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  Muito obrigada por escolher este livro. É uma verdadeira honra poder compartilhar a edição atualizada de Se eu soubesse aos 20 com você.


  O livro original foi lançado na primavera de 2009, na semana do vigésimo aniversário do meu filho Josh. Quando nos aproximamos do décimo aniversário do livro, o li de novo. Era um convite a experienciar suas palavras com um olhar renovado e fascinado para verificar quais conceitos e histórias resistiram ao teste do tempo. A maioria resistiu, alguns, porém, ficaram datados. E com dez anos de experiência adicional, tinha mais conhecimento do que quando escrevi a primeira edição. Portanto, perguntei ao meu editor se poderia escrever uma edição de aniversário de dez anos do livro. Para minha alegria, ele disse sim!


  Esta edição tem uma estrutura semelhante à da original, mas com muitos exemplos novos vindos de minhas aulas e de pessoas inovadoras que atuam em diferentes cenários. Além disso, incluí muitas ideias que me ocorreram na última década. Há dois capítulos adicionais para acomodar todo esse material.


  Meu objetivo como educadora, e neste livro, sobretudo, é provocar – fazer perguntas, contar histórias e configurar cenários que levem a percepções surpreendentes. Em sala de aula, meu desejo é que os alunos se tornem diferentes a cada experiência, sentindo-se fortalecidos pelos exercícios e conceitos que lhes são apresentados. O intuito deste livro é esse também. Espero que, depois de lê-lo, você tenha ampliado sua capacidade de enxergar e aproveitar as oportunidades ao seu redor.


  Esta edição está sendo lançada no trigésimo aniversário de meu filho Josh. Sou eternamente grata a ele por me inspirar a escrever. E também sou muito grata aos alunos e colegas com quem tive o privilégio de aprender ao longo dos anos.


  Fique à vontade para entrar em contato comigo e expressar suas opiniões. Feedbacks são bem-vindos, e espero ouvir quais partes do livro foram mais significativas para você. Posso ser contatada pelo e-mail tseelig@gmail.com ou pelo site www.tinaseelig.com. Você também pode me seguir no Twitter (@tseelig).
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  O que você faria para ganhar dinheiro se tudo o que tivesse fossem cinco dólares e duas horas? Essa é a tarefa que passei a meus alunos no primeiro curso que ministrei na d.schoola, em Stanford. As regras eram simples: cada uma das catorze equipes recebeu um envelope com cinco dólares e foi orientada a utilizar o tempo que quisesse para o planejamento. Porém, uma vez que tivessem aberto o envelope, teriam duas horas para ganhar o máximo possível de dinheiro. Dei a eles da tarde de quarta até domingo à noite para executarem a tarefa, quando as equipes tinham de me enviar um slide descrevendo o que fizeram. Na segunda-feira à tarde, cada equipe teria três minutos para apresentar seu projeto à classe. Eles foram incentivados a ser empreendedores, identificar oportunidades, desafiar convenções, aproveitar os recursos que tinham e ser criativos.


  O que você faria caso se deparasse com esse desafio? Quando faço essa pergunta, na maioria dos grupos alguém geralmente grita “Vou para Las Vegas!” ou “Compro um bilhete de loteria!”. Isso provoca uma grande gargalhada. Essas pessoas assumiriam um risco significativo em troca de uma pequena chance de ganhar uma grande recompensa. A próxima sugestão mais comum é montar um lava-rápido ou uma barraca de limonada, usando os cinco dólares para comprar os materiais iniciais. Essa é uma boa opção para qualquer pessoa interessada em ganhar em duas horas alguns dólares extras para gastar. Mas a maioria dos alunos acabou descobrindo um jeito de ir bem além das respostas-padrão. Eles levaram a sério o desafio de questionar conceitos preestabelecidos, apresentando uma riqueza de possibilidades, com o objetivo de gerar o máximo de valor possível.


  Como fizeram isso? Aqui vai uma dica: as equipes que ganharam mais dinheiro nem utilizaram os cinco dólares. Eles perceberam que focar no dinheiro na verdade engessaria fortemente o problema. Entenderam que cinco dólares são quase nada e decidiram reinterpretar o problema de maneira mais ampla: o que você pode fazer para ganhar dinheiro se começar sem nada?


  Primeiramente, usando habilidades de observação e explorando talentos próprios e a criatividade, procuraram identificar algum problema: ou que já vivenciaram, ou observaram outros enfrentarem; algum problema que nunca tivessem pensado em solucionar. Buscaram problemas incômodos, mas que não estavam necessariamente em primeiro plano na cabeça das pessoas. Ao desencavar esses problemas e depois trabalhar para resolvê-los, a equipe vencedora arrecadou mais de seiscentos dólares, um retorno médio 4.000% sobre o investimento de cinco dólares! E se você levar em consideração que muitas das equipes não utilizaram o capital inicial, então o retorno financeiro foi infinito.


  Mas o que eles fizeram?


  Um grupo identificou um problema comum em muitas cidades universitárias: as frustrantes filas longas dos restaurantes de maior popularidade no sábado à noite. A equipe decidiu ajudar pessoas que não queriam esperar na fila. Em pares, eles fizeram reservas em vários restaurantes. Quando os horários das reservas se aproximavam, eles vendiam cada uma por até vinte dólares para clientes que ficavam felizes em escapar de uma longa esperab.


  No decorrer da noite, os alunos observaram várias coisas. Primeiro, perceberam que as alunas eram melhores para vender as reservas do que os alunos do sexo masculino, provavelmente porque os clientes se sentiam mais à vontade sendo abordados por jovens mulheres. Eles ajustaram a estratégia para que os alunos saíssem pela cidade fazendo reservas em diferentes restaurantes, enquanto as alunas vendiam esses lugares nas filas. Também aprenderam que a operação funcionava melhor com restaurantes que faziam uso de pagers vibratórios para avisar os clientes quando a mesa estava disponível. Entregar os pagers fazia os clientes sentirem como se estivessem recebendo algo tangível pelo seu dinheiro. Eles ficavam mais à vontade dando seu dinheiro e seu pager em troca do novo pager. Isso tinha um bônus adicional: a equipe podia, mais tarde, vender o pager recém-trocado quando o horário de sua reserva se aproximasse.


  Outra equipe adotou uma estratégia ainda mais simples. Eles se instalaram na frente do diretório acadêmico e se ofereceram para medir a pressão de pneus de bicicleta gratuitamente. Se os pneus precisassem de calibragem, eles o faziam por um dólar. No começo, acharam que estavam se aproveitando dos colegas, pois eles poderiam facilmente ir a um posto de gasolina próximo para calibrar os pneus. Mas, depois dos primeiros clientes, os alunos perceberam que os ciclistas ficavam incrivelmente gratos. Embora pudessem calibrar seus pneus de graça nas proximidades, e essa fosse uma tarefa fácil de executar, os alunos estavam fornecendo um serviço conveniente e valioso para os ciclistas. Na verdade, no meio do período estipulado de duas horas, a equipe parou de pedir um valor específico como pagamento e, em vez disso, passou a solicitar doações. A receita disparou! Eles ganharam muito mais quando os clientes passaram a retribuir livremente por um serviço gratuito do que quando pediam um preço fixo. Para essa equipe, bem como para a equipe que fez as reservas nos restaurantes, testar outras coisas durante o processo valeu a pena. O processo iterativo, no qual pequenas mudanças são realizadas em resposta ao retorno do cliente, lhes permitiu aperfeiçoar as estratégias em tempo real.


  Cada um desses dois projetos rendeu algumas centenas de dólares, e os colegas de classe ficaram bastante impressionados. No entanto, a equipe que teve o maior lucro e ganhou 650 dólares viu os recursos à sua disposição através de uma lente completamente diferente. Esses estudantes perceberam que o bem mais valioso que tinham não eram os cinco dólares nem as duas horas. A sacada foi que o recurso mais precioso eram os três minutos do tempo de apresentação em aula. Eles decidiram vendê-lo para uma empresa que buscava recrutar estudantes nas aulas. A equipe criou um comercial para essa empresa e o exibiu aos colegas durante o tempo da apresentação. Isso foi brilhante! Eles perceberam que tinham um ativo incrivelmente valioso – alunos criativos procurando emprego – apenas esperando para ser explorado.


  TER MENTALIDADE EMPREENDEDORA É A CHAVE PARA RESOLVER PROBLEMAS, DESDE PEQUENOS DESAFIOS DO COTIDIANO ATÉ CRISES MUNDIAIS IMINENTES.


  Todas as outras onze equipes encontraram maneiras inteligentes de ganhar dinheiro, incluindo montar uma cabine fotográfica no Viennese Ballc anual, vender mapas que mostram os restaurantes locais durante o Parent’s Weekend [Fim de Semana dos Pais] e desenhar uma camiseta personalizada e vendê-la para os alunos da classe. Uma equipe chegou a perder dinheiro quando o tempo melhorou logo após os alunos terem comprado guarda-chuvas para vender em San Francisco em um dia chuvoso. E, sim, uma equipe montou um lava-rápido e outra abriu uma barraca de limonada, mas tiveram retornos abaixo da média.


  Considerei o Desafio dos Cinco Dólares uma atividade bem-sucedida para ensinar os alunos a ter uma mentalidade empreendedora. Mas fiquei me sentindo um pouco desconfortável. Não gosto de passar a ideia de que o valor é sempre medido em termos de retorno financeiro. Então, na vez seguinte que propus a tarefa, fiz um ajuste. Em vez de cinco dólares, dei às equipes um envelope contendo dez clipes de papel e informei-as que teriam quatro horas nos próximos dias para gerar o máximo de “valor” possível usando os clipes – e esse valor poderia ser mensurado da maneira que eles quisessem.


  Minha inspiração foi a história de Kyle MacDonald, que começou com um clipe vermelho e o foi trocando até obter uma casa!1 Ele criou um blog para documentar seu progresso e solicitar trocas. Demorou um ano, mas passo a passo ele alcançou seu objetivo. Trocou um clipe vermelho por uma caneta em formato de peixe. Depois trocou a caneta por uma maçaneta e a maçaneta por um fogão Coleman e assim por diante. O valor dos itens aumentou aos poucos, mas ao final de um ano ele tinha a casa dos seus sonhos! Considerando o que Kyle fez com um clipe, me achei bastante generosa ao dar dez clipes aos meus alunos. A tarefa começou em uma quinta-feira de manhã e as apresentações foram programadas para a terça-feira seguinte.


  No sábado, porém, eu já estava ansiosa. Talvez tivesse ido longe demais dessa vez. Fiquei preocupada que a tarefa fosse um fracasso e estava pronta para assimilar essa experiência. Essas preocupações não poderiam estar mais distantes do objetivo alcançado. Cada uma das sete equipes de alunos escolheu mensurar o “valor” de uma maneira diferente. Uma decidiu que os clipes eram a nova moeda e começou a acumular o máximo possível deles. Outra equipe descobriu que o atual recorde mundial de correntes feitas de clipes era de 35 quilômetros e se articulou para quebrar esse recorde. Eles mobilizaram amigos e colegas de quarto, apresentaram seus planos a lojas e negócios locais, e apareceram na aula com uma montanha de clipes interligados. Aparentemente os colegas ficaram tão envolvidos pelo desafio que se comprometeram a quebrar o recorde mundial mesmo após a tarefa já ter terminado. (Tenho quase certeza de que não quebraram o recorde, mas é um bom exemplo do nível de energia que a equipe foi capaz de gerar.)


  A equipe mais divertida e provocativa trouxe para a aula um pequeno vídeo, com a música “Bad Boys” tocando ao fundo. O vídeo os mostrava usando os clipes para arrombar fechaduras, invadir quartos do dormitório e roubar dezenas de milhares de dólares em óculos de sol, telefones celulares e computadores. Antes que eu desmaiasse, eles anunciaram que estavam brincando e mostraram outro vídeo documentando o que realmente fizeram: trocaram os clipes por cartolina e puseram em um shopping center próximo uma placa que dizia ALUNOS DE STANFORD À VENDA: COMPRE UM E LEVE DOIS. Eles ficaram surpresos com as ofertas que receberam. Começaram a carregar sacolas pesadas para os compradores, a retirar material reciclável para uma loja de roupas e, por fim, fizeram uma sessão de consultoria especializada para uma mulher que precisava de ajuda para resolver um problema de negócios e os pagou com três monitores de computador antigos de que ela não precisava mais.


  Ao longo dos anos, passava tarefas semelhantes às turmas, alterando o material inicial de clipes para post-its, elásticos, garrafas de água e meias sem par. Na verdade, nunca proponho o mesmo desafio duas vezes, já que não quero ficar presa a soluções anteriores. Todas as vezes os alunos me surpreendem, e a eles mesmos, com o que realizam com o tempo e os recursos limitados. Por exemplo, usando um pequeno pacote de post-its, os alunos criaram um projeto de música colaborativa, uma campanha para educar as pessoas sobre doenças cardíacas e um comercial de utilidade pública chamado “Unplug-It” [Desliga isso] sobre economia de energia elétrica.


  Esse exercício acabou evoluindo para o que se tornou conhecido como Torneio de Inovação, com participação de centenas de equipes do mundo todo2. Os participantes usam a competição para enxergar o mundo ao redor com novos olhos, identificando oportunidades no próprio quintal. Eles desafiam as concepções tradicionais e, ao fazer isso, geram um valor enorme a partir de praticamente nada. Toda a aventura com os post-its foi registrada em filme e se tornou a base de um documentário profissional chamado Imagine It!3


  Esses exercícios colocam em destaque vários contrassensos. Primeiro, há inúmeras oportunidades. Em qualquer lugar e a qualquer hora você pode olhar ao seu redor e identificar problemas a serem resolvidos. Alguns são triviais, como reservar uma mesa em um restaurante concorrido ou calibrar pneus de bicicleta. Muitos são maiores, relacionados a questões universais. A lição é que a maioria dos problemas são oportunidades e, quanto maior o problema, maior a oportunidade4.


  Em segundo lugar, grande parte das pessoas encara os problemas como se eles não pudessem ser resolvidos e, portanto, não enxerga soluções criativas que estão bem na frente do nariz. No entanto, independentemente do tamanho de um problema, em geral há maneiras criativas de usar os recursos já disponíveis para resolvê-lo. Essa é a definição que, na verdade, meus colegas e eu usamos para o empreendedorismo: um empreendedor é alguém que está sempre à procura de problemas que possam ser transformados em oportunidades e encontra maneiras criativas de aproveitar recursos limitados para alcançar seus objetivos.


  Terceiro, muitas vezes encaramos os problemas de maneira muito rígida. Ante um desafio simples, como ganhar dinheiro em duas horas, a maioria das pessoas recorre logo para respostas-padrão. Elas não dão um passo atrás para ver o problema de forma mais ampla. Enxergar além e olhar o problema por outro ângulo abre um mundo de possibilidades. Os alunos que participaram desses projetos internalizaram essa lição. Em reflexões posteriores, muitos estudantes disseram que nunca poderiam usar a desculpa de que estão “quebrados”, pois sempre haverá um problema por perto implorando para ser resolvido.
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  Essas atividades surgiram de um curso sobre empreendedorismo e inovação que ministro na Universidade de Stanford. O principal objetivo é demonstrar que todos os problemas podem ser vistos como oportunidades para soluções criativas. Primeiro, focamos na criatividade individual, depois passamos para a criatividade em equipes e, finalmente, mergulhamos na criatividade e inovação nas empresas. Começamos com pequenos desafios e, aos poucos, os tornamos mais difíceis. Conforme o curso avança, os alunos ficam cada vez mais à vontade e passam a ver os problemas através das lentes da possibilidade e, por fim, dispõem-se a assumir praticamente qualquer coisa com que se depararem.


  Estou em Stanford há vinte anos, codirigindo o Stanford Technology Ventures Program (STVP)d [Programa de Empreendimentos em Tecnologia de Stanford], que está sediado na Escola de Engenharia. A missão do STVP é ensinar empreendedorismo a cientistas e engenheiros, bem como fornecer as ferramentas necessárias para serem empreendedores em qualquer função que desempenharem. Acreditamos, junto com um número crescente de universidades ao redor do mundo, que não é suficiente os alunos saírem da escola com uma educação puramente técnica. Para ter sucesso, eles precisam entender como ser líderes empreendedores em todos os ambientes de trabalho e em todos os âmbitos da vida. Como Tom Byers, meu colega no STVP, disse: “O empreendedorismo é uma caixa de surpresas para o ensino de uma ampla gama de habilidades que são relevantes em todos os ambientes”.


  O STVP se concentra no ensino, na pesquisa acadêmica e extensão para alunos, professores e empresários de todo o mundo. Nós nos esforçamos para criar “profissionais T”, com conhecimento profundo de ao menos uma disciplina e uma gama de saberes e habilidades que lhes permita trabalhar de forma eficaz com profissionais de outras áreas para concretizar suas ideias. Não importa sua função, ter uma mentalidade empreendedora é a chave para resolver problemas, desde pequenos desafios que enfrentamos no cotidiano até crises mundiais iminentes que exigem atenção e esforços do planeta inteiro. Na verdade, o empreendedorismo requer uma série de habilidades, desde liderança e formação de equipes até negociação, inovação e tomada de decisão.


  Também faço parte do corpo docente do Instituto Hasso Plattner de Design de Stanford, carinhosamente chamado de d.school. Esse instituto interdisciplinar conta com educadores de toda a universidade, incluindo as Escolas de Engenharia, Medicina, Negócios e Educação. O instituto foi idealizado e lançado pelo professor de Engenharia Mecânica de Stanford David Kelley, que também é o fundador da empresa de design IDEO, conhecida por desenvolver experiências e produtos extremamente criativos. Todos os cursos da d.school são ministrados por pelo menos dois professores de diferentes disciplinas e abrangem uma variedade infinita de tópicos, desde projetos de acessibilidade que sirvam de inspiração a outras ações até o design de projetos para um envelhecimento ativo. Como parte da equipe de professores da d.school, senti a emoção de vivenciar uma enorme colaboração, a intensa criação de ideias e a rápida prototipagem ao propormos a nossos alunos e a nós mesmos problemas grandes e complicados, com mais de uma resposta certa.


  As histórias deste livro vêm de nossas salas de aula em Stanford, assim como de minhas experiências anteriores como cientista, empreendedora, consultora de gestão, educadora e escritora. Outras histórias vêm de pessoas que trilharam uma grande variedade de caminhos, incluindo empresários, inventores, artistas e acadêmicos. Tenho a sorte de estar rodeada de gente que realizou feitos notáveis desafiando convenções e que estava ávida por compartilhar suas histórias de sucesso e fracasso.


  A VIDA REAL É, EM ÚLTIMA INSTÂNCIA, UMA PROVA COM CONSULTA.


  Muitas das ideias aqui apresentadas são o oposto das lições que aprendemos no sistema de ensino tradicional. Na verdade, as regras que se aplicam à escola costumam ser completamente diferentes das do mundo lá fora. Essa disparidade causa uma grande tensão quando saímos da escola e tentamos encontrar nosso próprio caminho. Construir uma ponte sobre essa lacuna para enfrentar os desafios do mundo real pode ser extremamente difícil, mas é viável com as ferramentas e a mentalidade corretas.


  Por exemplo, na escola, geralmente os alunos são avaliados individualmente e classificados em uma curva. Ou seja, quando eles são bem-sucedidos, outras pessoas fracassam. Isso não é apenas estressante, mas também é diferente de como a maioria das empresas funciona. Fora da escola, as pessoas costumam trabalhar em equipe com um objetivo comum e, quando elas ganham, o mesmo acontece com todos os colegas. Na realidade, no mundo dos negócios geralmente há pequenas equipes integradas em equipes maiores e, em todos os níveis, o objetivo é fazer com que todos tenham sucesso.


  A sala de aula típica tem um professor que acha que seu trabalho é despejar informações nos cérebros dos alunos. A porta da sala fica fechada e as cadeiras são aparafusadas ao chão, de frente para o professor. Os alunos fazem anotações cuidadosas, sabendo que mais tarde serão avaliados sobre determinada matéria. Como lição de casa, eles devem ler a matéria de um livro e absorvê-la silenciosamente, por conta própria. Isso não poderia divergir mais da vida depois da faculdade, em que as pessoas são seus próprios professores, encarregadas de descobrir o que precisam saber, onde encontrar informações e como absorvê-las. Na verdade, a vida real é, em última instância, uma prova com consulta. As portas ficam escancaradas, possibilitando que todos utilizem recursos infinitos de seu entorno para resolver problemas em aberto relacionados a trabalho, família, amigos e ao mundo em geral. Carlos Vignolo, um professor magistral da Universidade do Chile, me disse que, provocativamente, sugere aos alunos terem aulas com os piores professores de suas escolas, pois isso os preparará para a vida, na qual nem sempre encontrarão educadores talentosos para mostrar o caminho.


  Além disso, em turmas grandes, os alunos são normalmente avaliados por testes de múltipla escolha, com apenas uma resposta certa para cada pergunta e lacunas que devem ser cuidadosamente preenchidas com lápis número dois para facilitar a correção. Em nítido contraste, na maioria das situações fora da escola há uma infinidade de respostas para cada pergunta, muitas das quais estão de certa forma corretas.


  Infelizmente, isso acontece em todo o mundo. Recentemente recebi um e-mail perturbador de uma jovem sul-coreana. Sua professora havia apontado um erro em um teste de múltipla escolha, e ela queria contestar a resposta. Então, ela me procurou em busca de apoio.


  Qual era o problema? A professora dela utilizou uma passagem deste meu livro, sobre enxergar potencial nas ideias mais malucas. Os alunos tinham de ler a passagem e responder a uma questão de múltipla escolha para mostrar que entenderam o parágrafo. No entanto, a questão estava redigida de uma forma que nem eu mesma seria capaz de responder. Parecia ter sido elaborada para confundir os alunos e, claramente, não testava se entenderam o significado da passagem. Respondi à estudante minhas impressões sobre a questão do teste, explicando que era uma pergunta capciosa. Ilustrava lindamente o conceito de que “nem tudo o que pode ser contado conta, e nem tudo o que se conta pode ser contado”5.


  O mundo está cheio de escolhas, e muitas coisas que, de fato, importam, como amor, ética e criatividade, não podem ser facilmente mensuradas. Não há uma resposta certa que leve a uma recompensa clara. Embora a família, os amigos e os professores tenham prazer em dar conselhos sobre o que fazer, é essencialmente nossa responsabilidade escolher nossos próprios caminhos. E não temos de acertar na primeira vez. A vida geralmente apresenta muitas oportunidades de testar e recombinar nossas habilidades e paixões de maneiras novas e surpreendentes.


  Ainda mais importante, falhar deve ser algo aceitável. Na verdade, o fracasso é uma parte importante do processo de aprendizagem. Assim como a evolução é uma série de experiências de tentativa e erro, a vida está cheia de falsos começos e tropeços inevitáveis. Nenhum de nós caminhou na primeira vez que tentou ou aprendeu a andar de bicicleta na primeira tentativa. Por que devemos esperar que alunos e adultos sejam bem-sucedidos em uma tarefa na primeira tentativa? A chave do sucesso é a capacidade de extrair lições de todas as experiências e ir adiante com esse novo conhecimento.


  Os capítulos a seguir buscam desafiá-lo a ver a si mesmo e ao mundo sob uma nova luz. As ideias são claras, mas não necessariamente intuitivas. Como educadora especializada em inovação e empreendedorismo, observo em primeira mão que essas ideias são relevantes para indivíduos que trabalham em qualquer ambiente dinâmico, onde as situações mudam rapidamente, exigindo que os envolvidos saibam como identificar oportunidades, equilibrar prioridades e aprender com o fracasso. Além disso, seus conceitos são valiosos para quem quer aproveitar ao máximo o que a vida tem a oferecer.


  Acima de tudo, desejo proporcionar a você uma nova maneira de ver os obstáculos que encontra todos os dias ao traçar seu futuro. Além disso, espero que se permita questionar o senso comum e reavaliar as regras em seu entorno. Sempre haverá incerteza em cada passo, mas quando você está repleto de confiança, adquirida ao observar como outros lidaram com situações semelhantes, o estresse em sua vida vai se transformar em emoção e os desafios que você encara virarão oportunidades.


  
    a Instituto de Design Hasso Plattner de Stanford é carinhosamente chamado de d.school. Seu site é dschool.stanford.edu.

  


  
    b Após ler este exemplo na edição anterior deste livro, alguns leitores entenderam que esperar na fila pelos outros é ilegal. Na verdade, há muitos negócios legais que fornecem este tipo de serviço. Entre os exemplos estão a LineAngel (lineangel.com/) e a TaskRabbit (www.taskrabbit.com/m/featured/waiting-in-line).

  


  
    c Viennese Ball é um baile anual tradicional da Universidade de Stanford, no qual os alunos se vestem a rigor e dançam valsas e outros ritmos. [N.T.]

  


  
    d O Stanford Technology Ventures Program (STVP) está sediado no Departamento de Gestão, Ciência e Engenharia na Escola de Engenharia de Stanford. O site do programa é stvp.stanford.edu.
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  Por que a maioria de nós não vê os problemas como oportunidades em nossa vida cotidiana? Por que as equipes apresentadas no capítulo anterior tiveram de esperar por uma tarefa escolar para ampliar os limites de sua imaginação? Basicamente, porque não somos ensinados a acolher problemas. Aprendemos que problemas são algo a ser evitado ou de que se reclamar.


  Ao fazer uma conferência para executivos, exibi vídeos do Torneio de Inovação como parte da palestra. Posteriormente, naquela tarde, o CEO de uma grande empresa se aproximou, dizendo que gostaria de poder voltar à escola para ter a oportunidade de ser desafiado a resolver problemas de uma maneira criativa. Olhei para ele confusa. Eu tinha certeza de que ele enfrentava cotidianamente desafios da vida real que se beneficiariam do pensamento criativo. Infelizmente, ele não conseguia enxergar que os conceitos apresentados podiam ser facilmente relacionados a sua vida e a seus negócios. Ele entendia minhas atividades como algo que só poderia acontecer em um ambiente acadêmico controlado. Claro que não é e não deveria ser esse o caso.


  Podemos e devemos nos desafiar todos os dias. Ou seja, podemos escolher ver o mundo através das lentes das possibilidades. Quanto mais resolvemos problemas, mais confiantes e proficientes nos tornamos em solucioná-los. E o melhor: somos capazes de vê-los como oportunidades.


  Aqui vai um exemplo muito pessoal. Recentemente, acordei supercedo para concluir os preparativos de uma palestra que estava programada para ministrar naquela manhã. Estava escuro às 5h30 e não dava para ver quase nada. Tentando ser o mais silenciosa possível, deslizei para fora da cama e me encaminhei para a porta do quarto... Bang! Bati o dedão do pé.


  A dor que percorreu meu corpo foi tão palpável quanto minha frustração. Eu tinha planejado fazer a preparação final da minha fala, e agora gastaria o tempo pondo gelo no meu dedão do pé. Manquei escada abaixo até a cozinha e encontrei um pacote de ervilhas congeladas. Enquanto cuidava do meu dedão, que já estava ficando com um belo tom de roxo, meu marido entrou. Ele virou para mim e disse: “Lembre-se: todo problema é uma oportunidade”. Essas palavras, que uso com frequência, não eram engraçadas naquela situação. Claramente, aquela não era uma oportunidade!


  No entanto, depois de alguns minutos, comecei a pensar: “OK, como transformo um dedo do pé machucado em uma oportunidade?”. Uma ideia surgiu e tomou forma enquanto eu tomava banho. Eu encontraria uma maneira de inserir isso em minha palestra. Então, eis o que disse:


  Normalmente não dou palestras usando tênis. Mas nesta manhã machuquei feio meu dedão do pé. Esse acidente não apenas me deu uma desculpa para usar sapatos mais confortáveis, como também me encorajou a pensar sobre oportunidades aparentemente escondidas, mas em plena vista, mais precisamente os diversos exemplos de empresas prósperas que cresceram após dolorosas decepções. Isso é o que fazem os empreendedores! Eles enxergam possibilidades quando outros veem problemas. Slack, uma incrivelmente bem-sucedida plataforma de comunicação eletrônica, surgiu de uma empresa de jogos falida. Embora os jogos não estivessem decolando, sua ferramenta integrada de mensagens era um sucesso. Este também foi o caso do Instagram, que cresceu a partir de um aplicativo fracassado. Seus fundadores, Kevin Systrom e Mike Krieger, descartaram seu produto inicial, o Burbn, destinado a ajudar amigos a se conectarem, e investiram todos os esforços no recurso de compartilhamento de fotos do aplicativo. Meu dedo do pé machucado é um lembrete pungente de que precisamos olhar para o potencial apresentado pelas falhas.


  Então dei início à palestra que preparei sobre a importância de ter uma atitude que permite perceber e aproveitar oportunidades. Foi incrível a empolgação que minha fala de abertura produziu na sala e em mim. Ela me forneceu um gancho que retomei ao longo da palestra e ajudou a construir uma conexão com o público. A mensagem deixada é que sua atitude é o maior determinante do que você é capaz de realizar, e quem controla sua atitude é somente você. Os verdadeiros inovadores encontram um caminho para as soluções mesmo em circunstâncias muito difíceis.


  Um exemplo maravilhoso é Jeff Hawkins, que começou sua carreira fundando a Palm Computing, para repensar como as pessoas poderiam organizar as complicações da vida, e agora está focado em revolucionar nossa compreensão de como o cérebro funciona. Nos primórdios dos computadores pessoais, Jeff foi atraído pelo desafio de criar dispositivos portáteis que fossem facilmente acessíveis ao público em geral. Atingir essa grande meta exigia um conhecimento profundo de tecnologia e dos usuários potenciais. Durante o processo, ele enfrentou uma infinidade de contratempos e reconhece que ser empreendedor significa encarar grandes problemas constantemente e encontrar maneiras criativas de superá-los.


  Os desafios de Jeff começaram logo no início. Quando a Palm lançou seu primeiro produto, o Zoomer, foi um enorme fracasso. Em vez de saírem derrotados, Jeff e sua equipe contataram todos os clientes que o compraram, assim como muitos que tinham comprado o produto concorrente, o Apple Newton (também um fracasso), e perguntaram o que esperavam da aquisição. Os clientes relataram que tinham a expectativa de que os produtos os ajudassem a organizar suas agendas complicadas. Foi aí que Jeff percebeu que o Zoomer competia muito mais com agendas de papel do que com outros produtos de informática. Esse feedback surpreendente, que contradisse suas suposições originais, forneceu informações úteis para o design da próxima geração do produto, o PalmPilot, um sucesso fabuloso.


  O caminho até o sucesso não foi nada fácil, e houve muitos momentos em que Jeff e sua equipe poderiam ter desistido. Mas eles sabiam que os desafios são parte natural do processo criativo e estavam preparados quando os problemas surgiram.


  Na verdade, a preocupação de Jeff é quando as coisas vão muito bem, pois ele sabe que podem surgir problemas a cada esquina. Quando comandava sua segunda empresa, a Handspring, tudo se encaminhava muito bem para o lançamento do original Visor, um novo assistente digital pessoal. Mas Jeff não deixava de alertar sua equipe de que algo poderia acontecer. E assim foi.


  Nos primeiros dias após o lançamento, eles haviam despachado cerca de 100 mil unidades de seu primeiro produto. Foi uma façanha admirável! Mas durante o processo todo o sistema de faturamento e envio falhou. Alguns clientes não receberam os produtos, e outros receberam três ou quatro vezes mais unidades do que tinham encomendado. Foi um desastre, especialmente para uma nova empresa tentando construir uma reputação. Então como eles lidaram com isso?
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