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    Dedico este livro


    a Deus, que colocou no meu caminho pessoas tão maravilhosas;


    às pessoas maravilhosas que Deus colocou no meu caminho;


    em especial, às minhas amadas Carol, Biazinha, Lelê e a toda a minha família querida!
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  O que virá pela frente…


  



  Este livro conta a história de uma empresa que quis fazer diferença no mundo e se transformou em um conglomerado que abrange uma série de empreendimentos. Contrariando o que dizem os ensinamentos tradicionais de administração, nós, da Gaia, ao longo da nossa existência de sete anos, atuamos em áreas completamente distintas, como mercado financeiro e organização de corridas, ramo imobiliário e do agronegócio, cobrança e educação.


  No mercado financeiro, o hábito é caçoar, com certo orgulho, daquele que vai para casa às onze horas da noite, pois quem faz isso é o primeiro a sair do trabalho. Na Gaia, incentivamos que as pessoas façam duas horas de almoço para que possam praticar um esporte nesse intervalo. Em vez de alimentar a competição interna, premiamos a colaboração e a ajuda mútua. Acreditamos que as empresas têm um papel social para o desenvolvimento da sociedade.


  Este livro é dividido em 5 passos, os quais não formulamos antes de abrirmos a Gaia. Eles foram sendo descobertos à medida que as coisas iam acontecendo na minha vida como empresário. Ou seja, são passos que foram se esclarecendo durante a vida prática. É claro que essa trajetória foi muito ajudada por experiências anteriores, obtidas principalmente nos livros. Ao contar aqui nossa história, nossos acertos, dúvidas e erros, quero proporcionar a você, assim como outros livros proporcionaram a mim, as ferramentas para que sua jornada seja ainda mais bem-sucedida.


  O primeiro passo de uma empresa é a sobrevivência. “Como assim?”, você me pergunta. E o plano de negócios? E o planejamento de dez anos? Seja simples, digo eu. Não adianta pensar que vai mudar o mundo se você não conseguir o básico, que é conquistar os primeiros clientes em um modelo de negócios que faça sentido.


  Na Gaia, começamos bem pequenos: éramos três pessoas sem dinheiro. Antes de montar a empresa, consultei alguns possíveis clientes e conseguimos um que nos sustentaria pelo período de um ano. No segundo dia da empresa, esse cliente desistiu do negócio. Isso não foi exatamente ruim, e você entenderá o motivo mais adiante.


  Antes de completarmos um ano de vida, nos foi oferecida a oportunidade de vender a empresa por alguns milhões. Não esperávamos por isso, foi algo totalmente impensado e não planejado, mas fomos fortes e resistimos à tentação. Seguimos o nosso rumo. Hoje, tenho a certeza de que foi a decisão mais acertada.


  Depois de alcançar sua sobrevivência, o segundo passo para uma empresa é criar um ambiente saudável. Assim como os seres humanos, uma empresa saudável terá mais condições de prosperar. Todo mundo gosta de estar em um ambiente leve, descontraído e divertido. Ou você prefere trabalhar em um lugar onde ninguém tem vida além do escritório? Se uma empresa precisa de funcionários que abdiquem de sua vida para prosperar, não é uma empresa saudável. É algo relativamente óbvio, mas, por algum motivo (que nunca compreendi), muitas empresas ainda não perceberam. O segundo passo, portanto, é este: criar uma atmosfera que proporcione saúde à empresa, que faça bem às pessoas. Acredito que na Gaia alcançamos isso em 2011. Naquele ano, antes do que eu esperava, nos tornamos os maiores do Brasil, e no ano seguinte entramos no agronegócio, algo completamente inimaginável algum tempo antes. Penso que esses acontecimentos se devem, em grande parte, por termos criado um ambiente saudável em nossa empresa.


  Em seguida, veio o terceiro passo. Tendo a nossa sobrevivência e a nossa saúde construídas, fomos em busca de um ambiente feliz.


  Diz-se que felicidade é o objetivo final de todos. No entanto, a meu ver, há algo de errado nessa concepção. A felicidade não é um ponto final, ela deve estar no caminho, nas ações do dia a dia, e não apenas na chegada. Em 2013, nossa grande meta, além de nos manter financeiramente e continuar gerando um ambiente saudável, era ter um ambiente muito feliz dentro da empresa. Para isso, aplicamos várias ferramentas da psicologia positiva no nosso cotidiano e fizemos um trabalho enorme com o que passaria a ser a coisa mais importante da Gaia, os nossos valores.


  Ao definir os valores da empresa, tivemos a “formalização” do nosso jeito de ser. Isso não tira a individualidade e as características de cada um, porém fortalece a identidade da empresa, a sua cultura. Os valores criam a certeza de que, independentemente de quem estiver lá, os preceitos serão sempre os mesmos. A definição, a aplicação e a vivência dos valores são o principal segredo do sucesso de uma empresa no longo prazo.


  O quarto passo é definir o propósito. Afinal, qual a razão da existência de uma empresa? Estando isso claro para todos, as coisas fluem melhor. Da maneira que vejo, todos devemos ter uma meta nobre na vida. Essa meta nobre certamente não deve ser ganhar dinheiro. O mesmo vale para uma empresa: ela não deve ter o dinheiro como meta final. O lucro é vital para pessoas e empresas, porém é a consequência de um trabalho bem feito e não deve ser buscado a qualquer custo.


  No ano de 2014 tivemos algumas das maiores dificuldades da nossa história e corremos o risco de ter de fechar tudo. Foi quando, empiricamente, descobrimos e aplicamos a Onda Azul. São três passos que nos proporcionaram a mudança da rota e superação das dificuldades. Dessa forma, terminamos o ano com grandes marcos, como o prêmio de empresa com o melhor relacionamento com funcionários do país, além de nos tornarmos líderes no agronegócio.


  O quinto passo é a retribuição para a sociedade: semear coisas boas para o coletivo. Inspirados em um livro do qual falarei mais adiante, montamos uma ONG, cujo primeiro projeto visa causar forte impacto positivo em crianças carentes pela educação, com o ensino de técnicas de comunicação e raciocínio lógico, além de incentivo a brincadeiras e meditação. Além do ensino, o projeto oferece almoço e lanche diários. Após um primeiro ano muito bem-sucedido, com cerca de sessenta crianças, desenvolvemos um segundo projeto para atingir quatro mil estudantes que vivem em condições desfavoráveis. É absolutamente fantástico poder ver o trabalho de uma empresa sendo revertido para a sociedade e proporcionando um futuro melhor para crianças que não tiveram oportunidades. Como disse, foi um livro que nos inspirou nesse projeto. Livros têm uma grande vantagem: economizam alguns anos de tentativas e erros. Por isso resolvi escrever este. Ao final, encerramos debatendo sobre algo que todos querem, mas poucos conseguem definir: o que é sucesso para você?


  No Apêndice 1, falo sobre “o jeito Gaia de fazer” e apresento uma compilação de todas as ideias expostas ao longo dos capítulos, como: a ideia de trocar bônus por prêmio e a avaliação tradicional por outra muito mais eficaz, que chamamos de “comunique-se”; a maneira como proporcionamos a todos os funcionários com dois anos de empresa que se tornem sócios... E muitas outras coisas que tenho certeza de que serão úteis para você.


  Tenha uma ótima leitura!


   


  João Paulo Pacifico


   


  Quem sou…


  



  É sempre bom saber com quem estamos falando. Vou começar com a parte mais difícil: me apresentar.


  Natação foi a minha primeira “profissão”. Duas vezes por semana, eu acordava às 4 da manhã e às 4h45 estava na piscina do Clube Pinheiros, na cidade de São Paulo, treinando mesmo no inverno. Sempre fui magro, o que potencializava o frio que sentia. Tirava a roupa, já com a sunga por baixo, saía correndo e pulava na piscina. Os primeiros 50 metros eram como se eu estivesse disputando as Olimpíadas. Respirava o mínimo possível para tentar esquentar o corpo. Depois desse primeiro treino eu ia para a escola; à tarde, tinha mais uma sessão de exercícios e piscina.


  Para os padrões esportivos, eu era um nadador mediano. Mas continuava com os treinos mesmo assim. Já, em comparação com os amigos da escola, eu era bom. Isso pouco valia, mas nunca cogitei não ir aos treinos. Mesmo não conquistando títulos expressivos, estava sempre lá. Eu achava que um dia poderia ser bom de verdade. Tinha muita força de vontade e era determinado. Nadar diariamente (exceto aos domingos) por mais de dez anos seguidos construiu uma base mental forte. Não serviu diretamente para me tornar um atleta, mas foi fundamental para outros aspectos da minha vida.


  Nas férias, entre meus 15 e 20 anos, eu animava as crianças organizando brincadeiras, apitando jogos, servindo jantares, fazendo teatro e me vestindo de monstro em caçadas noturnas. Minha mãe, Naira, tinha um acampamento infantil, o “Acampamento 5 Enes”, que ficava no sítio dos meus avós. Esse era o nosso destino em julho e em janeiro, nas férias da natação e da escola.


  Chegamos a ter noventa crianças em cada temporada. Em dezembro, algumas empresas faziam a festa de final de ano no sítio e, nessas ocasiões, além de apitar jogos de futebol, eu cantava os números no bingo dos funcionários. Apesar de tímido, fazia isso muito bem.


  Imagine ter de distrair dezenas de crianças de várias idades enquanto outros monitores estão preparando a próxima brincadeira. Não há faculdade que proporcione tamanha capacidade de improvisação. Alguns dizem que às vezes me confundo e acho que estou no acampamento, enquanto na realidade estou na empresa. Sempre que falo em público procuro passar bastante empolgação, o que é um resultado da vivência no acampamento.


  Na escola, nunca estudei muito, visto que a minha prioridade era a natação. Mas tinha facilidade em aprender. Procurava aproveitar o máximo possível o pouco tempo que sobrava para fazer lição e estudar. Como conseguia tirar notas boas, meus pais nunca me cobraram muito e sempre me apoiaram em relação às coisas que eu queria fazer.


  Considero que não ter tido muita cobrança foi extremamente importante para mim. A pressão para não errar limita muito o ser humano.


  Por causa dos esportes, nunca fui de beber. Afinal, como já disse, eu queria ser bom, e a bebida é pouco compatível com a busca por excelência num esporte. Na adolescência, quando os amigos passavam da conta na bebida, eu ajudava a cuidar deles. Por conta do acampamento, aprendi a improvisar, a ser desinibido, e nunca precisei da bebida para dançar e me divertir.


  Com 17 anos, em um jogo de truco na praia, encontrei Carol, minha companheira. Muitos dirão que é cedo, mas acredito que nunca é cedo quando se trata da pessoa certa. Depois de nove anos namorando, nos casamos. Na festa, Carol entrou cantando Ivete Sangalo enquanto eu fingia que tocava violão. Anos depois, a felicidade que sempre tivemos no nosso dia a dia se materializou com o nome de Beatriz e a alegria, com o nome de Letícia.


  Tive a sorte de ter os dois melhores irmãos que alguém poderia ter. Apesar de oito anos mais novo, Dudu é o meu melhor amigo e um ídolo para mim. Gabi é a minha melhor amiga e o amor em forma de pessoa. Ambos também casaram com pessoas especiais: Carolzinha e Anderson. Sobre meus pais, Paulo e Naira, tudo o que sou credito a eles. Criaram meus irmãos e eu com muito amor. Eram eles que me levavam nos treinos da madrugada (nunca ouvi uma reclamação). Dedicaram tudo o que estava ao seu alcance para que pudéssemos ter boa educação. Vou parar por aqui, pois acho que essa é a base para entenderem de onde vim, apesar de poder ficar um livro inteiro falando de pessoas que me ajudaram.


  Aprendi desde cedo a amar, a me dedicar, a superar derrotas, a lutar e a me divertir.


  Entrei na faculdade de engenharia. Um dia fui com um grande amigo de faculdade visitar uma fundição. Para quem não conhece, fundição é o terror em forma de empresa. Eles pegam barras de ferro e as esquentam muito até virar lava, como aparece naqueles desenhos animados do inferno. Assustado, perguntei para o responsável por nos guiar na empresa se alguém já tinha morrido ali. “É claro que sim”, ele respondeu. Naquele momento decidi que não trabalharia com engenharia, apesar de ainda estar no segundo dos cinco anos da faculdade.


  No terceiro ano da faculdade resolvi que iria trabalhar e fui fazer entrevistas para estágio, priorizando o que não era ligado diretamente à engenharia. Em todas as entrevistas eu achava que havia passado e conseguiria a vaga, o que era uma mistura de prepotência com otimismo. No começo, até escolhia para onde enviaria meu currículo. Mas, como ninguém me chamava, passei a não ser tão seletivo e a entrar em contato com vários lugares. Mesmo assim, nada de ser selecionado. Meu avô, Nelson, provavelmente por pena, me chamou para ajudá-lo a fazer a planta de uns imóveis que estavam em processo de usucapião. Ele nunca deve ter usado esse meu trabalho, mas eu me sentia útil e sou grato a ele.


  Até que em novembro de 1999, com recém-completados 21 anos, depois de quase um ano e dezenas de tentativas frustradas de começar a trabalhar, Paulo Bilyk, que havia trabalhado com meu pai, me convidou para trabalhar na empresa que estava montando com Luis Cláudio Garcia de Souza (ex-sócio do Banco Pactual) e Gustavo Franco (ex-presidente do Banco Central). Óbvio que aceitei.


  Descobri meu salário já depois de um mês trabalhando na empresa. Mas isso era detalhe, já que eu vinha tendo como professores dois ex-banqueiros e um ex-presidente do Banco Central. Eu dava caronas no meu Uno Mille (sem ar-condicionado, com vidros manuais e direção convencional) para Gustavo Franco, que me contava como foi a criação do Plano Real.


  Em um dos meus primeiros dias de trabalho, olhei o balanço de uma empresa e comentei, impressionado, com o meu chefe: “Olha isso! O ativo e o passivo desta empresa são iguaizinhos, até nos centavos”. Ele, pacientemente, me explicou que sempre são iguais. Tive a sorte de ter em meu caminho grandes mestres como esses, com os quais aprendi a aprender.


  Agora que você já sabe quem sou, quero dividir com você os diversos aprendizados que tive até hoje, fruto de meus estudos e da minha vivência como empreendedor. Tais lições não são exclusivas para quem deseja montar um negócio. Elas podem ser úteis e inspirar todos aqueles que participam de um grupo social, seja ele uma empresa, uma ONG ou uma família.
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    Passo 1:


    Montando empresas

    que sobrevivem


    No meio da crise, montei uma empresa no setor que havia sido o responsável pela crise. Até parece coisa de louco, mas, bem, era o que eu sabia fazer.


     


    2009:


    Da crise para uma empresa


    O começo


    Réveillon de 2009. Eu e minha esposa estávamos passeando na Disney. Não sei por qual motivo (talvez pela capa), resolvi comprar o livro Business Stripped Bare, escrito por Richard Branson, que eu não sabia quem era. Àquela altura, não imaginava como aquele livro seria a inspiração para o maior passo profissional da minha vida.


    Mais tarde descobri. Branson foi o primeiro homem no mundo a criar empresas em sete setores diferentes que atingiram mais de US$ 1 bilhão de receita. No total, ele montou mais de quatrocentas empresas, que vão de companhia aérea, operadora de celular, academia de ginástica, gravadora de discos a banco. O segredo, segundo ele, era fazer tudo da mesma forma, do mesmo jeito, independentemente do ramo de atuação. Algo muito diferente do foco-foco-foco pregado pelos livros de administração. Além disso, fiquei impressionado com o fato de aquele sujeito que criara tanta coisa importante ter cara de garoto. Ele não tirava o sorriso do rosto, e ainda era disléxico. Fiquei encantado com o livro e seu autor.


    Naquele réveillon mesmo decidi que iria empreender. Queria me inspirar em Richard Branson e montar um grupo de empresas bacanas. De maneira que sou muito grato a esse inglês que não faz a menor ideia de que eu existo!


    De volta à realidade no Brasil, a minha rotina era trabalhar em um banco. Certo dia um amigo me mostrou uma oportunidade de negócio enquanto almoçávamos. Pensei um pouco e disse: “Me parece muito interessante, Alexandre, mas não faz parte do foco do banco realizar essa operação”. Ele replicou: “Pense e voltamos a falar”. Como uma faísca que acende um motor, essa ideia trouxe à tona o meu plano de empreender! Se montasse uma empresa, eu conseguiria fazer o negócio, já nascer com um cliente e com receita!


    A primeira angústia de empreendedor veio nesse momento. “E agora? Peço demissão e me jogo no mundo?” Dois fatores contribuíram demais para eu não ficar muito tempo com esse questionamento. Apesar de não ter dinheiro, a nova empresa seria custeada por aquele primeiro negócio, e, em casa, Carol, minha esposa, tinha um emprego estável que conseguiria segurar as contas por um tempo.


    Segundo o livro Originals, empreendedores que mantêm o emprego anterior no início da nova empresa têm 33% mais chances de dar certo. Com a segurança da fonte de renda eles tendem a arriscar mais. Nike, Apple e Google são exemplos disso. Certamente, a segurança que Carol me deu foi muito importante para sair arriscando.


    Montar uma empresa para atuar no mercado financeiro exige certa burocracia que iria consumir pelo menos quatro meses. Eu não tinha dinheiro para me bancar por esse tempo. Precisava faturar. Mais uma vez, Alexandre colaborou muito e encontrou um grupo que tinha uma empresa regularizada junto à CVM (Comissão de Valores Mobiliários), mas que ainda era pré-operacional. Exatamente o que eu precisava.


    Chamei uma amiga que trabalhava comigo para ser sócia. Compramos a empresa. Pagamos barato, pois era uma empresa sem nada, não tinha ativos nem funcionários, apenas autorização para funcionar. O nome da empresa era Gaia Securitizadora. Eu não sabia o que aquilo significava, apesar de, à primeira vista, ter achado o nome interessante. Quando fomos pesquisar — que grata surpresa! —, o nome tinha tudo a ver conosco. Gaia é a deusa da Terra. Há ainda a Hipótese Gaia, que afirma que a Terra, com suas interações entre organismos e meio abiótico, age como um grande ser vivo. O nome tinha a nossa cara! Sou vegetariano, fiz mais de oito anos de Swásthya Yôga e pratico meditação. Achei que o nome Gaia se relacionava muito bem com esse meu lado mais alternativo.


    Assim, a empresa estava bem engatilhada. Tínhamos então de enviar a proposta para aquele negócio que Alexandre me apresentou, e que foi a faísca que motivou a mim e minha amiga-sócia a empreender. Estando tudo certo com a empresa, o próximo passo para ter o mínimo de credibilidade era ter um logo. Ligamos no final da tarde para um gênio chamado Lucas, sócio da agência de publicidade Sagarana e meu primo, e pedimos um logo azul, que representasse inovação, credibilidade, solidez, transparência e que remetesse à Gaia, mãe-terra. Muitos elementos, nada fácil conjugar isso tudo, mas é para isso que temos os publicitários. Após uma noite em claro, ele nos apresentou doze opções de logo, e nos apaixonamos por um deles.
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    Pouco depois enviamos a proposta de negócio e o cliente assinou. Esse primeiro negócio se tratava de estruturarmos uma operação financeira para um grande investidor que iria comprar um banco (mais adiante explicarei melhor). Pedimos demissão do nosso emprego. No dia 18 de março de 2009, começava a funcionar a GaiaSec!


    Com a receita do negócio, poderíamos aguentar um ano de despesas e ter a tranquilidade financeira para aplicar a nossa estratégia de montar um grupo de empresas, seguindo a trilha aberta por Richard Branson.


    O primeiro não


    Alugamos uma sala bem pequena na Avenida Paulista. No primeiro dia, éramos três: eu, minha sócia e um funcionário que trabalhava conosco. Dividíamos todos uma mesa, o local não devia ter mais do que seis metros quadrados. Compartilhávamos os serviços de secretária, telefonia e rede com outras empresas que também alugavam salas no mesmo andar.


    No segundo dia de empresa fui para o Rio de Janeiro a fim de fazer uma reunião com o nosso primeiro cliente, aquele que viabilizaria o nosso caixa por um ano. Encontrei com ele, que foi direto ao ponto: “João, repensamos a nossa estratégia e decidimos não seguir com a operação. Chamamos você aqui no Rio, pois queríamos falar isso pessoalmente”. Esse era o nosso potencial primeiro cliente, e ele me contava isso com um tom de “eu estou sendo legal”.


    Mal sabiam eles que aquele negócio havia sido a faísca para que eu tomasse a decisão de abrir a empresa e, pior, que contava com aquele recurso para pagar as contas do primeiro ano. Assim, terminamos o segundo dia de empresa sem cliente, ou melhor, já perdendo o primeiro cliente, e sem dinheiro. Ali tive a primeira lição que serve para a vida de qualquer empreendedor: seja resiliente. Entendo resiliência como a capacidade de enfrentar adversidades e recompor-se rapidamente.


    Poderíamos ficar lamentando o ocorrido, mas a nossa empolgação era tanta, que mesmo esse primeiro baque foi assimilado sem demora. Logo estávamos pensando nos próximos negócios.


    Quando está muito focado em algo, você fica cego para outras coisas, o que muitas vezes é bom. Nós estávamos criando uma empresa, uma empresa do mercado financeiro, sem dinheiro, sem cliente, e isso tudo no meio da crise, que, por sinal, como já falei, tinha sua origem justamente no nosso setor, apesar de não acontecer no Brasil, mas nos Estados Unidos.


    O tempo nos mostrou que foi muito bom esse primeiro negócio não ter dado certo.


    Durante algumas semanas ficamos cobrando a multa pelo cancelamento do contrato que eles haviam assinado. Falavam que iriam pagar, emitíamos a nota e não pagavam. Até que um belo dia, pesquisando um pouco mais, descobrimos o passado daquelas pessoas. Estavam sendo investigadas e tinham bens bloqueados por suspeita de operações ilícitas. “Que sorte ter dado errado!”, nós comemoramos ao chegarem essas informações. Resultado: nunca mais cobramos a multa. Nem mesmo os aceitei como amigos no LinkedIn.


    Esses caras não sabem como nos ajudaram (e sou verdadeiramente grato a eles). Foram os responsáveis também pela nossa segunda lição: conheça as pessoas com quem você faz negócios, pois, mesmo que você seja bem-intencionado, poderá ficar marcado por ter feito algo com “fulano” que pode estar metido em coisas erradas, e vai dar um algum trabalho provar que o seu negócio era sério.


    Aprendemos e assim pudemos estar mais bem preparados para o futuro que viria. Saber lidar com as adversidades é uma das principais características que um empreendedor deve ter. Um conceito, apresentado pelo reconhecido psicólogo norte-americano Martin Seligman, diz que, mais importante do que o fato em si, é como explicamos para nós mesmos o que aconteceu.


    O segundo negócio


    Muito mais importante do que fazer um plano de negócios é traçar a estratégia. Nunca acreditei em projeções superdetalhadas, mas sempre me interessou pensar em tendências e rumos.


    Ao montar a Gaia, tracei metas bem simples: (i) fazer negócios, afinal, além de ter de pagar as contas, precisávamos mostrar serviço; (ii) estar próximo de empresas com credibilidade. Ao aparecer ao lado de instituições com boa reputação, automaticamente as pessoas criam uma boa referência da sua empresa.


    Comecei entrando em contato com meus antigos chefes e empregadores. Tenho a sorte de eles terem sido sempre muito bacanas e de termos mantido ótimas relações. Há uma expressão em inglês – Don’t burn bridges (em português: “não queime pontes”) – que significa não cortar as relações, pois, ao queimar uma ponte, você não consegue mais atravessá-la. É muito importante manter boas (e verdadeiras) relações com o máximo de pessoas.


    Uma dessas pessoas é Nick, na época presidente da incorporadora imobiliária Brookfield e que foi meu chefe por cerca de três anos. Juntos havíamos tido ótimas experiências e criado uma relação de confiança e respeito. Fomos almoçar e tentei convencê-lo a captar dinheiro através da securitização. Não sei se por gentileza ou por estar convencido, ele me colocou em contato com o diretor financeiro da incorporadora. Eu já tinha feito negócios com a turma da Brookfield quando trabalhava em outras empresas e conhecia alguns executivos, o que facilitou as negociações e gerou credibilidade para que nos levassem a sério.


    Quando chegamos à reunião, eles disseram de forma enfática: “Com tal securitizadora e com tal empresa de cobrança não trabalhamos mais”. Para a nossa sorte, tinham tido uma péssima experiência com um concorrente, o que nos oferecia uma bela oportunidade, mas também revelava uma enorme responsabilidade. No fim, conseguimos convencê-los a fazer uma operação de pouco mais de R$ 80 milhões.


    Apresentamos a operação a Valdery, executivo do Banco Fator, que eu havia acabado de conhecer, mas que depois virou um ótimo colega. Valdery tem experiência no mercado imobiliário, já havia sido presidente de dois grandes bancos e estava precisando de produtos para vender aos seus investidores.


    Tínhamos o produto e precisávamos dos investidores, eles precisavam de produto e tinham os investidores. Juntamos a fome com a vontade de comer. Estar no lugar certo na hora certa facilita muito as coisas. O Banco Fator aceitou entrar no negócio e vender o CRI para os seus investidores.


    Explicando o nosso produto


    Vou interromper brevemente a história para explicar o que é esse tal de CRI.


    Imagine que várias pessoas compraram apartamentos da Brookfield e optaram por pagar em prestações divididas em 120 meses. A Brookfield leva 36 meses para construir o imóvel, então, mesmo depois de entregue, a empresa ficará recebendo parcelas por mais 94 meses.


    Como o negócio dela é construir e não ser banco, ela prefere receber isso à vista. É aí que entra a securitização e o CRI. A Gaia compra os contratos e esses clientes passam a pagar as parcelas para nós. Mas como a Gaia compra isso?


    Nós emitimos um título, chamado Certificado de Recebíveis Imobiliários (CRI), e vendemos para os investidores, e então usamos esse dinheiro para comprar da Brookfield os contratos com as parcelas.


    Mensalmente, aquelas pessoas que estão adquirindo os apartamentos pagam as parcelas para a Gaia, e aí a Gaia transfere os recursos para os investidores. Lembrando que, quando montamos a operação, a construtora recebe adiantado dos investidores as parcelas que os clientes vão pagar nos próximos anos.


    Esse é um dos tipos de CRI. Há também CRI para financiar shopping center, havendo no caso antecipação dos aluguéis, e CRI para financiar empresas que possuem imóveis.


    Voltando ao negócio…


    O Banco Fator, que foi contratado para vender os CRIs, organizou um café da manhã com investidores selecionados para mostrar o produto. O investimento mínimo era de R$ 300 mil, então somente investidores com alto poder aquisitivo compareceram. Era uma oportunidade para eu apresentar a Gaia.


    Na rápida palestra, apresentei a GaiaSec com bastante empolgação (não tinha muito que falar) e enfatizei que havíamos entrado no mercado recentemente e que nosso objetivo era ser um dos maiores do país. Os participantes devem ter achado aquelas palavras um pouco arrogantes, mas realmente era onde queríamos chegar, e acreditávamos nisso.


    Mas esse não foi o primeiro negócio. Durante o processo de montagem desse CRI, conversei com o meu último empregador, o Banco Matone, que nos contratou para fazer uma operação com seus financiamentos imobiliários. Enquanto a operação da Brookfield era de mais de R$ 80 milhões, a do Matone era de pouco mais de R$ 20 milhões.


    Podem parecer muito os R$ 20 milhões, mas CRI desse volume é considerado pequeno, e muitas vezes nem compensa fazer. O que acontece não é que ganhamos R$ 20 milhões. Trata-se de uma espécie de intermediação onde o investidor paga vinte milhões e pouco e passamos vinte milhões para a outra parte e ganhamos o “pouco”. Dependendo do volume, esse “pouco” pode acabar sendo muito.


    Queríamos publicidade. Convencemos o Matone a contratar uma agência de rating (que determina qual é o risco) para dar uma nota para a operação. Normalmente operações desse tamanho não têm análise de rating, mas essa recebeu a nota máxima, a melhor possível. Surpreendente!


    Convencemos o Matone a fazer um anúncio bem grande no jornal, algo obrigatório por lei, mas não do tamanho que colocamos. Fizemos página dupla no meio do jornal. Ficou até engraçado, pois ao virar as páginas do nosso anúncio havia outro em seguida, e esse era de uma operação de mais de R$ 200 milhões, um valor muito mais alto do que o da nossa, mas o anúncio deles ocupava um quarto do tamanho do nosso. De modo que talvez tenhamos exagerado. Mas era exatamente do que precisávamos. A publicidade era importante para o Matone, que estava numa situação um pouco complicada, e para o Fator também, pois era marketing para o banco. Mas o maior logo no anúncio era o da Gaia. Viva!


    Assim, o primeiro negócio da Gaia foi o CRI do Matone, que conseguiu a nota máxima da Fitch Ratings, isto é, AAA, o menor risco possível para um investimento no país. Para uma empresa iniciante, termos montado uma operação com essa nota foi algo muito significativo.


    Esse CRI foi vendido pelo Fator, mas não foi nada fácil. Depois de várias tentativas, um grande banco comprou o CRI. Foi tenso, a operação quase não saiu em razão da taxa, que não era das mais atrativas, apesar de o risco ser ótimo.


    Já o CRI da Brookfield foi um sucesso e o Fator vendeu superbem.


    Começamos com o pé direito, com dois negócios que deram ótima visibilidade para a Gaia e alguma receita.


    E começou a dar certo


    Nessa época, várias pessoas vieram nos perguntar quem eram os nossos sócios capitalistas. Respondíamos que não tínhamos outros sócios, éramos apenas eu e minha sócia. Muitos não acreditavam. Quando insistiam, eu até parava de negar. Mais fácil assim.


    Antes de realizar esses dois negócios, havia quem nos olhava e falava: “Que bacana que vocês estão abrindo um negócio”, com um tom parecido ao de um adulto falando para uma criança: “Que legal esse carrinho de Lego que você fez, ficou lindo”.


    Outros eram mais sinceros. Henry, na época meu amigo havia quase uma década, realmente se interessou pelo negócio e chamou o seu sócio numa gestora para que comprassem uma participação na Gaia. Achei que fazia todo o sentido.


    Henry é um cara elétrico, gente boa, engraçado, conhece todo mundo, tem uma ótima índole e um coração muito bom. Uma teoria diz que com seis ou sete conexões você consegue chegar a qualquer pessoa do planeta. Isso não é verdade para quem conhece Henry, porque ele é tão bem relacionado que com poucos telefonemas consegue falar com qualquer pessoa do mundo.


    Henry tentou convencer o seu sócio a investir na Gaia, mas o sócio queria que fôssemos para dentro da gestora. E tentou isso de uma forma muito doce: “Se você ficar sozinho, vai se f… Nesse mercado tem de ter dinheiro, esquece. Desse jeito não vai chegar a lugar nenhum”, ele disse aos gritos.


    O legal é que, sempre que alguém fala esse tipo de coisa, me motivo ainda mais. Henry ficou revoltado com o que viu e ouviu do ex-sócio (depois de um tempo eles se separaram).


    Eu era um cara cheio de vontade, empolgado com o mundo, afobado, querendo fazer tudo. Com as coisas dando certo, me apaixonei pelo empreendedorismo e comecei a querer abraçar o mundo, a pensar em abrir rapidamente vários outros negócios. “Por que não acelerar o plano Richard Branson?”, pensei. Não chegava a ser prepotência, mas aquela sensação de que, o que quer que você faça, vai dar certo.


    Se não fossem os conselhos das pessoas mais experientes, eu teria acelerado ainda mais a criação de novas empresas e, provavelmente, trocado os pés pelas mãos.


    Nesse início de empresa, devo muito ao meu tio Nelsinho, conselheiro desde sempre da Gaia. Nós nos encontrávamos cerca de três vezes por ano e, por mais que ele não seja grande conhecedor de securitização, sua experiência gerencial sempre me foi muito válida.


    Tenho um livro de cabeceira do qual gosto muito, As sete leis espirituais do sucesso, de Deepak Chopra. Ele diz que em tudo o que fazemos temos de ter atenção e intenção. A atenção energiza e a intenção transforma. Quando não damos atenção, as coisas definham.


    Não adiantava abrir vários negócios ao mesmo tempo, todos precisavam de atenção, e eu não tinha braço para isso. É como um cobertor curto, não fazia sentido cobrir a cabeça para descobrir os pés. Tenho certeza de que a Gaia conseguiu crescer nesse começo por ter foco e por ter se direcionado, sem precipitação, ao que poderia fazer bem.


    O Grupo Gaia


    Estava muito animado para criar o Grupo Gaia. Inspirado no Virgin Group, eu queria montar vários negócios. Um grupo que se preze precisa ter um site com o seu nome. Pesquisei e descobri que o domínio grupogaia.com.br pertencia ao Grupo de Assistência ao Idoso e à Infância, uma ONG localizada na zona sul da cidade de São Paulo. Peguei o telefone no site e liguei para eles. “Olá, meu nome é João, estou montando uma empresa e gostaria de conversar com alguém a respeito do site de vocês”. “Claro, pode ser comigo”, respondeu uma mulher simpática do outro lado da linha. “Então, eu gostaria de comprar o domínio grupogaia.com.br, pois seria muito importante para nós. Tenho cinco mil reais. Vocês têm interesse em vender por esse preço?”, perguntei um pouco aflito. “Claro! Você é um anjo”, ela respondeu parecendo sorridente, “precisamos muito desse dinheiro. Essa proposta caiu do céu para nós, obrigada”, ela agradeceu.


    Fiquei tão empolgado com a animação dela que prossegui, meio sem pensar. “Vou pedir para a nossa agência de publicidade montar um site bem bacana para vocês no grupogaia.org.br, e todo o custo será por nossa conta”, prometi, feliz, pois não estava apenas comprando um nome, mas ajudando quem precisava. Algo altamente recompensador.


    Nesse momento ainda não existia o grupo, mas o domínio grupogaia.com.br já era nosso.


    E nasce a GaiaServ


    A GaiaSec tinha três focos de atuação, sendo um deles ligado a financiamentos imobiliários de pessoas físicas. Mas, para realizarmos de fato esse tipo de negócio, precisaríamos de uma empresa de cobrança. Dessa necessidade surgiu a GaiaServ, cujo objetivo seria fazer a cobrança dos clientes que eram parte dos CRIs da GaiaSec.


    A estratégia era simples. Em vez de contratar uma empresa de fora para fazer isso, contrataríamos uma empresa nossa. Além de ser algo potencialmente rentável, nos proporcionava uma vantagem competitiva perante os concorrentes.


    Fazer a cobrança inclui enviar os boletos mensais, tirar dúvidas, emitir segunda via, cobrar os inadimplentes, negativá-los e tomar as medidas necessárias para recuperar as garantias. Esse conjunto de atividades é também conhecido como servicing.


    Falei com uns conhecidos, donos de uma empresa de software, que estavam entrando no ramo de cobrança para fazermos uma parceria. Nós ficaríamos sócios da empresa de cobrança deles e eles, da nossa securitizadora. Conversamos bastante, porém o negócio não andou.


    Na realidade, não ter dado certo foi bom para eles, que acabaram sendo vendidos para uma grande incorporadora, e também para nós, que montamos o negócio sozinhos do jeito que queríamos.


    Apesar da lógica de negócio ser simples, a execução é um pouco mais complexa. Uma empresa desse ramo precisa de sistemas muito bons e que não estão disponíveis no mercado. A GaiaServ deveria ter três pilares: sistemas, pessoas e processos. Pessoas, você contrata. Processos, você monta. Já sistemas… são outros quinhentos!


    Conversando com um amigo que trabalhara comigo no passado e que mais adiante se tornaria um dos principais nomes da Gaia, perguntei se ele conhecia alguma empresa que poderia desenvolver um sistema para nós. Vinicius indicou uma empresa de São José dos Campos formada por ex-alunos do ITA, os quais, como todos os ex-alunos daquela universidade, eram superinteligentes. Lá fomos nós falar com essa turma.


    Era um pessoal novo, muito bom e cheio de vontade. Em um primeiro momento, com o meu instinto de querer ser sócio de tudo, chamei-os para montarmos uma sociedade, mas logo vi que não fazia sentido. Acabamos contratando-os para desenvolver o nosso software.


    Tivemos várias reuniões com os programadores e desenhamos todas as correlações e interações que o sistema teria. Foi bem interessante e desafiador! Graças a essa turma surgiu a GaiaServ, uma empresa de serviços de crédito imobiliário, que mais adiante passou a expandir seus serviços.
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    A primeira oferta de venda


    Logo que saí do Banco Matone, o Banco Pactual, na época o maior banco de investimentos independente do país, conversou comigo para me contratar. Expliquei que estava montando uma empresa e que não fazia sentido abandonar o sonho e ir para outro banco. Eles entenderam e disseram que gostariam de comprar tudo, mas, para mim, não era questão de ir sozinho ou de levar as pessoas que trabalhavam comigo, mas, sim, de seguir o caminho que havia começado. Quando uma instituição muito bem-sucedida, na época uma referência no mercado, sonda você, a sua cabeça entra em parafuso. A dúvida passa a ser sua companheira. “E se recusarmos e daqui um ano o mercado vira de ponta-cabeça, ou algum concorrente passa a dominar tudo?”, pensamos.


    Para atrapalhar ainda mais, quem compra empresas tem uma lábia que convence sobre qualquer tendência. Foi difícil ouvir ofertas tão tentadoras. Mas o fato de termos passado bem os primeiros meses nos deu força para recusar, e então encerramos as conversas.


    O ano de 2009 terminou muito bem! Fizemos alguns bons negócios pela GaiaSec e terminamos o ano como a quarta maior empresa do segmento no país. Nós havíamos começado a empresa em março e por volta de setembro já estávamos tirando salário, já tínhamos um caixa razoável e um grupo de duas empresas. Mas eu ainda não havia conquistado um dos meus objetivos de curto prazo.
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