, está um passo à frente, porque essa postura vai guiar suas ideias e sua execução naturalmente. E, quando se propõe a ser generalista, ou seja, entra com uma identificação clara de seu cargo ou sua função, mas está disponível para ajudar a empresa em todos os níveis, coloca-se muito mais acessível e preparado para galgar promoções com velocidade.


  Não adianta eu só fazer a minha parte e ir para casa tranquilo. Tenho de conseguir que os outros façam a parte deles, pois isso influencia meus resultados. A falta de visão mais colaborativa cria paredes e muros dentro das corporações que atrapalham a caminhada dos que almejam o pódio. Essas barreiras são construídas porque a maioria dos profissionais não demonstra interesse em conhecer bem as necessidades das outras áreas nem um genuíno foco em resultado. Se esse foco existisse, os profissionais sairiam mais para ajudar e agiriam como se a responsabilidade do comercial fosse deles também — postura de dono, lembra? Dariam ideias, construiriam estratégias, juntariam forças e expertises em prol de uma estratégia maior.
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