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			O AUTOR

			Nascido em 09 de abril de 1983, em Curitiba, Paraná, Brasil, Phelipe Mansur é graduado em Administração com ên­fase em Marketing. Possui curso de liderança pública pe­la Harvard Kennedy School. 

			Empreendedor desde os 13 anos de idade, possui experiência profissional na concepção e implantação de negócios. Atualmente é franqueado do SUBWAY em Foz do Iguaçu, Paraná, e presta orientação gratuita a empreendedores interessados em montar o primeiro negócio. 

			É pesquisador e docente de Conscienciologia desde 2002 e Epicon de 2008 a 2017. Foi Secretário Geral do CEAEC – Centro de Altos Es­tu­dos da Conscienciologia – de 2011 à 2014. Coordenou o Conselho de Parapolítica da Unicin – União das Instituições Conscienciocêntricas Internacionais entre 2014 e 2015. 

			Além de manter a atividade empresarial, buscando aplicar rotineiramente os valores do empreendedorismo evolutivo, hoje se dedica ao projeto político voluntário.
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			PREFÁCIO

			Diplomacia Assistencial

			Admiração. Apresentar o livro Empreendedorismo Evo­­­lu­­tivo de Phelipe Mansur é oportunidade de expressar a mi­nha admiração e satisfação de estar acompanhando de per­to o crescimento evolutivo, a determinação focada, o bom hu­­mor, a coragem na procura dos desafios e a diplomacia assis­­ten­cial deste empreendedor.

			Amizade. Conheci Phelipe em viagem para ministrar curso em Curitiba, quando fui recebido no aeroporto por este jovem questionador, inteligente e já lidando com a produção de hortaliças pelo método hidropônico. Na ocasião, a conversa fluiu solta, não faltando perguntas sobre assuntos ligados à Conscienciologia. A partir desse primeiro encontro estabelecemos grande amizade com experiências exi­­­­tosas.

			Exemplarismo. O autor exemplifica a prática empreen­dedora ao passar por crises existenciais, os chamados tem­pos difíceis, sem perder o pulso da realização. A postura assis­­ten­­cial é mantida e serve de lição para aqueles que esmo­­re­cem no en­contro dos primeiros obstáculos. 

			Assistência. A presente obra ressalta a importância do empreendedorismo evolutivo, no qual os resultados pessoais promovem auxílio às outras consciências, levando-as também a alcançarem frutos assistenciais. Estas conquistas repercutem nas múltiplas áreas existenciais, gerando novos projetos evolutivos, tal qual dinâmica cadeia de desafios explicitada na vida do autor.

			Proéxis. O texto discorre sobre a possibilidade de haver sinergia entre o negócio intrafísico, o sustentáculo financeiro, e as diretrizes da autoproéxis, estando os objetivos assistenciais e cosmoéticos presentes desde a escolha da atividade a ser empreendida. 

			Tecnicidade. Phelipe fornece ferramentas técnicas va­lio­sas, principalmente para os iniciantes na ousadia de em­preender, servindo de apoio e prevenção de mata-burros co­muns a esta empreitada. 

			Energias. Recomenda enfaticamente o emprego cotidia­no do Estado Vibracional (EV), técnica simples, despriorizada ou desconhecida por muitas pessoas, porém capaz de favorecer o efetivo sucesso de qualquer empreedimento.

			Perfil. Argumenta quanto à importância da persona­li­da­de empreendedora manter holopensene pessoal assis­ten­cial, sus­tentado por meio de constantes reciclagens in­tra­­cons­cien­ciais, a fim de tornar-se pólo irradiador de ener­gias balsâmicas, dirimindo assedialidades, implantando harmonia, am­plian­do a produtividade e expandindo a autex­pressão mul­tidi­men­­sio­nal.

			Evolução. Convido os leitores a conhecerem essa abor­dagem brilhante, clara e objetiva ao empreendedorismo, pau­tada nos princípios conscienciológicos, associando a ino­va­ção e a criatividade, à sustentação energética da moti­va­ção, à aplicação do parapsiquismo interassistencial, à qua­li­fi­ca­ção cos­moética dos relacionamentos e ao comprometi­men­to in­termis­sivo com a tares. Evoluir é empreender em prol da evo­lução de todos. 

			Mário Oliveira

		


		
			Objetivo deste livro

			Objetivo. O objetivo principal deste livro é gerar motivação e dar força aos empreendedores de todos os tipos, incentivando-os a empreender evolutivamente, e fornecer subsídios para, de alguma forma, em alguma instância da vida intrafísica, materializarem o ativo mais valioso produzido nesta dimensão: as ideias evolutivas.

			Questionologia. O esforço deste autor foi responder ao seguinte questionamento: de que forma um empreendimento pode se tornar uma ação capaz de predispor a evolução consciencial em todos os envolvidos em sua realização?

			Produtividade. Uma das formas de se medir a produtividade evolutiva durante a vida intrafísica é fazer o balanço das atividades desenvolvidas e confrontá-las com os resultados obtidos. A alta produtividade intrafísica nem sempre corresponde à produtividade evolutiva do ponto de vista multidimensional.

			Empresas. Ainda hoje (Ano-base 2014), as empresas são locais onde as conscins economicamente ativas permanecem em média um terço do dia, se dedicando a algum trabalho em troca do bem viabilizador da vida social no mundo moderno, ou seja, o dinheiro.

			Inevitabilidade. O vil metal é inevitável para qualquer conscin, mesmo indiretamente. Portanto, o trabalho acaba sendo também inevitável na vida da maioria das conscins, salvo exceções.

			Saída. Visto isso, a saída evolutiva mais viável para aliar trabalho e evolução consciencial, enriquecendo a vida em si e não apenas o bolso, é transformá-lo em atividade evolutiva.

			Requisitos. Para uma atividade ser considerada evolutiva, diversos fatores precisam ser ponderados e incrementados em seu escopo, por exemplo, a cosmoética. Todavia, a assistencialidade é requisito indispensável, inevitável e inexorável.

			Empreendedorismo. Empreender não implica necessariamente em constituir uma empresa e montar um negócio para ganhar dinheiro. Empreender significa toda e qualquer ação consciencial gerando atividade, mobilizando ideias e pro­duzindo algo. O filósofo é um empreendedor de elucu­bra­ções, o empresário um empreendedor de produtos, o cons­cienció­lo­go um empreendedor da autoevolução.

			Simplicidade. Empreender pode ser um ato simples ou complexo, dependendo do tipo de empreendimento. Contudo, empreender evolutivamente é um ato de autodecisão. 

			Realismo. O presente livro está baseado no realismo das atividades empreendedoras realizadas na dimensão intrafísica. O esforço pessoal deste autor foi trazer o máximo da prática empreendedora evolutiva pessoal para estas páginas, com o intuito de mostrar a viabilidade de se chegar mais próximo dos objetivos da proéxis pessoal ao transformar os empreendimentos da vida humana em ações evolutivas. 

			Correlações. O pano de fundo utilizado para as argumentações foi o cenário empresarial. A todo momento ao longo do texto são feitas correlações com temas pertinentes ao universo empreendedor, com o intuito de desmitificar qualquer tipo de dificuldade na ação empreendedora evolutiva.

			Organização. Os capítulos estão organizados em ordem lógica, porém são independentes. A leitura de cada tema pode ser feita em separado, sem prejuízo de sua compreensão.

			Cosmovisão. O intuito ousado da obra é estimular o de­senvolvimento da ampla visão ideativa do leitor, ao expor temas não tratados comumente nas obras sobre empreendedorismo, visando incitar a cosmovisão dos empreendedores e empreendedoras evolutivos. 

			Técnicas. Mata-burros e técnicas úteis foram elencadas ao longo dos capítulos visando a profilaxia de erros evitáveis, e o desenvolvimento acurado de ações empreendedoras.

			Risco. O título do livro foi propositalmente pensado para ampliar a visão de empreendedores e não empreendedores sobre o assunto e, pelas características linguísticas das palavras, pode atrair algumas consciências interessadas em descobrir novas maneiras de obter simplesmente lucro financeiro.

			Lucro. Porém, o melhor a buscar, sempre, é o lucro do ponto de vista evolutivo, aliando as necessidades financeiras da vida intrafísica com as necessidades de desenvolvimento intraconsciencial da vida multidimensional. Empreendedorismo evolutivo não é sinônimo de dificuldades, mas de inteligência.

			Autovivência. Este livro é baseado na experiência pessoal do autor, aberto a contato, críticas, dúvidas e sugestões através do e-mail: empreendedorismoevolutivo@gmail.com

			NÃO ACREDITE EM NADA. NÃO ACREDITE NAS IDEIAS DESTAS PÁGINAS, E NEM MESMO NAS HISTÓRIAS DE UM EMPREENDEDOR EVOLUTIVO. TENHA SUAS EXPERIÊNCIAS PESSOAIS E EMPREENDA POR SI MESMO.

		


		
			PRÓLOGO

			Casuística Pessoal do Autor

			Vendedor de Fósforos 

			Fracassos. No meu caso específico, precisei passar por três fracassos empreendedores até conseguir montar um negócio de sucesso. A primeira empreitada foi ainda na adolescência e as outras duas quando estava na faculdade.

			Precocidade. Aos 13 anos de idade cursava a 7a série e vi a primeira oportunidade de negócio surgir em minha frente. Naquele momento de pré-adolescência, fui o único a ter tido ideia nesse sentido entre todos os meus amigos. O motivo está claro para mim hoje. As informações do curso intermissivo me fizeram sempre pensar em um caminho de autonomia e independência financeira. 

			Paixão. No Brasil o futebol é paixão nacional. 99% dos meninos e algumas meninas se interessavam pelos times do campeonato brasileiro daquele ano de 1997. Iam para escola com as camisas dos clubes e colecionavam álbuns de figurinhas dos jogadores.

			Estratégia. Na época, meu pai era acionista de uma fábrica de fósforos. Uma das estratégias da empresa para aumentar as vendas foi estampar nas caixinhas o símbolo dos clubes do campeonato brasileiro. Quando recebi essa notícia, encontrei uma oportunidade. Imediatamente pensei: vou ficar rico!

			Ligação. Através de um raciocínio lógico, eu simplesmente liguei as pontas para conceber o negócio. De um lado eu possuía o fornecedor nas mãos, meu pai, e de outro a demanda pela imagem dos clubes.

			Planejamento. Sem fazer cálculos de oferta, encomendei ao meu pai duas caixas de cada bandeira de time, e antes mesmo de receber a mercadoria comecei a campanha de marketing boca a boca, oferecendo as caixinhas de fósforo aos colegas. 

			Boom. A novidade foi um estouro. Não se falava outra coisa na sala de aula. Todos meus amigos mais chegados fizeram encomendas de várias caixinhas, inclusive de times para os quais eles não torciam. Anotei tudo em um caderninho e aguardei a entrega da mercadoria.

			Estocagem. Ao receber as caixas tomei o primeiro susto. A quantidade era enorme. Todos na minha casa se perguntaram o que eu faria com tudo aquilo. E logo em seguida o primeiro problema: onde guardar. Por falta de opção, e para manter o negócio seguro, empilhei por volta de 20 fardos no meu quarto, ao lado de minha cama. A imagem daqueles fardos ao lado direito da minha cama nunca mais saiu de minha cabeça.

			Expectativas. No meio tempo, entre as vendas antecipadas e a entrega dos produtos, houve momentos de ansiedade por parte dos compradores. Recebia questionamentos constantes para saber a data de entrega. Tinha ficado inclusive mais popular aqueles dias. 

			Distribuição. Ao chegar com os primeiros lotes na escola me deparei com a complexidade logística envolvida na distribuição de qualquer produto. Todas as caixinhas possuíam o mesmo valor, e ao anotar os pedidos, não estipulei qual time cada comprador queria. No momento da entrega, constatei da forma mais dura para um empreendedor a falha na gestão do negócio. Algumas bandeiras de times não tinham sido entregues pela fábrica, pelo simples fato de não terem sido produzidas, porém eu já as tinha vendido. E a confusão estava feita.

			Caos. Entreguei o possível aos clientes e fiz promessa de entrega aos decepcionados. Foi uma desorganização total. O controle no caderninho já não existia mais, recebi algum din­heiro sem dar baixa nos pedidos, misturei as anotações e vi minha primeira empresa virar um caos. 

			Superestimação. Fui para casa decepcionado com meu desempenho e envergonhado pela promessa não cumprida aos meus colegas. Ao chegar no meu quarto, olhei para a pilha de fósforos e ela estava intacta, toda aquela entrega do primeiro dia não tinha sido capaz de reduzi-la em nada. Fiz então a contabilidade e constatei que o dinheiro recebido não sustentaria dois dias de lanche no horário do recreio. 

			Onda. Cheguei na escola no dia seguinte e ninguém mais falava no assunto. Apenas uma amiga veio falar comigo para reclamar. Ela queria as caixinhas do seu time, mas eu não tinha para fornecer, pois não tinham sido produzidas. Tentei explicar, mas ela ficou chateada. Minha onda de prosperidade já tinha passado. 

			Ensinamento. Nesse momento, desapontado, recebi dois ensinamentos de meu pai. Me disse que a fábrica precisava vender milhões de caixinhas por mês para poder pagar as contas, pois o valor agregado do produto é baixo, e me perguntou: o que uma criança vai fazer com caixinhas de fósforo? Realmente enxerguei ser meu produto inútil para o público-alvo, pois sequer era bem elaborado para guardar de recordação. Visto isso, resolvi não cobrar mais as vendas já entregues e ainda não recebidas. Fiquei meses com aqueles fardos de fósforos em meu quarto, até minha mãe jogar tudo no lixo.

			Força. Minha força de vendas foi baseada exclusivamente na credibilidade perante meus amigos e na propaganda feita das caixinhas de fósforo com bandeiras dos times de futebol.

			Aprendizado. Essa primeira experiência empresarial no papel de empreendedor foi de grande valia para minha formação, e posso resumi-la em 5 pontos:

			1.	Coerência. A propaganda dos produtos precisa refletir seu real valor e utilidade.

			2.	Utilidade. Produtos precisam ser úteis ao público-alvo, senão não prosperarão.

			3.	Teste. É preciso experimentar um produto antes de lançá-lo no mercado.

			4.	Demanda. Toda ação empresarial deve possuir estudo de demanda.

			5.	Oferta. A oferta deve estar condizente com a expectativa da demanda.

			Escola de Aulas Particulares

			Faculdade. Os anos se passaram, porém a ânsia de possuir autonomia e me sustentar financeiramente não passou. Sentia os anos de escola passando sem agregar muito valor ao meu objetivo. Ao chegar no 3o ano fiz vestibular antecipado e fui aprovado na faculdade de administração com 6 meses de antecedência, aos 17 anos.

			Escolha. A escolha pelo curso de administração naquele momento foi racional e prática. Precisava aprender o funciona­mento de uma empresa caso quisesse ter uma algum dia. 

			Crise. O holopensene de competição para vestibular me fez mal naquela época, passei por verdadeira crise existen­cial. Não entendia ainda sobre autodefesa energética, EV, nem­ sequer projeções lúcidas. Em um colégio com milhares de alunos, o ma­ior de Curitiba-PR, com salas de aula de 300 estu­dantes, minha sensibilidade energética inata me fazia ser cons­tantemente sugado. Mal conseguia ficar acordado nas aulas e quando abaixava a cabeça para dormir na carteira passava pela catalepsia projetiva, sem poder compreender o fenômeno. Foram diversos episódios. A antecipação da entrada na faculdade foi minha solução. 

			Holopensene. A entrada no holopensene de um curso de administração reacendeu em mim, e potencializou, as ideias inatas empreendedoras. Era sem dúvidas o melhor ambiente para pensar em um negócio capaz de me sustentar, pois estava aliando a informação teórica ao ímpeto prático.

			Ideias. Pelo fato de estar preocupado com minha sustentabilidade, acabei produzindo diversas ideias de negócios. Procurava juntar amigos afins para facilitar a concepção de algum projeto. Meu raciocínio sempre foi de prestar um serviço essencial, barato, e ganhar na escala. Este é meu estilo empreendedor. Nunca pensei em algo de alto valor agregado e elitizado. Não que seja ruim, mas não conjumina com meu ho­lopensene pessoal. Entre tantas elucubrações vividas, cheguei a articular com os amigos para comprarmos uma minivan para entrega de pães nas empresas, e também criar serviço de limpar óculos no centro da cidade. Ambas ideias abortadas pela inviabilidade econômico-financeira. 

			Proposta. Recebi então uma proposta de um amigo para montarmos em sociedade uma escola de aulas particulares. A avó dele possuía um imóvel ao lado de um colégio famoso e grande e poderia nos ceder para iniciarmos o negócio. Precisaríamos apenas fazer uma pequena reforma. Como durante o co­légio ambos fomos assíduos frequentadores de escolas par­ticulares, vendo aqueles ambientes sempre cheios, o negócio tinha boas chances de prosperar. E novamente pensei: vou ficar rico!

			Investimento. Ao fazer 16 anos recebi um carro de herança de meu avô. Estava no segundo ano da faculdade e o dinheiro da venda daquele patrimônio ainda estava guardado. Juntando com mais uma pequena poupança feita por meu outro avô, possuía o dinheiro necessário para o investimento. O combinado era colocarmos cada um 50% do valor e trabalharmos juntos na administração. 

			Planejamento. Nesse momento observei mais uma vez os percalços da falta de planejamento na formação de um negócio. Ao concluirmos 70% da reforma, meu sócio pediu para eu adiantar o resto do dinheiro, pois o dele já tinha acabado. Isso gerou a primeira crise societária de minha vida. Como era ele o idealizador, resolvi seguir em frente.

			Falhas. Devido a empolgação inicial, uma sequência de falhas fez parte do nosso dia a dia. A reforma demorou o dobro do tempo esperado; as salas de aula não possuíam a acústica necessária; o local não tinha ventilação suficiente; o negócio não possuía fachada, com isso nossos clientes não sabiam de nossa existência; e o mais sério de tudo, a quantidade de professores recrutados na condição de freelance era insuficiente e não abrangia todas as matérias. 

			Motivação. Como a ideação do empreendimento foi do meu sócio, sempre observei nele motivação necessária para superar todos esses obstáculos. Aos trancos e barrancos, a escola iniciou as atividades e as primeiras aulas particulares foram dadas. Porém, com pouco mais de 6 meses de abertura já não me sentia parte do negócio e resolvemos desfazer a sociedade em um acordo de cavalheiros. Ele continuava com o negócio e quando pudesse pagaria minha parte. Trato feito, trato cumprido, amizade preservada.

			Produtor Rural

			Fracasso. Após mais esse fracasso em meu ímpeto de autossustentabilidade, decidi me render aos anseios de meu pai e fui trabalhar com ele. Fazendeiro do centro-oeste brasileiro, com escritório administrativo em Curitiba-PR, me colocou na função de auxiliar administrativo em uma estrutura onde meu irmão era o financeiro, existia um contador, uma gerente administrativa e uma secretária. 

			Beleza. O local de trabalho poderia ser descrito como um sonho de consumo de um administrador convencional. Escritório novo, com móveis e computadores de alto padrão, no alto de um edifício cheio de empresas importantes e uma sala exclusiva para mim. 

			Íntimo. Toda aquela beleza de nada adiantou. Meu íntimo não havia mudado. Não conseguia me sentir útil trabalhando ao lado de meu pai pelo simples motivo do negócio ser uma concepção dele, funcionar da maneira dele e ser o ramo no qual ele escolheu atuar. Além disso, o tipo de empreendedor que eu almejava ser, precisa sentir-se incluído 100% no negócio e eu não estava.

			Força. Contudo, não deixei de fazer força para acertar, mesmo nesse cenário. Procurei aplicar os conhecimentos auferidos na faculdade na área de controles financeiros e fluxo de caixa. Era até onde conseguia chegar naquela organização. Fazia o possível, mas aquilo não me preenchia, não sentia estar no caminho das ideias do CI. Um determinado dia, após inúmeras brigas com meu pai e meu irmão, decidi assumir minha vontade de alcançar a autonomia financeira. Percebi o fato de, em uma empresa familiar, os filhos do dono serão sempre filhos do dono. Precisava de autonomia econômico-financeira para poder fazer jus ao meu comprometimento proexológico.

			Plano. Pela primeira vez não tinha um plano pronto. Conversava incessantemente com amigos sobre empreender, sobre as oportunidades de mercado, os negócios viáveis, mas as ideias ainda não tinham chegado. Mesmo com a pressão familiar extremamente grande para eu não tomar essa atitude, sentia alívio. O alívio de seguir minha proposta íntima de viver. 

			Marca. O momento foi marcante a ponto de eu ainda lembrar de detalhes do primeiro dia de mudança na rotina pessoal. Ao invés de acordar assoberbado para bater o ponto no escritório, lembro de acordar naturalmente, sem despertador. Ainda de pijama fui até a cozinha pegar algo para comer e sentei tranquilamente na sala de televisão. Consigo lembrar com exatidão do programa assistido e sua trilha sonora. Era um programa de comédia, onde pude dar boas risadas. 

			Pontas. O tempo passou e não poderia ficar apenas assistindo televisão. Mais uma vez então resolvi unir as pontas. Em um curso de Conscienciologia conheci o maior plantador de hortaliças da Bahia. Meu avô paterno possuía uma chácara nos arredores de Curitiba, a 30 km do centro, com muito espaço vazio. Eu sabia da predisposição dele em aceitar qualquer iniciativa minha no local, então peguei imediatamente um avião e fui visitar meu amigo na Bahia. 

			Empolgação. Fui extremamente bem recebido. As por­tas do negócio se abriram. Toda informação necessária pude bus­car em quem já estava há mais de 20 anos no ramo. Ponto de­cisi­vo em minha análise foi o fato de qualquer restaurante, hotel ou lanchonete, comprar hortaliças. A demanda era certa, eu possuía a fonte de conhecimento e não precisaria pagar arrendamento do local de plantio. Em minha cabeça, negócio fechado. Mais uma vez pensei: vou ficar rico!

			Pesquisa. O plano estava montado em minha cabeça. Tratei de colocá-lo no papel dessa vez. Fiz pesquisa nos 4 maiores mercados da cidade para saber quais os tipos de hortaliças eram mais vendidos. Elaborei tabela de preços de cada tipo com suas respectivas marcas, visitei plantações e apresentei o projeto a dois investidores. Nenhum deles deu crédito ao negócio. Mesmo assim fui adiante.

			Viabilização. Ao completar 18 anos, ganhei de meu pai um Audi A3 turbo. Na época era meu único patrimônio. Não hesitando nenhum segundo, coloquei o mesmo a venda. 

			Suporte. Apesar de aborrecido com minha decisão, e descrente de qualquer possibilidade de sucesso, após compreender meu espírito jovem empreendedor, meu pai deu algum suporte. Comprou um utilitário com caçamba para eu poder me deslocar até a chácara e tratou da venda do meu carro, me adiantando 50% do valor de mercado.

			Motivação. Entrei de cabeça no negócio. Mobilizei tudo ao meu alcance para o sucesso. Minha rotina se tornou extenuante. Estudava à noite e às 5h30 acordava para chegar às 7h na chácara. Minha alimentação ficou péssima e o estresse cresceu. Emagreci a ponto de ficar com a feição de doente e vivia sem energia, dormindo pelos cantos.

			Obra. A ideia foi produzir no modelo hidropônico. Contratei então um funcionário do meu avô, conhecedor de construir casas. Passei a ideia a ele que imediatamente deu a solução para a construção de 3 estufas no local. 

			Cheque. Nesse momento vi o poder dos cheques pré-datados. Esperando a venda do carro, comprei os materiais necessários à construção das estufas a prazo. Dava cheques para 45 dias. Eu não entendia nada de construção, mas tudo ia bem. A forma de construir me parecia inteligente, e finalmente chegou o dia de cobrirmos a estufa. O projeto estava se concretizando.

			Vento. A primeira estufa foi coberta em uma sexta-feira. No sábado ocorreu a primeira chuva e foi tudo para os ares. Só sobraram as pilastras de concreto. 

			Viabilização. Mas não seria esse pé de vento capaz de me abater. Já compreendia o fato das dificuldades fazerem parte de qualquer negócio. Encontrei então um produtor se desfazendo de suas estufas e comprei todas, completas. Em pouco mais de um mês as estufas estavam prontas, resistentes a ventos e trovoadas, iniciando a produção. 

			Logística. Comprei uma Kombi velha para fazer as entregas. Entreguei muita alface, rúcula e agrião. Minha rotina ficou ainda mais extenuante, pois enquanto os funcionários cuidavam do plantio eu fazia as entregas. Comecei a dormir menos ainda, até um dia estar voltando para casa e dormir na direção. O carro subiu no meio-fio, mas nada grave aconteceu. 

			Rentabilidade. Apesar do trabalho descomunal, entregando verduras em restaurantes, mercados e hotéis, a rentabilidade no final do mês era irrisória. Não sobrava para jantar fora uma vez por semana. Eu, com tendência a emagrecer, estava virando pele e osso.

			Momento. Após cerca de um ano com o negócio, me graduei em administração com ênfase em marketing. Tinha descoberto a inviabilidade do negócio, pois para poder ter rentabilidade satisfatória, precisaria montar ao menos 20 estufas. Após muitas cabeçadas, minha motivação tinha terminado. Percebi então o momento de fazer nova mudança. Entreguei o negócio ao meu primo que morava na chácara, reuni minhas economias, arrumei as malas e mudei de cidade. 

			Vendedor de Sanduíches

			Cognópolis. O projeto da cidade do conhecimento, em Foz do Iguaçu-PR, sempre me chamou a atenção. Percebia ser lá o local onde eu estaria mais próximo das ideias do CI e não hesitei em me dirigir ao oeste. 

			Duplismo. Após 6 meses, fui morar com minha duplista. Trabalhei em 2 subempregos sem conseguir ganhar para pagar o aluguel e as reservas começaram a se esgotar. A ideia de ser empreendedor não saía de minha cabeça sequer um minuto. 

			Regresso. Pela necessidade do momento, minha e de mi­nha família, me rendi. Novamente voltei a trabalhar com meu pai. Para isso mudei para Campo Grande-MS. Passei 1 ano e 9 meses tentando prestar toda a assistência necessária ao grupocarma, mas ao mesmo tempo revivendo situações e sentimentos já entendidos como desnecessários para mim.

			Força. Então, em determinado momento, a força do CI falou novamente mais alto. Recebi diversos sinais de que o tempo de trabalho com meu pai finalmente tinha se esgotado. O ímpeto empreendedor reviveu, dessa vez com a maturidade conquistada nos empreendimentos anteriores. Em janeiro de 2007 definimos a volta para Foz, todavia ainda não havia nenhum negócio em mente. 

			Raciocínio. Meu raciocínio de empreendedor foi sempre voltado para duas áreas, indústria e agronegócios. São setores fundamentais de qualquer economia e minha intenção era empreender algo nesse sentido. Diversas ideias surgiram, desde a confecção de calçadas tipo paver, até a instalação de uma fábrica de biodiesel. Cheguei a mobilizar um grupo de 15 empresários, mas nada parecia “encaixar”. 

			Sinalética. Sempre tive certo preconceito com a área do comércio varejista e nunca me imaginei nesse ramo. Pensava ser área pouco agregadora para qualquer tipo de economia, apenas repassando produtos e não agregando valor. Ou seja, minha consciência estava fechada para qualquer oportunidade nesse sentido. Contudo, em conversa com um amigo próximo, a quem sou eternamente grato, me foi dada a sugestão de abrir uma franquia do SUBWAY, ainda inexistente em Foz do Iguaçu naquela época. Imediatamente percebi a presença de um amparador e recebi banho de energias positivas, intenso e amplificador da lucidez pessoal.

			Estratégia. Mais uma vez fiz o trabalho de ligar as pontas e lembrei o fato de, há algum tempo, um primo ter me informado ser o detentor da licença para vender as franquias. Entrei em contato no mesmo dia e em 5 meses eu abria a primeira loja SUBWAY em Foz do Iguaçu-PR.

			Riqueza. Dessa vez, em nenhum momento, tive os mesmos impulsos psicossomáticos dos empreendimentos anteriores. A ideia recorrente, de ficar rico rápido, não me passou pela cabeça. Estava focado, frio e calculista, em fazer o empreendimento dar certo. Era uma operação nova no Brasil, havia poucas lojas abertas, e eu estava em uma cidade do interior. Eu precisaria ser profissional.

			Franquia. O SUBWAY existe desde 1965 e os procedimentos de operação da loja estão bem fundamentados. Analisei o cenário e pude resumir meus desafios nessas 6 áreas:

			1.	Operação. Cumprir a operação solicitada pela franqueadora.

			2.	RH. Gerir pessoas para atenderem bem os clientes.

			3.	Marketing. Trabalhar com marketing local para fazer o produto ficar conhecido.

			4.	Finanças. Possuir controles financeiros simples e eficazes.

			5.	Custo. Reduzir ao máximo o custo de operação, pois o cenário não apontava para faturamento alto logo na abertura.

			6.	Empréstimo. Pagar o empréstimo feito para a abertura do negócio. 

			Sucesso. A palavra sucesso possui conotação prejudicial no mundo dos negócios. Se aplica melhor aos processos esportivos, onde existe um ganhador e um perdedor dentro de uma competição com tempo determinado. O sucesso real só é possível de ser medido na dessoma, quando a consciência volta ao extrafísico e avalia seu saldo da última existência. 

			Gradiente. Alcançar êxito em um empreendimento significa mantê-lo em funcionamento, remunerando ao empreendedor o capital investido. A grande questão é que isso precisa ser feito de maneira constante, senão o sucesso se transforma em fracasso. 

			Conclusão. Após sete anos em operação e 4 lojas abertas chego à conclusão, através da prática adquirida, de o processo empreendedor possuir dinâmica semelhante à evolução consciencial, no sentido de oferecer ensinamentos constantes às consciências. Com isso me pergunto: o que mais preciso aprender? Aonde estou errando hoje? Como posso me aprimorar para não errar mais da mesma forma?

			Ditado. Um ditado carregado por meu pai em sua pasta é capaz de resumir meu pensamento: “Na planície das ilusões, há ossos de milhões, que ao avistarem a vitória, sentaram para descansar”. Nesse ponto podemos nos perguntar: o Serenão descansa?

		


		
			01. O que é Empreendedorismo Evolutivo

			Definição. Empreendedorismo é a capacidade, inata ou desenvolvida, de realizar ações práticas mobilizadoras de outras consciências, e da sociedade como um todo, modificando o ambiente intrafísico pelo estabelecimento de holopensene antiestagnante.

			Etimologia. O termo empreender procede do idioma latim, imprehendere ou impraehendere, “tentar executar uma tarefa”. As palavras empreender e empreendedor surgiram no séc. XVI, porém sem grande repercussão. Em 1828 a palavra ressurgiu para designar o administrador ou produtor teatral. 

			Fixação. No séc. XIX o brilhante economista francês J. B. Say (1767-1832) através de sua visão inovadora para a épo­ca, difundiu e propagou o termo empreendedor, sustentan­do a tese de a principal questão no universo empresarial não serem os fatores de produção, mas sim o próprio empreendedor, capaz de aumentar a produção e criar maior riqueza nas organizações. Contrariou assim as ideias de Adam Smith (1723-1790) das quais era seguidor (Drucker, 2008, pág. 13). 

			Autores. Diversas abordagens sobre empreendedoris­mo podem ser encontradas na bibliografia sobre o tema. Para ampliação do conceito, segue abaixo outras definições de em­preendedorismo e seus respectivos autores:

			1.	Inovação. “…prática de criar novos negócios ou revitalizar negócios já existentes” (Chiavenato, 2012, pág. 05).

			2.	Ideia. “…executar, pôr em prática ou levar adiante uma ideia, com a intenção de atingir objetivos e resultados” (Biagio, 2012, pág. 03).

			3.	Função. “...does not essentially consist in either inven­­ting anything or otherwise creating the conditions which the enterprise exploits. It consists in getting things done”. (Schumpeter, 2008, pág. 132).

			Socin. Quando analisado do ponto de vista da socin (so­ciedade intrafísica), o empreendedorismo pode ser qualifica­do como neutro em relação à cosmoética, pelo fato de poder ser direcionado tanto para ações benéficas quanto maléficas ao funcionamento do planeta. 

			Movimento. Todas as definições de empreendedorismo levam, através de diferentes palavras, ao conceito de mobilizar, movimentar ou ativar algo em prol de alguma coisa. Esse movimento empreendedor, quando de acordo com a cos­moética, leva ao conceito de evolução, de onde podemos ob­servar outro conceito: o empreendedorismo evolutivo. 

			Evolução. De acordo com Houaiss (2009) evolução é todo processo de desenvolvimento e aperfeiçoamento de algo. 

			Definição. Empreendedorismo evolutivo é a mobilização intra e extra consciencial em favor da interassistencialidade tarística, acarretando empreendimentos e ações de me­lhoria do holopensene terrestre, sempre pautado na cosmoética e na multidimensionalidade. 

			Repercussões. As ações empreendedoras, quando evolutivas, geram efeitos nas consciências envolvidas e também no padrão de energias do local, predispondo às seguintes repercussões conscienciais:

			01.	Consciencialidade. Abertismo consciencial; antima­terialismo. 

			02.	Assistencialidade. Esclarecimento; tares (tarefa do es­clarecimento).

			03.	Bioenergética. Autodomínio; soltura energossomática.

			04.	Desenvolvimento. Social; urbanístico; paraurbanístico.

			05.	Discernimento. Reflexão; cosmoética; exemplarismo.

			06.	Imperturbabilidade. Íntima; holopensência.

			07.	Lucidez. Consciencial; interconsciencial.

			08.	Megafoco. Amplitude; cosmovisiologia.

			09.	Recursos. Riqueza; renda; distribuição.

			10.	Saúde. Integral; holossomática; consciencial.

			Diferença. A diferença entre o empreendedorismo con­vencional, comentado amplamente através das mídias de mas­sa, e o empreendedorismo evolutivo, objeto de estudo deste livro, pode ser definida em dois pontos:

			1.	Foco. Empreendedorismo evolutivo possui foco na evolução do planeta e de seus habitantes como um todo, não apenas na rentabilidade monetária e poder social do indivíduo ou empresa.

			2.	Finalidade. No empreendedorismo evolutivo, o lucro é consequência do benefício gerado para a socin (sociedade intrafísica), o grupocarma, o planeta e seus habitantes. A finalidade do empreendedorismo convencional é gerar lucro e riqueza, muitas vezes, através de ações antievolutivas.

			Status. O status atual de desenvolvimento do empreendedorismo evolutivo ainda é pífio se levarmos em consideração a grande quantidade de empreendimentos com fins estagnantes em curso no planeta. Podemos encontrar inúmeros exemplos de negócios (Ano-base 2014) com fins diretamente patológicos e antievolutivos, privados e públicos, conforme pode ser observado abaixo, nos títulos das 10 matérias de periódicos brasileiros:

			01.	Álcool. Estado de Minas; Guerra das Cervejas – Mineiro Bebe Acima da Média; 19.05.02; página 03.

			02.	Armas. O Globo; Indústria de Defesa Movimenta US$ 1 Trilhão; 14.10.01; página 09.

			03.	Cigarro. O Estado de S. Paulo; Indústrias Correm para Fazer um Cigarro Menos Cancerígeno; SP; 16.02.01; página B11.

			04.	Conchavos políticos. Gazeta do Iguaçu; MP Vai Investigar Troca de Cirurgias por Votos; 30.03.2000; página 09.

			05.	Contrabando. Veja; Ele tem 150.000 Metros Quadrados – receita federal mantém em Foz do Iguaçu um pátio para alojar carros apreendidos de contrabandistas que é maior do que o de montadoras; 06.01.10; página 52.

			07.	Drogas. Veja; Narcossubmarino: Polícia Colombiana Descobre Submarino que Seria Utilizado para Transporte de Drogas; 13.09.2000; página 54.

			08.	Falsificações. Valor; Remédios Falsos Detêm 7% das Vendas Globais; 05.03.01; página B8. 

			09.	Golpes. Gazeta do Povo; O Golpe dos Combustíveis; 11.01.12; página 2.

			10.	Lavagem de dinheiro. Gazeta do Povo; CPI Deve Incluir Mais 10 Nomes no Relatório Final; 23.03.06; página 15. 

			11.	Poluidoras. O Globo; China Exporta Poluição; 30.04.13; página 7.

			Evolução. Contudo existem iniciativas merecedoras de mérito pelo pioneirismo da atitude evolutiva incluída nos empreendimentos, muitas vezes criados sem a intenção única de gerar lucro, mas com objetivo assistencial, conforme podemos observar nos exemplos citados abaixo, também retirados de periódicos brasileiros: 

			1.	Anticorrupção. Folha de S. Paulo; Pacto Quer Inviabilizar Empresa Corruptora; 10.12.05; página A8.

			2.	Doações. Veja; Ricos e Generosos – Magnatas Ameri­canos não esperam mais a Morte para Doar Dinheiro a Cau­sas Sociais, e Valores chegam à Casa do Bilhão; 04.02.04; página 90.

			3.	Fundações. Folha de S. Paulo; Pai de Ives Ota lança Fundação com nome do Filho Assassinado; 04.06.98; pági­na 03. 

			4.	Humanização. Gazeta Mercantil; Empresa Melhora ao Dar Ouvidos aos Funcionários; 07 a 13.02.01; página 3.

			5.	Voluntariado. IstoÉ; “A Classe Despertou” – O coor­denador do comitê de voluntariado da ONU presidente da DPaschoal comemora a participação dos empresários em projetos sociais; 28.11.01; páginas 9 a 13.

			Fatores. Para um empreendimento ser considerado evo­lu­tivo, dois fatores precisam estar ínsitos na postura do em­preen­dedor, e também no cotidiano da empresa: 1. Foco evo­lutivo. 2. Holopensene assistencial. 

			Empreendimentos. Todavia, de acordo com o conceito amplo de empreendedorismo evolutivo, não há necessidade de se constituir uma empresa para se tornar um empreen­dedor evolutivo. Sendo a maior empreitada enfrentada pela consciên­cia, e também a primeira, a necessidade de evolução cons­ciencial, ao incluir nela a assistencialidade com foco evolu­tivo, a conscin inevitavelmente estará agindo como empreendedora evolutiva de si mesma. 

			Bibliografia 

			01.	Biagio; Luiz Arnaldo; Empreendedorismo – Construindo Seu Projeto de Vida; 250 p.; Manole; Barueri, SP; 2012; página 03. 

			02.	Cariello, Rafael; Pacto Quer Inviabilizar Empresa Corrupto­ra; Folha de S. Paulo; Jornal; Diário; São Paulo, SP; 10.12.05; página A8.

			03.	Chiavenato; Idalberto; Empreendedorismo – Dando Asas ao Espírito Empreendedor; 316 p.; Manole; Barueri, SP; 2012; página 05.

			04.	Drucker; Peter F.; Management; 568 p.; Harper Business; New York, NY; 2008; pág. 13

			05.	Fairclough, Gordon; Indústrias Correm para Fazer um Cigarro Menos Cancerígeno; O Estado de S. Paulo; Jornal; Diário; Seção: Economia; São Paulo, SP; 16.02.01; página B11.

			06.	Folha de S. Paulo; Redação; Pai de Ives Ota lança Fundação com nome do Filho Assassinado; Jornal; Diário; Seção: Cotidiano; São Paulo, SP; 04.06.98; página 03. 

			07.	Gazeta do Povo; Redação; CPI Deve Incluir Mais 10 Nomes no Relatório Final; Jornal; Diário; Seção: Brasil; Curitiba, PR; 23.03.06; página 15. 

			08.	Gazeta do Povo; Redação; O Golpe dos Combustíveis; Ano 93; N. 30.005; Jornal; Diário; Seção: Opinião; Curitiba, PR; 11.01.12; página 2.

			09.	Gazeta Mercantil; Redação; Empresa Melhora ao Dar Ouvidos aos Funcionários; Jornal; Diário; Seção: Por Conta Própria; São Paulo, SP; 07 a 13.02.01; página 3.

			10.	Houaiss, Antonio; Dicionário Houaiss da Língua Portuguesa; versão digital; Objetiva; Rio de Janeiro, RJ; 2009; verbete evo­lução.

			11.	IstoÉ; Redação; “A Classe Despertou” – O coordenador do comitê de voluntariado da ONU presidente da DPaschoal comemora a participação dos empresários em projetos sociais; Revista; Semanário; Seção: Entrevista; São Paulo, SP; 28.11.01; páginas 9 a 13.

			12.	Lakotta, Beate; Remédios Falsos Detêm 7% das Vendas Globais; Ano 1; N. 211; Valor; Jornal; Diário; Seção: Empresas; São Paulo, SP; 05.03.01; página B8. 

			13.	O Globo; Redação; China Exporta Poluição; Jornal; Diário; A. LXXXVIII; N. 29.121; Suplemento Amanhã; Rio de Janeiro, RJ; 30.04.13; página 7.

			14.	O Globo; Redação; Indústria de Defesa Movimenta US$ 1 Trilhão; Jornal; Diário; Seção: O Mundo; Rio de Janeiro, RJ; 14.10.01; página 09.

			15.	Paulin, Igor; Ele tem 150.000 Metros Quadrados – receita federal mantém em Foz do Iguaçu um pátio para alojar carros apreendidos de contrabandistas que é maior do que o de montadoras; Veja; Revista; Semanário; Seção: Brasil; São Paulo, SP; 06.01.10; página 52.

			17.	Reis, Graziela; Guerra das Cervejas – Mineiro Bebe Acima da Média; Estado de Minas; Jornal; Diário; Seção: Economia; Belo Horizonte, MG; 19.05.02; página 03.
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