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      NOTA DA PUBLISHER




      No mundo do empreendedorismo, muita gente se vê diante de alguns dilemas: como transformar uma ideia promissora em um empreendimento de sucesso? Como reunir coragem para dar o primeiro passo? Será o momento certo para me dedicar integralmente a esse novo projeto? E financiamento, como obtê-lo? 




      Esses questionamentos, tão familiares para quem ousa sonhar e criar, delineiam o caminho de todo empreendedor, do mais aspirante – que está buscando formas de viabilizar sua ideia genial – ao mais experiente – que anseia explorar novos caminhos para o próprio negócio. Cada lampejo de ideia, cada vislumbre de um novo caminho representa o início de uma jornada emocionante rumo à concretização de nossos sonhos e aspirações. 




      Empreender não é linear, é cheio de curvas, desafios e oportunidades únicas. É aí que entra Paulo Tenorio, fundador da Trakto, a primeira plataforma de design gráfico da América Latina, e sua missão singular de oferecer as ferramentas e o suporte necessários para capacitar os empreendedores a transformarem suas ideias em realidade. Aqui, em Tração e resultado, Paulo apresenta soluções que residem na arte de aliar criatividade e design ao processo empreendedor.




      Criador de um dos maiores encontros sobre inovação do Nordeste, o Trakto Show, Paulo mostra, aqui, como cultivar sua criatividade, identificar oportunidades de negócios e superar os desafios do mundo empreendedor, transformando suas ideias em empreendimentos sólidos e bem-sucedidos. Prepare-se para mergulhar em uma jornada de transformação, onde cada página é uma fonte de inspiração e conhecimento para impulsionar sua jornada empreendedora.




      Boa leitura!




      ROSELY BOSCHINI




      CEO e Publisher da Editora Gente
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    EU INDICO A TODOS ABRIREM UMA EMPRESA




    




    




    

      Eu indico a todos abrirem uma empresa um dia e experimentarem, por alguns anos, o que é a responsabilidade de enfrentar uma folha de pagamentos, a regularização de impostos e equipe, o processo de seleção do time, o investimento em equipamentos, estrutura e conforto para o trabalho.




       Indico a todos que façam esse experimento. Que aprendam a calcular o valor/hora de um trabalho. Que aprendam a calcular o valor de um salário. Que invistam incontáveis horas com contadores. Que fiquem algumas noites sem conseguir dormir, preocupados com as contas.




      Indico também que experimentem formar pessoas, inspirar o melhor em cada um. Motivar com palavras, com respeito, com honestidade e com dinheiro.




      Que invistam em marketing, vistam a camisa e saiam pelas ruas e redes sociais para atraírem clientes. Experimentem também segurar a onda quando os haters e as críticas chegarem. E isso acontecerá quando duvidarem de você e quando você mesmo duvidar.




      De verdade, eu recomendo isso.




      Recomendo que fiquem no cheque especial para não atrasar a folha de salários nem um dia sequer. Indico que experimentem também olhar nos olhos de um funcionário e demiti-lo. Que cheguem em casa detonados por cada plano, ideia ou estratégia que não deu certo. Mas, mesmo assim, continuem firmes e animados, tentando.




      Façam esse teste. Vão se ver acordando às três horas da manhã sem razão e com o pensamento em um produto, em uma conversa de escritório ou em um plano para evitar a falência.




      Façam esse favor a vocês mesmos. Tentem ser o patrão por alguns anos. Serem vistos como exploradores.




      Façam esse teste. Mas façam por acreditar que o seu negócio vai muito além de dinheiro.




      




      E quando cansarem, falirem ou tiverem sucesso, lembrem-se de tudo o que passaram.




      Guardem isso na alma. Um dia, quando a maré virar e transformar a vaidade em humildade, o ego em um pedido de desculpas, a marra em companheirismo, a malandragem em dedicação, a inveja em desejo de sucesso e as certezas em dúvidas, estes conselhos serão necessários.




      Façam esse experimento um dia.




      Abram uma empresa.




      ***




      Nunca vou me esquecer do dia em que escrevi o texto que você acabou de ler. Era um período difícil da empresa, não tínhamos nenhum respiro financeiro, todos nós estávamos sobrecarregados e eu me via literalmente encurralado. Sofria com a insatisfação da equipe, mas não tinha condições de, naquele momento, atender a todos os pedidos. Era um momento de sobrevivência, com a empresa rodando no vermelho.




      É difícil para as pessoas entenderem a realidade de um negócio que está começando. Por mais que você queira, não tem fôlego para oferecer as condições ideais. Se melhora o salário de um colaborador, como ficam os outros? É melhor aumentar o salário e manter aquela pessoa ainda mais atolada de trabalho ou não aumentar e abrir mais uma vaga?




      As pessoas veem o pequeno negócio e o comparam com uma grande empresa. Esperam ter tudo pronto, mas até mesmo a decisão de comprar uma cadeira é complexa. Cada escolha que você, empreendedor, faz não impacta só o nível do indivíduo, mas sim toda a empresa.




      




      Quando você decide abrir um negócio e fazê-lo dar certo, sem ter um plano B, estando no front de verdade, entende que a jornada é muito difícil. Foi em um desses dias, quando estava muito chateado com toda a situação da Trakto, com o tamanho do nosso desafio mesmo com tanta dedicação, que senti a necessidade de me reconectar com o motivo de ter começado tudo isso. Queria mostrar às pessoas o que estava acontecendo de verdade, para que não se iludissem com discursos vazios de “empreendedores” sem noção que não sabem o que é ter uma empresa ou se deixassem levar por conteúdos que estimulam uma guerra entre patrão e funcionário.




      Ao começar a empreender, vi o quanto as pessoas confundem a realidade dos megaempresários com a do pequeno empreendedor. Quando estamos começando um negócio, todos trabalham muito, e não porque alguém está enriquecendo às custas da exploração do outro, é simplesmente porque quando começamos com a cara e a coragem, entramos na arena com muitas desvantagens. No entanto, a única coisa que poderá impedir que sejamos engolidos pelos gigantes que já dominam o mercado é sermos capazes de, com um time integrado, passar da fase da sobrevivência. Abrir uma empresa foi – e continua sendo – uma das escolhas mais difíceis que já tomei. Ainda assim, tomaria essa decisão de novo sem pensar duas vezes.




      Nesses mais de dez anos empreendendo, eu posso dizer a você que não existem dez técnicas infalíveis para faturar múltiplos dígitos em poucos dias. Existem, sim, caminhos para atravessar o front de guerra, segurar a barra nos momentos pesados e fazer o seu negócio chegar ao momento de tracionar e escalar. Mas só dá para chegar ao outro lado da jornada se você realmente acredita que o seu negócio vai muito além de dinheiro.




      Você vai se lascar, não vou mentir. Mas espero que, com tudo o que vou dividir nas próximas páginas, você se lasque muito menos do que eu. De um jeito ou de outro, se chegar ao fim, tenho certeza de que é porque está determinado a transformar ideias em negócios incríveis. E este é o requisito essencial para empreender.




      Como sempre digo: vamo que vamo!  


    


  




  

    




    INTRODUÇÃO




    




    

      TUDO COMEÇA COM UMA IDEIA




      Um dia, uma frase que saiu de maneira despretensiosa no escritório se transformou na declaração mais importante para o posicionamento da Trakto. Eu disse: “Tudo começa com uma ideia”. A afirmação bateu em cheio no time, e tudo mudou.




      Com certeza essa mesma afirmação foi pronunciada em outras conversas, em outras salas de reunião, mas a tomamos como um lema porque resume tudo o que realmente acreditamos. Ela mostra o quanto confiamos não apenas em nossos projetos, mas também nas ideias de nossos clientes e, a partir de agora, também em suas ideias.




      A Trakto é a primeira plataforma de design da América Latina. Um negócio 100% brasileiro, construído em Alagoas, que compete com gigantes internacionais com acesso a centenas de milhões de dólares. Nossa missão é empoderar pessoas e empresas por meio do design e da criatividade. Fazemos isso por meio de um ecossistema de soluções criativas: um poderoso editor gráfico, Application Programming Interface (API’s, ou Interface de Programação de Aplicação) para integração, Inteligência Artificial, automação para a criação de materiais personalizados e até mesmo um evento anual com o objetivo de fomentar uma comunidade de negócios em Alagoas.




      




      Na primeira década da nossa história, temos a alegria de celebrar inúmeros marcos importantes: participamos de dois programas de aceleração em 2014: Seed, em Belo Horizonte, e Abril Plug and Play, no Vale do Silício; fizemos parte da primeira turma do programa de residência do Google for Startups, em 2016, mesmo ano em que também participamos do Launch Academy no Canadá; fomos selecionados para um programa de aceleração internacional, The Venture City, aceleradora e fundo de investimento baseada em Miami (Estados Unidos) em 2020; e fomos selecionados para receber uma rodada de investimento do programa criado pelo Google, o Black Founders Fund, em 2021; passamos pelo Scale-Up Endeavor em 2022, mesmo ano em que fomos premiados como a melhor startup em um desafio promovido pelo TiE Global Summit e pela ApexBrasil, em Singapura. Todas essas experiências, além dos inúmeros eventos que participei expondo a Trakto, foram fundamentais para que nos desenvolvêssemos enquanto empresa e fôssemos capazes de aprender e gerar valor para o ecossistema ao qual escolhemos pertencer.




      No entanto, a história de um negócio não começa nesse ponto, quando as coisas parecem estar “finalmente acontecendo”, “finalmente dando certo”.




      A ideia da Trakto nasceu quando eu ainda morava fora do Brasil, em Los Angeles. Em todos os lugares que frequentava, a angústia dos empreendedores iniciantes era a mesma: “Como me vender? Quanto cobrar pelo trabalho que ofereço?”. Então tive a ideia de desenvolver uma planilha que calcularia o valor do trabalho e geraria uma proposta comercial automaticamente. Inclusive, é daí que vem o nosso nome. Trakto vem do lituano e significa negócio, negociar. Gostei porque remete a trato fechado. Embora eu não tenha um vínculo pessoal com a Lituânia, descobri que era uma região com uma história empreendedora admirável. Um país de alto desenvolvimento e que lutou quando todas as suas condições frente a outras potências eram de desvantagem. Hoje, inclusive, é considerada uma das melhores regiões do mundo para empreendedores.1 Mas, voltando à história da palavra trakto, vi que ela tinha tudo a ver com a jornada que estava iniciando.




      




      Deixei os Estados Unidos e voltei a morar em Maceió, e a ideia não saía da minha cabeça. O problema era que, em 2011, época em que tudo isso aconteceu, eu não sabia quase nada sobre esse universo: não sabia que o que eu queria montar era uma startup, que precisava fazer um pitch, captar investimento… Não sabia sobre nada disso! Só sabia que precisava de um desenvolvedor parceiro – e demorei dois anos até encontrar o Jorge (que depois se tornaria cofundador da Trakto). Foi só a partir desse encontro que pudemos lançar a ideia em 2013.




      O TAMANHO DOS SEUS SONHOS E DOS SEUS PROJETOS




      Ao longo do livro, vou dividir com você os maiores aprendizados dessa jornada. Porém, antes disso, quero já deixar claro um ponto: não deixe o local em que você vive determinar o tamanho dos seus sonhos nem o tamanho do projeto que você quer construir. Acredito que um dos maiores motivadores que tive para não desistir da Trakto ao longo desses anos (e, acredite, meu amigo e minha amiga, oportunidades não faltaram) foi o meu desejo de contrariar o que a maioria das pessoas me dizia. Quando voltei para o Brasil, o que mais escutava era: “Nossa, mas você vai se acabar em Maceió”, “Por que você deixou Los Angeles, está doido?”. Era um preconceito besta dizendo que eu tinha renunciado a uma vida incrível no exterior para voltar a viver em um lugar que teria pouco para me oferecer. Sim, eu tinha conseguido conquistar uma estabilidade muito boa em Los Angeles, trabalhando para estúdios de cinema na área de efeitos e animações. No entanto, não entendia essa descrença tão grande. Por que era tão difícil acreditar que um negócio poderia dar certo em Maceió?




      Aos poucos, a ficha caiu.




      




      Em 2022, Alagoas ficou em segundo lugar entre os estados brasileiros com as maiores taxas de analfabetismo, com 14,4% da sua população.2 Todo mundo sabe que é um estado de praias lindas, um paraíso para passar a lua de mel, enquanto poucas pessoas pensam em negócios e inovação. O Panorama do Setor de Tecnologia da Informação e Comunicação, realizado pela Assespro-Paraná e publicado em 2022, indica que 42% dos empregos formais na área estão concentrados em São Paulo; o segundo lugar fica com Minas Gerais, com 9% (já perceba aqui o abismo entre as duas posições); e Alagoas nem sequer aparece no gráfico. Está escondido junto com os 17% na categoria “Outros”.3




      Foi essa percepção de que Alagoas era apenas um destino turístico e que São Paulo é o local em que os negócios acontecem que fazia – e ainda faz – certos empresários perguntarem: “Poxa, Paulo, mas por que não São Paulo?”. A minha resposta é sempre a mesma: porque não precisa ser em São Paulo. Tem um potencial gigantesco aqui – e queremos fazer o mundo todo enxergar isso também.




      Nos dez anos que empreendi em Alagoas, saímos de um cenário muito tímido em tecnologia para ter um polo de inovação que abriga centenas de empresas, uma aceleradora de startups, programas como o OxeTech,4 que permite a jovens estagiarem em empresas por doze meses com o salário pago pelo governo, um projeto que destinou mais de 200 milhões de reais para a área de tecnologia por meio da Secretaria de Estado da Ciência, da Tecnologia e da Inovação de Alagoas (Secti) e da Fundação de Amparo à Pesquisa (Fapeal).5 Toda moeda tem dois lados, toda realidade pode ser encarada de maneiras diferentes. É o que focamos que determina se estamos enxergando potencial ou dificuldades.




      Eu defendo que o acesso ao conhecimento é um fator nivelador. E meu objetivo aqui é entregar a você alguns caminhos que me fizeram falta na jornada. Tudo começa com uma ideia, claro, mas ela não vira nada se você não tiver algumas ferramentas e pessoas dispostas a compartilhar o que sabem com você. Este livro é meu jeito de compartilhar o melhor que tenho para entregar a outros empreendedores.




      




      TER IDEIAS É BOM, MAS FALAR SOBRE ELAS É MELHOR AINDA




      Uma ideia é o primeiro passo antes da ação. Ideia é o fruto da criatividade humana. Na mão de um empreendedor vira negócio, produto e ação. Esse conceito se traduz na minha mente como um momento de transformação. De uma ideia sai uma planilha, sai um plano, a alma movimenta, os neurônios começam a funcionar de modo ordenado.




      Conheço pessoas brilhantes que têm dez ideias de negócio por dia. O universo mágico das ideias é tentador, e falar sobre uma ideia é uma das coisas mais prazerosas que existe. Você mostra a sua criatividade, afaga o ego do inventor e alimenta a alma. É como o vício em algo, por exemplo, em chocolate: você come um pedaço e logo vem aquela vontade de mais e mais.




      Porém, o problema é justamente esse. Ter ideias é ótimo. Mas falar sobre elas é um vício. Para os mais tímidos, as ideias ficam dentro de si; para os extrovertidos, vai para o mundo. Mas, para que tudo comece com uma ideia, a afirmação pede um próximo passo. E, eu sei, dá medo tirar uma ideia do papel. Dá mais ansiedade ainda quando você se preocupa com o que as pessoas vão dizer se você falhar – o quanto de dinheiro e tempo você vai perder.




      Se falar sobre uma ideia sua é bom, criticar a ideia do outro é ainda melhor, não é verdade?! Quem critica se sente na bancada do The Voice, especialista em análise, mas com uma diferença: o crítico nunca é um Carlinhos Brown, que dedicou a vida inteira à música. Em muitos palcos, estão “mentores” com zero compromisso com a sua entrega.




      




      Essa falsa percepção de conhecimento atrapalha – e muito – o mundo das startups. Escutei muita coisa errada nesses anos. Por isso, neste livro, tento estruturar um pouco dos aprendizados da minha jornada, organizando os pensamentos, um passo a passo para que você e tantos outros leitores possam construir a própria história e valorizar o seu propósito desde o início. Sim, você terá dúvidas no meio do caminho, assim como eu tive. Algumas dessas dúvidas podem passar por: “E se a ideia for ruim?”, “E se ela não decolar?”, “E se alguém já fez isso antes?”. Calma! Empreender é observar os problemas que aparecem o tempo todo no caminho e, a partir deles, construir ideias melhores. Você está dando o primeiro passo em direção ao caminho correto, por isso não é necessário se preocupar.




      Ideias viram negócios quando incomodam, irritam e ficam martelando na sua cabeça. Você pode estar neste momento repetindo uma ideia para si mesmo. A primeira delas dificilmente será o negócio final, mas com certeza será a responsável por fazer você começar a sua história.




      Este livro se chama Tração e resultado porque as ideias que se transformam em negócios duradouros são aquelas que ganham força de mercado. Tração tem a ver com a sua capacidade de atrair e reter clientes de maneira consistente e, de preferência, exponencial. Sua ideia precisa se transformar num modelo de negócio validado, que gera receita e crescimento. Quando o negócio ganha tração, significa que você está gerando, de fato, resultado.




      




      

        

          	1 LITUÂNIA: Por que abrir uma empresa ou virar autônomo nesse país báltico. Settee.io, 29 jan. 2024. Disponível em: https://www.settee.io/article/lituania-motivos-para-abrir-uma-empresa-ou-virar-autonomo-nesse-pais-baltico. Acesso em: 17 maio 2024.





          	2 PARAÍBA tem o terceiro maior índice de analfabetismo do Brasil, aponta estudo do IBGE. G1, 7 jun. 2023. Disponível em: https://g1.globo.com/pb/paraiba/noticia/2023/06/07/paraiba-tem-o-terceiro-maior-indice-de-analfabetismo-do-brasil-aponta-estudo-do-ibge.ghtml. Acesso em: abr. 2024.





          	3 INSIGHTS Report 2022: Panorama do setor de Tecnologia da Informação e Comunicação. Assespro-PR, 2022. Disponível em: https://assespropr.org.br/insights-report-2022/. Acesso em: abr. 2024.





          	4 OXETECH. Disponível em: https://oxetech.al.gov.br/. Acesso em: abr. 2024.





          	5 XAVIER, N. Governo do Estado apoia pesquisa em física de alto nível em Alagoas. Governo do Estado de Alagoas, 17 out. 2023. Disponível em: https://alagoas.al.gov.br/noticia/governo-do-estado-apoia-pesquisa-em-fisica-de-alto-nivel-em-alagoas. Acesso em: abr. 2024.



        


      


    


  




  

    




    

      PARTE 1:




      O CONTEXTO




      NINGUÉM RESOLVE NADA SE NÃO ESTIVER DISPOSTO A PAGAR O PREÇO DE SE ARRISCAR.




      


    


  




  

    

      CAPÍTULO 1




      




      O MUNDO PARECE QUE JOGA CONTRA, MAS VOCÊ PODE VENCÊ-LO




      




      




      Não sei quanto você já conhece da minha jornada, então é importante dar um pouco de contexto. Nasci em Arapiraca, interior de Alagoas, e sempre digo que isso foi importante para que eu pudesse chegar até aqui porque cresci vendo o mundo de baixo para cima. Quem vem de fora dos grandes centros urbanos, não nasceu na família “certa”, não começou com as condições e com as características “certas” vai entender o que quero dizer. Ver o mundo de baixo para cima representa a sensação de que estamos sendo constantemente julgados e desafiados por todo mundo que não acredita que daremos conta de realizar nossas ambições.




      Cresci em uma família que me provocava com ideias bem contrastantes que, no fim, me transformaram no Paulo Tenorio que sou hoje. Minha mãe, assistente social, trouxe para mim uma grande consciência do que o capitalismo brutal causava no mundo. Por outro lado, meu pai, empreendedor, foi o cara que me ensinou a entender o papel do dinheiro e como ele é o combustível para transformar uma situação. Enquanto ele dizia “Paulinho, dinheiro é a mola do mundo”, a minha mãe dizia “Paulinho, a fábrica de miseráveis está aberta a todo vapor”. 




      Até os meus 17 anos, minha vida era  muito boa. Nascido em berço de ouro, podemos dizer. Tínhamos uma excelente condição financeira graças ao negócio do meu pai, e eu poderia não ter virado nada, não fosse um momento decisivo para a história da minha família. Na virada dos meus 17 para 18 anos, meu pai quebrou. Faliu com um tombo avassalador. Não por culpa dele, mas sim do capitalismo selvagem. Algo que todos nós estamos sujeitos a enfrentar.




      




      Ele tinha uma distribuidora de bebidas, que atuava no interior do Alagoas, e nesse momento uma aquisição da Ambev fez com que toda a estrutura do negócio entrasse em colapso. A conta chegou lá em casa. E, de repente, meus pais, eu e minhas três irmãs tivemos que aprender a viver com o salário de uma assistente social.




      Meu pai tentou o suicídio duas vezes por conta da falência e do sentimento de injustiça. Quando tentou cortar os pulsos na mesa do seu escritório, fui o primeiro a entrar no local. Nunca vou esquecer que a depressão tem cheiro, tem uma energia carregada e é a doença moderna mais subestimada por quem nunca enfrentou isso na família. Mas esse momento me marcou de uma forma positiva, se é que posso usar essa palavra em um contexto tão complexo. Explico. Ali, na sala, vendo a faca ensanguentada, aprendi a maior lição que tive na vida:  jamais associar uma falha nos negócios a uma falha pessoal. 




      Por mais que a gente se cobre para performar cada vez melhor, se um projeto falha, faz parte da jornada. Mesmo que você tenha se dedicado a vida inteira por um negócio e acabe sendo roubado, passado para trás, recomece sempre. Sempre. Uma, duas, três… Cem vezes se necessário. Não tenha vergonha de pedir emprego a um concorrente ou a um amigo mais rico.




      Temos que ter cuidado com a nossa autoimagem como empreendedor e empreendedora porque essa ideia de sucesso absoluto que as redes sociais promovem não está só nas redes sociais. Vejo muitas pessoas comprando carro que não conseguem pagar para manter um status que não possuem. O mesmo vale para roupas, viagens e tudo aquilo que é material. Sem querer dar uma de psicólogo, mas, enquanto o empreendedor não conseguir se desfazer de seus traumas pessoais e a sua própria definição de sucesso for baseada em exibição para os outros, me perdoe a franqueza, ele poderá ganhar dinheiro sem jamais ter sucesso verdadeiro. O dinheiro tem que vir com qualidade. A minha mãe me ensinou isso.




      Eu a vi lutando pela sobrevivência, pegando quatro ônibus para três trabalhos diferentes, trabalhando os três períodos do dia. Ela é incansável, imparável. Uma mulher de valores e personalidade forte. Incrivelmente resiliente e determinada. Mas o principal: é alegre, sempre para cima. Mesmo diante de tantos problemas.




      




      Um dia, ela me pediu ajuda para acompanhá-la na reunião de condomínio. Estávamos há três meses com o pagamento atrasado, não tínhamos condições de pagar. Naquele dia, presenciei a minha mãe ficando de pé na reunião, com lágrimas nos olhos, pedindo desculpas pelo atraso e dizendo que iria honrar o compromisso assim que a situação melhorasse. Caiu no choro, mas de cabeça erguida.




      Jamais vou me esquecer dessa cena e o que ela me ensinou: assuma os seus problemas e as suas dívidas, e enfrente o mundo de cabeça erguida. Foi uma merda, claro. Essa situação teve um impacto muito duro na minha mãe e no meu pai, que ainda sofria com a depressão, mas foi o propulsor para que eu amadurecesse.




      Muitas vezes, brinco dizendo que  sou fruto do aperreio. Você sabe o que isso significa? Aperreio é o que a gente sente quando enfrenta um aborrecimento atrás do outro, quando sentimos que estão nos perseguindo. A expressão vem do espanhol, e seu uso no Brasil data do período da colonização. Alguns estudiosos apontam que vem do uso pejorativo da palavra  perros, que seria cachorros.6 No espanhol,  aperrear significa “jogar  perros [cães] contra alguém, ofender gravemente”.7




      Bom, com meu pai quebrado tanto nos negócios como na alma e minha mãe dando um duro danado para garantir o mínimo de estabilidade quando tudo tinha virado caos, eu tomei uma decisão: não vou levar conta para casa.




      O que eu poderia fazer, então, para não ser mais um problema para minha mãe e, ao mesmo tempo, cuidar da minha vida dali para frente? Boom, veio a solução: olhei para essa máquina que hoje em dia a maioria de nós carrega no bolso – fui usar o computador.




      Meu primeiro contato com um computador foi aos 13 anos. Na minha época (olha o papo de tio, hein), simplesmente conseguir baixar um arquivo já era algo sensacional. Hoje, isso não é nada demais, mas acompanhei todo o começo da internet. Isso aconteceu quando estava começando a faculdade, e uma necessidade virou o meu primeiro negócio. Vou resumir o contexto:




      




      Desafio 1: eu tinha sido aprovado na faculdade, mas meus pais não poderiam me ajudar a pagar a mensalidade.




      Desafio 2: como tinha me saído bem no vestibular, passei na faculdade com uma bolsa parcial. A mensalidade era menor desde que eu mantivesse pelo menos nota 9 em todas as matérias.




      Essa era a situação e eu tinha que dar um jeito de continuar estudando muito para manter as notas altas. Ao mesmo tempo, precisava “fazer” o dinheiro necessário. Pensei:  Ainda não sei como vou ganhar o dinheiro, mas as notas preciso garantir. Como sou curioso por softwares desde cedo, conseguia usar o computador de uma maneira que meus colegas não dominavam. Sempre tive muitas apresentações para entregar nas matérias da universidade e odiava o  PowerPoint. Então comecei a fazer os meus trabalhos usando o  Macromedia Flash, um software que, na época, era muito usado por  motion designers, isto é, profissionais da área gráfica que desenvolvem peças de design com movimento. Fazia isso porque o programa permitia fazer animações e as apresentações ficavam incríveis, mas também porque já o dominava por ter aprendido a mexer como autodidata. Os professores se surpreenderam e minhas avaliações eram sempre muito boas. Meus colegas então disseram: “Paulo, quanto você cobra para fazer a minha apresentação?”. Pronto, aí estava o caminho para resolver os meus dois desafios.




      Mostrar esse conhecimento também me ajudou a conseguir uma bolsa auxílio na faculdade, que, somada ao que eu conseguia fazer vendendo as apresentações para os alunos, resolvia a minha primeira grande questão. Foi a partir disso que recebi o meu primeiro investimento. Uma professora, Kedma Villar, acreditava tanto em mim que pegou o próprio dinheiro e investiu para que eu pudesse criar a Blob Computação Gráfica, aos 19 anos. Junto com um colega de classe, Reges Madureira, e Daniel Macedo, um amigo que morava na Austrália e estava voltando ao Brasil, nasceu o primeiro estúdio de motion design do Nordeste.




      




      Meu pai costumava me dizer: “Paulinho, construa a sua carreira, não procure atalhos na vida”. Mas vou ser bem sincero com você: mal sabia eu onde estava entrando. Empreender é ser alguém que está sempre “no corre”. Não sei qual é o seu corre hoje, mas o meu começou ali, tentando ser custo zero em casa ao mesmo tempo que fazia o que meu pai tinha me dito para fazer: construir a minha própria carreira. As dívidas dos meus pais eram na casa de milhões de reais, então entendi que não ia conseguir ajudá-los naquele exato momento. Precisava construir uma carreira, ganhar dinheiro de qualidade e só depois conseguiria ajudá-los a sair daquelas condições. E foi isso o que fiz.




      Mas, como já deve ter sacado, a Blob não deu tão certo. E entre a Blob e a Trakto, mais de dez anos se passaram. A vida não é linear, muito menos a carreira empreendedora. Um jeito mais fácil de resumir é com uma imagem:
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      Quando estamos nos momentos de baixa, a sensação é de que o mundo joga contra os nossos sonhos. Depois, quando você analisa a jornada, percebe que, mesmo quando tudo deu errado, você ainda estava crescendo. Porque a partir dali você tem condições de recomeçar de um lugar novo, com conhecimentos novos e aprendizados valiosos.




      Hoje sei que a Blob foi fundamental para que a Trakto existisse. O que motivou a primeira empresa já era um embrião da essência da nova: acreditar que há estratégias mais interessantes para apresentarmos as nossas ideias. Por que isso importa? Porque toda transação financeira nasce de alguém apresentar uma ideia convincente para outra pessoa, e esta comprar o seu produto ou serviço. De verdade, fazer negócio é basicamente isso: eu tenho alguma coisa de que você precisa e a empresa serve como um meio para que eu possa entregar a minha solução para você.




      




      Agora, embora seja algo simples de entender, a prática é bem mais desafiadora. As regras não são assim tão explícitas, os players não estão todos identificados, e você precisa descobrir como encontrar e conectar todas as pontas necessárias para seu projeto, qualquer que seja, acontecer. E, infelizmente, o tempo é um fator complexo. Empreendedor está sempre correndo contra o tempo. Eis uma frase popular que, no nosso caso, também é verdadeira: tempo é dinheiro.




      Uma pesquisa realiza pela CB Insights, uma plataforma de dados globais para inteligência de mercado, com 111 startups que faliram, concluiu que as três maiores causas eram falta de dinheiro, solução de que o mercado não precisava e incapacidade de superar a concorrência. As startups podem falir por mais de um motivo, mas esses três fatores são os mais influentes. Logo atrás, temos problemas no modelo de negócio, questões legais e custos.8




      PRINCIPAIS RAZÕES PELAS QUAIS STARTUPS FALHAM
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      É por isso que a velocidade de realização é tão importante. Se você consegue implementar a ideia, testar, ajustar e pivotar com mais velocidade antes de colocar nela todos os seus recursos, mais fôlego você tem para continuar a jornada.




      Ter um negócio bem-sucedido não envolve ser um gênio. Muitas outras pessoas poderiam ter liderado a criação de negócios muito semelhantes ao que a Trakto é hoje, mas é preciso muito mais do que uma ideia para criar um negócio. Já disse e volto a repetir: a ideia é só o começo. Porém, se você acredita que o empreendedorismo é uma oportunidade de exercer um trabalho mais relevante e que possa trazer mais autonomia para a sua vida, se você está com medo de apostar todas as fichas, se tem pessoas que dependem de você e, ao mesmo tempo, você sabe que precisa dar tudo de si porque vai dar trabalho (sempre dá muito trabalho!), então respire fundo e vamo que vamo. 




      




      Talvez você já tenha escutado alguma coisa sobre Thomas Edison e algumas frases que são atribuídas a ele. Mas quero contar algo que, acredito eu, pouquíssimas pessoas conhecem. Bom, Thomas Edison é conhecido como um dos maiores gênios da história, responsável por diversas invenções no século XIX, invenções estas que mudaram os rumos da comunicação, da produção em massa e da energia elétrica. Mas, quando falavam isso para ele, a resposta era: “Genialidade é trabalho árduo, perseverança e bom senso”.9 É muito comum falarmos da lâmpada elétrica como a grande invenção de Edison, mas, das 1.097 patentes que ele recebeu nos Estados Unidos, 356 eram relacionadas a iluminação, geração e distribuição de eletricidade. Ou seja, ele pensou no ecossistema para que aquele negócio que ele via com grande potencial pudesse de fato alcançar muitas pessoas. Thomas Edison também não foi o único inventor, na época, a estudar caminhos para substituir o sistema a gás para iluminação. Tinham outras pessoas perseguindo o mesmo problema. No entanto, o que determinou o seu sucesso e a sua posição como o grande destaque dessa mudança definitiva para o mundo foi a sua intencionalidade. Como disse um juiz inglês em um dos debates com outro inventor que buscava o crédito pela invenção da lâmpada incandescente: “Edison usou o filamento em vez da haste para um propósito definido e, pela diminuição da área seccional, fez com que uma lei física atendesse ao fim que ele tinha em vista. A pequenez do tamanho, então, não era uma questão casual, mas pretendia provocar, e provocou [...], e assim converteu o fracasso em sucesso”.10 Ele sabia por que estava fazendo aquilo. Sabia o que esperava como resultado. Tinha uma estratégia para converter ao seu favor o que, antes, parecia ser o mundo jogando contra.




      “Nunca tive uma ideia na minha vida”, disse ele uma vez. “As minhas chamadas invenções já existiam no ambiente – eu simplesmente as revelei. Nunca criei nada. Ninguém cria nada. Nenhuma ideia nasce no cérebro; tudo vem de fora.”11 Na prática, ele estava dizendo: o problema está diante de você, e você pode criar os meios para resolvê-lo.




      Entendi essa relação entre problema e criação de uma solução muito cedo, mas foi ao morar nos Estados Unidos que comecei efetivamente a colocar em prática algumas das ideias – e sonhos – que eu tinha. Quando fui lá, em 2007, era como se eu estivesse voando. Mudei primeiro para Salt Lake City, em Utah. Cultura totalmente diferente da brasileira. Um lugar em que predominava a religião mórmon. Eu era um dos poucos negros em todo lugar que ia. Quase não encontrei brasileiros por lá, então fiz amizades com americanos. Morar em Utah foi uma experiência incrível. Aprendi uma nova forma de trabalhar, uma nova forma de me comunicar. Mas aprendi também o que era racismo, xenofobia e preconceito. Havia locais que não me atendiam, sem motivo algum, com as pessoas lançando olhares diferentes. Isso acontecia porque não era comum ver um brasileiro, da minha cor, trabalhando com tecnologia, morando em uma boa casa, tendo um bom carro e indo a restaurantes mais caros.




      




      Decidi sair de Utah pois queria outra vida, precisava correr atrás de um sonho: trabalhar em Hollywood. Era incrível. Eu repetia para mim mesmo todos os dias pelo menos umas trinta vezes: Um dia vou trabalhar e morar em Hollywood. Sentia algo incontrolável. Apenas eu falando comigo mesmo, mas de um jeito que não era cobrança, era sonho, era guia para as minhas decisões. Por isso, quando saí de Utah e fui trabalhar em Nova York por alguns meses, eu estava decidido.




      No entanto, para fazer esse sonho acontecer, eu sabia que precisava de conexões. Busquei manter o meu site atualizado, sempre atuante nos grupos de motion design e, principalmente, conversando com amigos. Até que uma headhunter me encontrou e finalmente recebi uma proposta para trabalhar em Los Angeles, em Hollywood.




      Não foi fácil no início, Los Angeles é o lugar mais competitivo para o mercado criativo. O mundo todo quer estar lá. E quando digo “mundo”, literalmente estou falando dos Estados Unidos e do resto dos países. Não tem vaga para qualquer um. Então eu estava “com a faca nos dentes” e “sangue nos olhos” mesmo. Trabalhava o dia todo, em casa, e estudava mais ainda. Não tinha vida social. Não podia ser diferente.




      No começo, morei em um lugar chamado Cecil Hotel. Era o mais barato perto do estúdio em que estava trabalhando. Mas havia histórias bizarras de assassinatos macabros ali dentro. Inclusive, existe um documentário chamado Cena do crime – Mistério e morte no Hotel Cecil, disponível na Netflix. Quando cheguei, não tinha ideia de quão trash era o local. Você me chamaria de doido ao conhecer a história daquele lugar. Mas, para um homem solteiro com pouco dinheiro, focado no trabalho, era suportável.




      




      Estava recomeçando a vida na Califórnia, então o foco era juntar dinheiro e conquistar a confiança dos estúdios. Mas fiquei ali só até me dizerem que eu deveria mudar de casa com urgência porque só permaneciam ali moradores de rua, drogados e pessoas violentas. Na época, alguns colegas me ofereceram ajuda para encontrar um lugar melhor. E foi assim que mudei para o SB Lofts, na 500 S Spring Street. Um loft animal, muito mais caro, óbvio, mas naquele momento já me sentia seguro em Los Angeles e tinha juntado dinheiro suficiente para pagar o seguro e a mobília. O meu loft ficou incrível, ali eu senti que tinha finalmente chegado lá. E estava só começando. Meu chefe na época, Terry Lee da Roger.tv, estava conversando comigo sobre a possibilidade de montarmos um estúdio nosso. Brian Wee, produtor-executivo em Los Angeles, também tinha interesse e estávamos conversando. Tudo estava perfeito, eu tinha dado a volta por cima.




      Foi então que, em 2010, recebi uma ligação dizendo que meu pai estava mal de saúde. Voltei para o Brasil no ano seguinte e logo depois meu pai faleceu. Aquele um ano com meu pai foi muito importante e, de alguma maneira, reacendeu em mim a vontade de querer empreender ali, em Alagoas, onde realmente era a minha vida.




      Naquele período, criei um curso de motion para ensinar tudo o que tinha aprendido em dez anos de carreira como motion designer. Treinei centenas de profissionais. Parecia que já sabia que iria fazer uma migração de carreira. E um ensinamento que nunca vou esquecer veio da minha mãe. Quando ela me viu projetando o curso, disse: “Paulinho, saiba separar informação de conhecimento”. 




      Era uma frase simples, mas que me desafiou a não replicar coisas técnicas facilmente encontradas on-line e focar o conhecimento de fato. Devo o sucesso do curso de  motion a ela. Por ter sido professora, me ajudou em tudo. A professora Vera Lúcia soube me orientar em cada passo. Já a mãe Vera foi me guiando e me fazendo acreditar que valia a pena.




      Desde a época da faculdade, com os projetos com a Blob, o período nos Estados Unidos e tudo mais o que eu fazia, existia um ponto em comum: o tempo todo as pessoas me procuravam para ajudá-las a vender as suas ideias e produtos. Elas precisavam de um material que desse credibilidade para o que estavam oferecendo, precisavam de ajuda para chegar a um valor adequado pelos seus serviços e, do meu lado, eu queria uma solução que me permitisse ajudá-las ao mesmo tempo que me desse escala para que esse trabalho valesse a pena. Até porque, naquele período, eu também já estava me preparando para o meu casamento e precisava de um plano.




      




      Então comecei com uma calculadora: o objetivo era calcular as horas de trabalho e enviar propostas comerciais de maneira automatizada aos clientes. Como todo negócio, o começo não foi o que a empresa é hoje em dia. Participei de um Demoday, em 2013, um evento patrocinado pelo estado de Alagoas, cujo objetivo era justamente ver startups apresentando a versão inicial de seus produtos. Lá, a Trakto competiu com quarenta projetos e ficou em primeiro lugar.




      O Demoday foi o ponto de virada. Eu tinha contratado uma empresa para desenvolver a primeira versão da Trakto, a Enjoy. Mas apenas um dos sócios, o Jorge Henrique, trabalhou no projeto. E foi ele quem nos inscreveu. Eu fui, mas não sabia que seria uma competição.




      No dia do Demoday, mandei fazer três camisas e montei alguns kits, porque o meu objetivo era tentar um contato com o Sebrae para, quem sabe, ter um canal para as pessoas começarem a utilizar a calculadora que criamos. No evento, Jorge estava representando outro aplicativo chamado Carona, concorrendo comigo.




      Depois de ficar horas apresentando a Trakto no meu estande sozinho, chegou a hora do pitch. E foi lá que consegui mostrar a minha visão da Trakto. Os jurados gostaram, e quando ganhei, chamei o Jorge para subir ao palco comigo.




      Semanas depois ele disse que ficaria trabalhando comigo se tivesse participação na empresa. Eu não entendia nada de sociedade, mas decidi aceitar, pois, além de precisar de um desenvolvedor, Jorge era um cara do bem que se dedicou muito para fazer o aplicativo nascer. Acertamos os detalhes e ali nasceu a Trakto como empresa. A ideia inicial, mesmo tendo começado com a calculadora, era identificar como podíamos ajudar o empreendedor a criar o seu material de marketing.




      Naquela época, eu não sabia o que era uma startup. Vim do zero e decidi fazer valer. Estava acostumado a trabalhar como profissional criativo e foi nisso que me apeguei: usar a minha bagagem para construir um negócio sustentável. Passamos por vários processos de aceleração até que participamos da primeira rodada de investimentos em 2015, e aí sim a Trakto e eu, como empreendedor, estávamos prontos para começar.




      




      Eu não sabia onde estava me metendo. Não sabia que iria concorrer contra um gigante global, com diferenças brutais de vantagens em comparação ao mercado que encontramos. Para você ter uma ideia, enquanto escrevo este livro, a Trakto levantou pouco mais de 10 milhões de reais de investimentos, o que dá aproximadamente 2 milhões de dólares.12 O Canva, um dos nossos principais concorrentes, teve dezessete rodadas de investimento e levantou mais de 500 milhões de dólares desde 2012.13 No entanto, na primeira rodada, na qual eles captaram 3 milhões de dólares,14 eles ainda não tinham nem sequer produto. Levantaram capital exatamente para conseguir concluir o lançamento da plataforma.15 Quando conseguimos a nossa primeira captação, a plataforma já estava rodando e com 3 mil usuários ativos. E está tudo bem, esse é o campo de batalha, mas o que quero mostrar a você é que dá para brigar de onde estivermos. Só que precisamos chegar preparados, algo que fui descobrindo no caminho e quero mostrar para você com este livro.




      Durante os vários processos de aceleração, eventos e experiências que tivemos e ainda temos com a Trakto, fomos adaptando o processo e acertando o nosso modelo de negócios exatamente para não morrermos em meio a esse cenário. Depois que vencemos o Demoday em 2013, para mim, nunca foi uma opção deixar a empresa morrer.




      Como você viu na pesquisa da CB Insights, há inúmeras causas que levam os negócios a falir. Mas o que faz os negócios darem certo? Edison já disse: trabalho árduo e perseverança. Essas características surgem da habilidade de identificar uma solução para cada problema que aparece e trabalhar até dar certo. Ninguém resolve nada se não estiver disposto a pagar o preço de se arriscar. Mas nem só de otimismo vive um empreendedor, por isso separei uma imagem que mostra bem alguns perfis que encontramos quando estamos na jornada de tirar uma ideia da nossa cabeça e transformá-la em realidade:
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      O lance, portanto, é aprendermos a identificar os cínicos e pessimistas que não nos ajudam para silenciarmos as suas vozes. Por outro lado, queremos nos cercar de otimistas, e que também têm responsabilidade e iniciativa.




      Assim, não sei qual é o tamanho do seu desafio hoje, mas vou mostrar que não é preciso se desesperar. Como fiz lá na época para pagar a faculdade: a gente aprende a pegar grandes problemas e os transforma em problemas menores, dando um passo de cada vez.




      

        




        Bora fazer dar certo: planejamento de vida




        A partir de agora, quero que você assuma uma postura otimista, responsável e, acima de tudo, comprometida com a história que está construindo. Por isso, quero propor um exercício.




        Quando estava passando, em 2014, por um processo de aceleração em São Paulo, na Abril, resolvi fazer o meu planejamento de vida mesmo vivendo a loucura de começar uma empresa. Fiz isso inspirado nos aprendizados que tive ao ler Pense e enriqueça, de Napoleon Hill, e ao ler uma carta escrita por Bruce Lee com os seus planos para se tornar um ator de sucesso em Hollywood.16
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        Meu objetivo principal definitivo




        




        Eu, Bruce Lee, serei o primeiro superstar oriental mais bem pago nos Estados Unidos. Em troca, eu realizarei as performances mais emocionantes e entregarei a melhor qualidade na minha capacidade de atuação. Começando em 1970, eu irei atingir fama mundial e seguirei curso, até que, no fim de 1980, eu terei 10 milhões de dólares. Eu irei viver da forma que quiser e atingirei harmonia e felicidade interior.




        Bruce Lee nasceu nos Estados Unidos, mas ser asiático naquela época era difícil. Não existiam atores chineses que não fossem caricatos nos filmes de Hollywood. Ele resolveu enfrentar aquele mundo. Foi uma atitude louvável, e um planejamento adequado para o que estava construindo.




        No meu caso, precisava planejar os próximos passos da minha vida, que agora estava tomando um caminho diferente no qual eu não dependia só da minha força de trabalho. Precisava alinhar os meus projetos de vida com a empresa que estava nascendo. É fácil se perder na jornada do mundo dos negócios e direcionar toda a sua energia em busca de dinheiro. É o erro mais comum de empreendedores. Por ter visto isso em casa, resolvi adaptar um planejamento de vida que envolvesse não só metas profissionais, mas sim algo que tivesse claro um plano de vida pessoal que não fosse atrelado a coisas materiais.




        O exercício consiste em você assumir um compromisso consigo mesmo quebrando suas metas em três horizontes de tempo: um ano, dez anos e vida inteira. Metas de um ano são aquelas que dependem muito mais de mudanças de hábito e atitudes suas; já as previstas para dez anos demandam recursos adicionais, como maior planejamento e até mesmo investimentos financeiros. Por fim, as metas de vida inteira são aquelas que você não tem um prazo determinado, mas espera realizar ao longo da vida e/ou são decisões e aspectos da sua vida que você quer preservar o máximo que puder.
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