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    Para todos meus inimigos do presente, passado e futuro. Sou grato a todos vocês!


  




  

    TU não tens inimigos, dizes?




    Ai! meu amigo, a vanglória é fraca;




    Quem se envolve na batalha




    Do dever, que os corajosos aguentam,




    Há de ter feito inimigos! Se não tens nenhum,




    Pouco é o trabalho que fizeste.




    Não acertaste nenhum traidor no quadril,




    Não afastaste nenhum copo de lábio perjúrio,




    Nunca corrigiste um erro,




    Tens sido um covarde na luta.




    Charles Mackay, autor escocês


  




  

    INTRODUÇÃO




    Os Inimigos Falaram




    Um homem sábio se aproveita mais de seus inimigos do que um tolo de seus amigos.




    Baltasar Gracián, filósofo espanhol do século XVII




    Em dezembro de 2002, eu tinha 24 anos e nem um tostão no bolso, vivendo com meu pai em seu pequeno apartamento. A única rotina que eu tinha na minha vida era o rodízio de baladas em Los Angeles, que eu frequentava seis noites por semana… Saddle Ranch, Garden of Eden, Century Club, Key Club, Palace e Dublin’s. Na maior parte do tempo, eu só sabia que noite da semana era por causa da balada em que estava. Toda semana era a mesma coisa, até eu ser expulso da Dublin’s por me meter em brigas demais.




    Nada estava dando certo na minha vida. As coisas estavam indo tão mal que conversei com um recrutador do exército americano sobre a possibilidade de me alistar novamente. Em troca de sumirem com US$49 mil em dívidas, eu teria que me comprometer com mais seis anos de serviço. Eu estava quase aceitando.




    Naquele ano, na véspera de Natal, sem nada mais para fazer, levei meu pai de carro para a casa de um parente para o que supostamente seria uma pausa divertida na minha vida miserável. Quando chegamos, a celebração estava a todo vapor. Todos estavam fazendo piadas e rindo, e meu pai começou a falar com alguns parentes em neoaramaico assírio. Enquanto eu conversava com os outros convidados, escutei um cara que meu pai havia ajudado anos antes fazer um comentário sarcástico. Ele parecia se divertir com o quanto meu pai havia decaído desde que saíra do Irã.




    Lembro-me de ouvir algo como, “Gabreal Bet-David, químico brilhante no Irã, agora caixa de loja de US$0,99 nos Estados Unidos, divorciado duas vezes e ainda sozinho.” O grupo de homens ao redor do meu pai gargalhou. Era tudo verdade: meu pai havia sido um químico brilhante e agora trabalhava em uma loja de US$0,99, onde era frequentemente assaltado à mão armada. Ainda por cima, ele realmente tinha se divorciado duas vezes da mesma mulher, minha mãe. Embora esse cara não tivesse más intenções, pude ver no rosto do meu pai que aquilo o havia machucado. Ele me parecia diminuído.




    Algo sobre aquele homem rindo do meu pai — e, talvez, o mais importante, o olhar de vergonha no rosto do meu pai — despertou em mim uma fúria que eu nunca havia sentido antes. Eu estava sempre à flor da pele naquela época, mas essa situação fez surgir em mim outro nível de raiva. Em vez de socar o cara, andei até o círculo de homens e disse, “Ninguém fala assim do meu pai. Depois de tudo que ele já fez por vocês, vocês não vão falar desse jeito com ele. Não mesmo. Nós estamos indo embora.”




    Virei-me para meu pai e repeti, “Nós estamos indo embora.” Ele não se mexeu. Talvez ele não quisesse demonstrar sua mágoa por uma questão de orgulho, mas não cedeu. A sala ficou em silêncio. Sou 23 centímetros mais alto que meu pai, mas ele ainda era meu pai, e eu nunca o desrespeitaria. De algum jeito, eu me controlei e disse, com toda a calma que conseguia, “Pai, sou eu que estou dirigindo. Nós estamos indo.”




    Estavam todos nos encarando — pai e filho em uma batalha silenciosa. Foi um momento tenso. Se alguém dissesse algo errado, a coisa teria ficado feia. Com todos os olhos da sala colados em nós, meu pai fez um comentário sobre fugir do trânsito. Isso salvou sua dignidade o suficiente para que saíssemos da festa, mas eu sabia que ele estava irritadíssimo.




    Saímos, e meu pai conseguiu ficar de boca fechada até chegarmos ao carro. Ele se virou para mim, irado, e disse, “Qual é o seu problema, filho? Você acabou de me envergonhar na frente da minha família. Isso não é jeito de se comportar. O cara só estava brincando. Não quis dizer nada.”




    “Não me importa se é uma piada ou se ele está falando sério,” eu disse. “Ninguém fala de você daquele jeito.” Por meia hora, eu não conseguia parar de repetir para meu pai, “Nem que eles me matem, mas o mundo vai conhecer o seu sobrenome.” Acho que eu estava ficando maluco, tanto que nem consigo dizer quem seriam “eles”. Por meia hora, eu não conseguia parar de repetir, “Nem que eles me matem, mas o mundo vai conhecer o seu sobrenome.”




    Em resposta, meu pai só continuou balançando a cabeça, dizendo, “O que há de errado com você, filho?” Não sei te dizer no que o meu pai estava pensando naquele momento, mas eu podia sentir que ele não acreditava em mim. Ainda precisava provar que conseguia seguir com meus objetivos, então tenho certeza de que ele pensou que me faltava disciplina para fazer valer minhas palavras. Para ele, deve ter soado mais como pirraça do que uma afirmação.




    Aquilo não me impediu de continuar. “Ninguém fala do meu pai assim. Ninguém. E você não deveria deixar ninguém falar assim de você. Não importa o quão difícil nossa vida tem sido.”




    Chegamos em Granada Hills, nosso conjunto habitacional caindo aos pedaços, e subimos ao apartamento que dividíamos. Eu tinha uma última coisa a dizer para o meu pai, “Eu vou mostrar ao mundo como você tem sido um pai especial.” Então, liguei para minha irmã e meu cunhado e pedi para que viessem no dia seguinte para uma reunião. Quando eles chegaram, todos nos sentamos, e eu disse, “Eu não vou dormir até que o mundo conheça o nosso sobrenome, Bet-David. E ponto-final.”




     




    A festa de fim de ano aconteceu mais de seis anos antes de eu abrir a minha empresa de serviços financeiros e mais de uma década antes de eu começar a criar conteúdo para a Valuetainment, minha empresa de mídia. Então, o que tem a ver meu pai ter sido insultado com planejamento de negócios?




    Tudo.




    Como você logo vai entender, o elemento fundamental para o sucesso em planejamento de negócios é escolher seus inimigos com sabedoria. Sim, você ouviu bem — inimigos. Nos negócios, você enfrentará desafios, haters, traições, falências e ideologias que estão entre você e o seu sucesso. Mas e se eu te dissesse que aquilo que você chama de inimigos pode se transformar na sua maior fonte de motivação? E se você pudesse transformar vergonha, culpa, raiva, frustração e mágoa no fogo que te impulsiona na direção dos seus sonhos mais malucos?




    Você vai ver como usar seus inimigos para acender seu poder de transformação. Entraremos a fundo na mentalidade de empreendedores de sucesso que transformaram seus maiores desafios em suas maiores forças. Você vai aprender a aproveitar a energia das suas emoções e transformá-las em um catalisador para o sucesso. Mas este não é apenas um livro sobre mentalidade. Eu também te darei ferramentas práticas e estratégias para te ajudar a lidar com os desafios dos negócios. Você verá como se abastecer de seus inimigos para criar um plano de negócios que é emocional, lógico e realizável.




    Na noite da festa, eu não tinha ideia da bênção que esse parente condescendente havia me dado. Não percebi que, para encontrar a chave para o meu sucesso, eu precisava exatamente que alguém insultasse meu sobrenome e meu pai. Aprendi que sou melhor lutando pelos outros do que por mim mesmo. Tudo o que eu precisava era que alguém me irritasse ao ofender meu pai.




    O homem que o insultou criou um fogo que me impulsionaria de jeitos que eu nem sabia que era capaz. Não é nenhuma coincidência que essa festa foi logo depois de meu pai ter sofrido outro ataque cardíaco e ter ficado no Centro Médico da UCLA por um mês. Isso intensificou meu medo de que ele morresse sem conhecer seus futuros netos. Eu queria que meus filhos o conhecessem, porque eu nunca havia conhecido o pai dele, o meu avô. Quando várias coisas ruins acontecem ao mesmo tempo, e não conseguimos mais aguentar o estresse, ou temos um colapso, ou uma revelação. Pela graça de Deus, encontrei uma maneira de usar toda essa adversidade para mudar a minha vida.




    Com o objetivo de mostrar ao mundo o que é ser um Bet-David, imediatamente abandonei todos os meus maus hábitos. Cansei das baladas. No meu tempo livre, tudo o que eu fazia era ler livros sobre investimentos, vendas e qualquer coisa que tivesse a ver com negócios. Minha irmã e meu amigo Robby me recomendaram Como fazer amigos e influenciar pessoas e Como ser um grande vendedor. Fiz anotações e os li e reli.




    Meu negócio não disparou no dia seguinte, muito menos no ano seguinte. A última coisa que eu quero que você pense é que meu caminho foi fácil. Obstáculos vão aparecer para você, como eles apareceram para mim. Assim que você começar a progredir, vai perder um cliente grande ou o seu melhor vendedor será roubado de você. Para mim, esses desafios pareciam surgir bem nos dias em que os cobradores me davam um ultimato. Isso tornou ainda mais difícil resistir ao recrutador militar, que estava ali para resolver todos os meus problemas com a promessa de uma saída fácil, acabando com minhas dívidas.




    Você encontrará o mesmo tipo de resistência. Vai precisar de algo a mais para lutar contra as adversidades. Justo quando eu achei que havia virado a página, perdi uma grande venda e meu único bem — um Ford Expedition preto que meus amigos chamavam de “Mamãezona” — foi desapropriado. Parecia que eu estava dando um passo para a frente e três para trás, e minha energia quase acabou quando todo o meu esforço não se refletiu na minha conta bancária.




    Quando as coisas ficavam muito difíceis para mim, eu sempre podia voltar à imagem daqueles homens diminuindo meu pai. A vontade de provar que eles estavam errados era mais forte do que o desejo de desistir. É por isso que vou continuar enfatizando a importância de se ter inimigos.




    Este livro foi publicado 21 anos depois daquela festa de fim de ano. O que eu quero que você saiba é que às vezes nós passamos tanto tempo tentando descobrir como vencer na vida que nos esquecemos de qual é o ponto. Talvez você deva procurar o porquê de vencer na vida. Alguém te humilhou? Te manipulou? Um professor ou parente te fez ficar envergonhado? Todos somos motivados de maneiras diferentes, mas o inimigo certo pode te motivar mais do que qualquer aliado.




    Quando “especialistas” dizem que você não deve ter emoções nos negócios, eu pergunto sobre o sucesso deles. Tagarelam sobre graduações e publicações e se gabam de sua criação privilegiada e de suas universidades de prestígio. Na maioria das vezes, eles não têm nenhum sucesso nos negócios para contar. Talvez eles nunca tenham sido ofendidos na vida ou talvez tenham sido ensinados a conter essas emoções, deixando-as de fora dos negócios. Não importa a razão, quando vejo que eles não têm inimigos para impulsioná-los, percebo que sou eu o privilegiado.




    INIMIGOS: O ELEMENTO QUE FALTA NO PLANO DE NEGÓCIOS PADRÃO




    A maioria das pessoas adora ouvir uma história de superação. Existe outro grupo de pessoas — como você, um dos poucos audaciosos — que quer a fórmula para escrever a sua própria. Palavras como “perseverança” e “coração” são ótimas, mas elas não te dizem exatamente o que fazer para realizar o seu sonho.




    Você pode conhecer o meu passado e saber que eu vim do nada (fugi do Irã aos 10 anos, durante a Guerra Irã-Iraque, pais divorciados, dependente de assistência social, média de 6,4[*], nenhuma opção de faculdade) para começar minha própria empresa de serviços financeiros aos 30 anos. Em julho de 2022, vendi meu negócio para colocar o foco no meu plano para os próximos vinte anos. O Valuetainment, um canal no YouTube que comecei para dar conselhos de negócios que eu gostaria de ter tido quando estava começando, tornou-se o canal mais popular para empreendedores. Tudo aconteceu enquanto eu estava liderando outra empresa. Isso me permitiu, mais tarde, aproveitar-me da marca para criar, em larga escala, uma empresa de mídia, consultoria e produção. Em apenas alguns anos, a Valuetainment produziu o podcast de negócios número um no Spotify, sediou conferências ao vivo, cresceu para quase 100 empregados e fez a mentoria de empreendedores para expandirem seus negócios em grande escala.




    A pergunta que acho que você quer que eu responda é Como?




    Eu tinha um segredo? Tirei do baú uma ideia revolucionária que nunca antes fora vista em uma sala de reuniões?




    Não… e sim.




    Não, porque comecei com o mesmo plano de negócios que todo mundo usa.




    Sim, porque ano após ano, depois de revisar o que dava certo e o que falhava, continuei adaptando o plano. Criei uma abordagem tão radicalmente diferente da usual prática de negócios que fez toda a diferença do mundo.




    Criei um plano de negócios único.




    Pesquisei muito, mas não encontrei nenhum plano de negócios que se comparasse ao meu. Precisei de anos de testes e incontáveis revisões para descobrir a fórmula exata. Então, demorei mais alguns anos para simplificá-la para que qualquer um pudesse se beneficiar dela. E o que mais me orgulha é que é replicável. Qualquer um, e o mais importante, VOCÊ pode criar esse plano.




    Usei lógica e pensamento estratégico. A maioria das pessoas começa por aí. Também é aí que a maioria das pessoas para. Eu não estava interessado em seguir o fluxo para criar um negócio desinteressante, medido apenas pelo dinheiro. Queria algo mágico que inspirasse a mim e ao meu time.




    Escolhi meus inimigos com sabedoria, porque eles me deram energia para seguir o plano muito tempo depois de eu ter mais dinheiro do que jamais precisaria. Agora que eu “sou bem-sucedido” — pelo menos de acordo com algumas pessoas —, diminuir o ritmo não é uma opção. Em vez disso, cheguei ao patamar de novos inimigos que criam o combustível que me mantém mais animado e empenhado do que nunca.




    Usando esse plano de negócios, minha empresa de serviços financeiros foi de 66 a 40 mil agentes em 13 anos e uma saída de negócios com múltiplas cifras. A maioria dos agentes não é formada na faculdade, e vários deles ganham mais de 1 milhão de dólares. Também há as milhares de pessoas de outras indústrias que treinei em planos de negócios que expandiram empresas e conquistaram sucesso sem precedentes.




    Tem um motivo pelo qual chamei os “poucos audaciosos” no subtítulo. Este livro é para visionários, sonhadores e competidores psicóticos. Eu entendo que alguns achem meu método extremo. Mas, na minha visão, você tem de ser “extremo” para fazer parte dos poucos audaciosos.




    Se você quiser ganhar cada vantagem possível, se for honesto e receptivo ao feedback, eu vou te guiar por um caminho que leva a resultados extraordinários. Se você for uma pessoa competitiva, que prospera com dúvidas e ódio, vai querer saber dos seus pontos cegos para melhorar. Você pode ser um dos poucos que, em se tratando da sua vida, legado e família, se recusa a pegar atalhos ou ser inseguro.




    O QUE VOCÊ VAI GANHAR COM ESTE LIVRO




    A que altura da carreira você está agora não importa. Seja você um executivo, dono de negócio, empreendedor solo ou vendedor, empregado ou estudante pensando em começar um negócio, o processo é o mesmo. Vou te mostrar como escolher um inimigo e aproveitar essa emoção para construir o plano de negócios certo.




    Vi pessoas que estavam fracassadas, que já haviam parado de sonhar, encontrarem o caminho de volta e realizarem coisas incríveis. Tudo começou pela escolha do inimigo certo. Este é o primeiro elemento fundamental para escrever um plano de negócios efetivo.




    Escrevi este livro porque ele pode mudar o jogo para empreendedores e intraempreendedores (pessoas que trabalham para uma empresa e operam com uma mentalidade empresarial) — esteja você torcendo para se tornar um ou já esteja gerindo um grande ou pequeno negócio. Já que outros planos falham, vamos por outro caminho. Este não é o método entediante que a maioria ensina. Se você quer curar a insônia, compre qualquer curso que ensine a escrever um plano de negócios. O que você vai aprender aqui é como se tornar um líder que eleva sua família, amigos e time.




    Este processo de escrita de plano de negócios é diferente de tudo o que você já viu.




    Por muito tempo, eu odiava escrever planos de negócios. Parecia a tarefa de casa do professor de quem eu menos gostava. Eu não tinha a capacidade de atenção ou a escolaridade para ler um livro técnico sobre planos de negócios. Precisava descobrir como organizar minhas ideias e criar um plano estratégico para o meu negócio. Ao mesmo tempo, queria me conectar com meu coração e escrever algo que me inspirasse. Aprendi que escrever um plano de negócios efetivo só requer três coisas:




    

      	Deve ser simples o suficiente para você querer escrever.




      	Deve ter emoção movida por inimigos.




      	Deve ter passos lógicos, claros e bem organizados.


    




    A demanda pela escrita de um plano de negócios pode ocorrer em diferentes momentos, portanto, não importa em que momento da vida você está lendo este livro. Você pode estar abrindo um negócio, reorganizando um já existente ou criando novos objetivos. Outros de vocês podem estar prestes a iniciar uma nova temporada esportiva ou ano letivo. O momento não importa. Na verdade, este método também é perfeito para uma arrecadação de fundos ou campanha política. O que todas essas situações têm em comum é que você está olhando para o futuro com esperança. Não há nada como uma página em branco, um recomeço, um histórico invicto. Não há erros para corrigir nem incêndios para apagar. Isso te permite ajeitar todas as peças para transformar seus objetivos em realidade.




    O plano funciona para pessoas que atuam em diferentes níveis de negócios.




    

      	Iniciantes sem bacharelados, começando nos negócios agora.




      	CEOs faturando meio bilhão de dólares querendo expandir ou planejar uma saída.




      	Executivos experientes querendo intraempreender e aumentar seu patrimônio líquido.




      	Veteranos recém-saídos do exército iniciando carreiras em vendas ou como empreendedores.




      	Líderes de vendas querendo aumentar a receita e motivar o time.




      	Casais trabalhando em um negócio juntos, buscando sucesso financeiro e familiar.


    




    Escolher seus inimigos é o catalisador. Se feito corretamente, é o combustível que te motiva. Agir com vingança e inveja faz com que alguns escolham o inimigo errado. Esse tipo de emoção pode te destruir. A chave é escolher seus inimigos com sabedoria. Como você verá, existe um processo. Você precisa identificar o alvo certo e se emocionar quando pensar no porquê de derrotar esse inimigo. Você verá muitos exemplos para entender por qual motivo isso é efetivo, para poder fazer isso sozinho.




    Você também vai precisar de um plano metódico. Você pode ter ouvido que as pessoas precisam saber o porquê antes do como. Mais especificamente, tanto você quanto aqueles ao seu redor precisam saber tanto o porquê quanto o como.




    Ensinei ao meu time como dirigir sua energia à escolha do inimigo certo e “treinei o treinador” a ensinar planos de negócios a todos na empresa. É por isso que sei que pode ser replicado e por que você pode aprender para si mesmo e ensinar ao seu time.




    Acredito que todos os sonhos são sagrados. Para empreendedores, há ainda mais risco e incerteza. Muitos de vocês saíram de empregos bons para arriscar sua reputação e vida por um sonho. Nesses momentos, cheio de esperança, você começa a escrever seu próprio destino. Sei que o próximo passo vai determinar o próximo ano e moldar seu legado. Também sei que planos fracos são a razão da morte da maioria dos sonhos.




    Tudo isso pode mudar agora, desde que você siga o passo a passo para criar um plano de negócios. Ao seguir esses passos, você vai:




    

      	Aprender como usar suas emoções para ser implacável.




      	Identificar sua visão, definir quem você quer ser e descobrir seus sonhos mais loucos.




      	Conhecer a exata sequência de ações a seguir para realizar seus Objetivos Grandes, Audaciosos e Cabeludos (OGACs).




      	Aprender melhores práticas para obter investidores e levantar capital.




      	Melhorar seus relacionamentos dentro e fora do seu negócio.




      	Aperfeiçoar sua liderança para que seu time se sinta tão inspirado quanto você.


    




    Seu olhar sobre um plano de negócios não será o mesmo após você terminar a leitura deste livro. Ensino aos meus times há quinze anos o que você está prestes a aprender. Se só funcionasse para mim, você poderia dizer que não é replicável. O fato de ter funcionado para milhares de outros líderes me garante que vai funcionar para você — se você se esforçar.




    Você terá um guia completo e definitivo para orientá-lo em como ter sucesso nos negócios e na vida.




    E tudo começa com o passo que você não pode pular.




    Você deve escolher seus inimigos com sabedoria.




    




    

      

        [*] N. da T.: no Brasil, essa pontuação é de 1,8 GPA (Grade Point Average) e representa a média ponderada das notas obtidas pelo aluno nos últimos 4 anos de escola.


      


    


  




  

    
PARTE UM




    Integrando Lógica e Emoção para Elaborar o Seu Plano



  




  

    
CAPÍTULO 1




    Os 12 Componentes




    O general que ganha a batalha faz muitos cálculos em seu templo antes do combate ser travado. O general que perde faz poucos cálculos antes.




    Sun Tzu




    Eu estava negociando um acordo importantíssimo. Milhões de dólares estavam em jogo, e eu precisava de toda a minha concentração. Pedi para o meu assistente colocar todas as chamadas em espera e derrubar qualquer um que tentasse entrar pela minha porta. Pensando bem, eu deveria ter contratado um assistente mais intimidador. Na verdade, acho que nem mesmo Lawrence Taylor, no auge de sua carreira, poderia ter parado aquele cara.




    Ele invadiu o meu escritório e gritou, “Eu estou cansado da minha vida!” Ele estava tremendo. “Eu não posso mais viver assim. Estou encurralado. Eu quero tanto vencer. Estou te dizendo aqui e agora que vou me tornar o melhor agente neste escritório! Nada pode me parar!”




    Sua raiva virou tristeza, e ele não parou de chorar por trinta minutos. Ernie tinha 19 anos na época. Ele tinha uns quatrocentos dólares no banco, ensino médio completo e zero habilidade com os negócios. Ernie tinha toda a vontade do mundo, mas me perguntei se seria o suficiente para ele competir no ramo.




    Mais cedo, Larry havia me mostrado seu plano de negócios. Ele tinha toda a polidez e profissionalismo que você esperaria de quem se formou na UCLA e trabalhou para a Northrop Grumman. Suas palavras eram tão engomadas quanto a sua camisa. Seus pais o haviam educado bem e, se algum dia ele precisasse de ajuda, eles serviriam como uma rede de apoio.




    Como você pode imaginar, o plano de negócios de Larry era impecável. Era cheio de planilhas no Excel e gráficos e objetivos anuais mapeados com clareza. Quando lhe perguntei por que seu negócio era tão importante para ele, pareceu-me confuso. Quando perguntei a Larry sobre seus inimigos, ele apontou para o plano encadernado e disse, “Todos os detalhes relevantes estão incluídos aqui dentro, senhor.” Considerei seriamente checar se Larry estava vivo.




    O plano de Ernie era, no mínimo, uma bagunça. Não tinha estrutura, nem números ou projeções. Não tinha nem bullet points. Quando lhe perguntei sobre sua estratégia de prospecção, Ernie recomeçou a chorar. Ele disse que estava cansado da pobreza e do drama de uma família afetada pelo alcoolismo. “Ernie”, falei, “eu entendo pelo que você está passando, mas você ainda precisa de um plano. O que você realmente quer fazer?”




    Ele não conseguia falar. Eu podia ver o quanto sua vida familiar o afetava antes mesmo de saber a maior parte da história. Ernie precisou de vários minutos para se recompor o suficiente para falar. Finalmente, ele conseguiu murmurar, “Eu vou fazer o que for preciso para não ser pobre.”




    Se Ernie estivesse presente na apresentação de Larry, eu me pergunto se ele teria tido coragem de falar que seria o número um. Mas vi algo nele que reconheci em mim mesmo. Diferentemente de outros donos de negócios, eu via a emoção como algo positivo.




    Se você estivesse no meu lugar, na época, quem você teria escolhido: Ernie ou Larry? Você não conhece essas pessoas, mas você conhece o tipo. Na verdade, eles representam milhares de pessoas com quem trabalhei ao longo dos anos. Praticamente todas que já conheci — antes de se tornarem parte dos poucos audaciosos — se encaixavam em um dos dois: lógica ou emoção. Para facilitar, Larry representa lógica e Ernie representa emoção.




    Em 2005, quando nos sentamos no meu escritório em Granada Hills, ambos estavam sonhando com sucesso empresarial.




    Baseado no que você sabe sobre esses dois, em quem apostaria que teria sucesso nos seus objetivos, seja perdendo peso, começando um negócio ou alcançando promoções em uma empresa?




    Sua resposta para essas perguntas vai me dizer muito sobre você. Se você for mais cabeça, apostará em Larry. Se for mais coração, apostará em Ernie.




    O que aprendi durante duas décadas é que nem Larry nem Ernie são uma boa aposta para cumprir seus objetivos. As pessoas lógicas estão certas em pensar que Ernie não se manterá organizado por tempo suficiente para terminar o trabalho, muito menos para levantar o capital. As pessoas emocionais estão certas em se perguntar o que manterá Larry motivado. Se você pensa como eu, perguntaria a Ernie, “Se você identificou a pobreza como seu inimigo e está tão determinado a derrotá-la, por que você não tem um plano?”




    Aqui é que fica interessante. Você pode achar que Ernie tem vantagem porque tem mais motivação. Ele é mais motivado porque precisa mais do sucesso. À primeira vista, você está certo. Mas o que descobri depois de fazer milhares de planos com pessoas diferentes é que Larry pode encontrar uma razão para querer o sucesso ainda mais. Todos temos um coração. Todos temos feridas e sonhos que nos emocionam. A maioria das pessoas na área dos negócios foi treinada para ignorar isso. Alguns se certificam de evitar emoções para se manterem centrados. Outros tiveram o coração partido tantas vezes que só querem se proteger de mais dor.




    Você pode imaginar qual é a pergunta que faço que causa a maior emoção nas pessoas. Quem são seus inimigos? Se não respondem imediatamente, pergunto quem são os seus haters, quem duvidou delas ou ficou em seu caminho, quem elas precisam provar que está errado. Normalmente, só vejo olhares vazios. Quando vou um pouco mais fundo (me sentarei em silêncio o tempo que for preciso — nunca subestime o poder do silêncio), a resposta normalmente vem. A emoção suprimida escapa. Talvez Larry ainda sinta a dor de quando seus colegas riram dele em educação física por ser o garoto rechonchudo que não conseguia escalar uma corda. Talvez ele seja assombrado pelo seu professor de educação física. Pode ser um chefe antigo, seu amigo mais bem-sucedido ou um parente que o emociona. Antes de continuarmos, precisamos conhecer o inimigo.




    O QUE IMPORTA MAIS: EXPERIÊNCIA OU VONTADE?




    Vamos continuar a comparar pessoas emocionais e lógicas. Você apostaria em um vendedor treinado pela Oracle com uma boa poupança, ou no novato que precisava daquela venda para alimentar sua família?




    Você apostaria em um engenheiro de sistemas desesperado que está endividado com seu agente de apostas, ou em um engenheiro feliz e experiente para terminar seu novo aplicativo em um prazo apertado?




    Você apostaria no time que tem mais experiência e preparo ou no time que está possuído? Com “possuído” quero dizer que eles podem guardar ressentimentos, estar de luto pela morte de um jogador ou serem muito orgulhosos.




    Espero que você esteja dizendo o seguinte, “Chega dos exemplos comparando lógica e emoção, Pat. Por que não pode ser os dois?”




    Não só pode ser ambos, o seu plano de negócios deve ser tanto emocional quanto lógico. Por isso quero que você veja qual lado prefere e onde precisa melhorar. Se você só é lógico, deve ter tido dificuldade em inspirar pessoas. Com o meu método, você saberá o que precisa mudar para conseguir fazer isso. Se você só é emocional, teve dificuldade em desenvolver sistemas e se organizar. É por isso que você vai se beneficiar com a estrutura de um plano metódico.




    Há outra coisa a se ter em mente. Por mais que eu valorize a emoção, também há uma desvantagem. Uma pessoa disposta a fazer tudo para vencer normalmente fará tudo para vencer — incluindo violar a lei (e partes do corpo). Se eles trabalharem com você como empregados, empreiteiros ou fornecedores, podem colocar o seu negócio em risco. Este é outro lembrete de que você está buscando o tipo certo de emoção, nos outros e em si mesmo, para impulsionar o seu plano.




    Antes de continuarmos, é importante deixar claro o que não é e o que é emoção no contexto de planos de negócios.




    Emoção não é impulsiva, irracional, melodramática, temperamental ou explosiva.




    Emoção é passional, obcecada, maníaca, incansável, poderosa e intencional.




    As palavras que descrevem o que emoção não é descrevem as pessoas que escolheram o inimigo errado. A lista de palavras do que é emoção descreve os poucos audaciosos que não podem ser contidos.




    O elo perdido dos planos de negócios — assim como de reuniões de negócios, apresentações, pitches e recrutamentos — é a integração da emoção à lógica.




    Já estou sendo repetitivo? Que bom. Aprendi, após décadas liderando pessoas e cometendo mais erros do que eu gostaria de admitir, que repetição é essencial. Como foi tão incutido na maioria de nós que devemos separar emoção e lógica, vou continuar a enfatizar que o plano tem que te emocionar. E tem que te dizer exatamente o que fazer e quando.




    Quase todos os planos de negócios escritos por um Larry ou um Ernie falham. Só um ou outro não é o suficiente.




    A ideia de que não há lugar para a emoção nos negócios é uma barreira para o uso deste plano. Também existe a ideia de que não há lugar para o choro nos esportes, mas o homem mais famoso por chorar no futebol americano, o técnico Dick Vermeil, foi introduzido ao Hall da Fama do futebol americano profissional e é o único técnico principal a ganhar tanto o Super Bowl quanto o Rose Bowl. Michael Jordan, Serena Williams, Conor McGregor e Tiger Woods são todos emotivos. Eles podem mostrar essa emoção de maneiras diferentes, mas eles são emotivos.




    Isso vale para líderes de negócios. Elon Musk é parecido com dois outros líderes de negócios que respeito, os falecidos Andy Grove e Steve Jobs, porque eles abraçaram a emoção nos negócios. Eles também eram mestres estrategistas que podiam usar suas emoções em etapas lógicas.




    Ser entusiasmado não é o suficiente. Também não é suficiente criar as melhores planilhas. Fazer parte dos poucos audaciosos significa abraçar a integração de emoção à lógica.




    

      6 Maneiras que as Pessoas Tratam Planos de Negócios




      

        	Simplesmente não fazem.




        	Tratam como tarefa de casa: fazem no automático.




        	Fazem de qualquer jeito para impressionar os outros.




        	Traçam um plano minucioso que é somente lógico.




        	Descrevem um sonho emocional sem etapas lógicas.


      




      A única maneira que funciona…




      

        	Movido por um inimigo e combinando emoção e lógica.


      


    




    COMO EU LEVANTEI US$10 MILHÕES INTEGRANDO EMOÇÃO E LÓGICA




    Quando abri minha empresa de serviços financeiros em 2009, eu estava cheio de emoção. Dizia a qualquer um que quisesse ouvir que teríamos quinhentos mil agentes licenciados até 2029. Para algumas pessoas, era fácil ignorar um convencido de 30 anos que nunca havia aberto uma empresa antes. Outros foram inspirados pela minha paixão e seguiam para a próxima pergunta lógica: Como você vai chegar a quinhentos mil agentes licenciados?




    Ou seja, eu consegui usar a emoção de ter uma grande visão para chamar a atenção deles. Fiz com que quisessem saber mais. Essa é uma habilidade importante. Mas quando falava no como, eu continuava com emoção. “Vamos ter uma cultura maneira! Vamos ter uma determinação absurda. Vamos criar eventos incríveis.”




    Se você ama palavras, vai notar quantos adjetivos eu usei. Assim como nesse caso, adjetivos são um substituto fraco para uma estratégia concreta. Sem um plano lógico, nenhum investidor sério estava interessado.




    Minha história se parece com a de muitos empreendedores. A habilidade de comover pessoas é uma qualidade rara que permite a um grupo seleto abrir uma empresa e convencer outros a segui-los, sem questionamentos. Intraempreendedores, consultores e contadores tendem a ser fortes onde empreendedores são fracos. Eles são ótimos com projeções financeiras e planos táticos. É por isso que parcerias de negócios que têm os componentes da emoção e da lógica são tão efetivas. Steve Jobs/Steve Wozniak, Warren Buffett/Charlie Munger, Mark Zuckerberg/Sheryl Sandberg e Bill Gates/Paul Allen (e depois, Bill Gates/Steve Ballmer) são ótimos exemplos de parcerias de negócios equilibradas.




    Eu não tive um cofundador, e foi só mais tarde que desenvolvi habilidades lógicas e recrutei membros da equipe lógicos que complementavam minhas qualidades. Quando abri minha empresa, eu era um lobo solitário que só tinha alguns dos componentes.




    Avançando para 2017, quando eu queria levantar US$10 milhões para a empresa. Minha visão não havia mudado. Eu ainda dizia para quem pudesse ouvir que teríamos quinhentos mil agentes licenciados até 2029. Mas dessa vez, quando um investidor perguntou como, eu tinha uma resposta muito lógica. Um grande motivo é Tom Ellsworth, um estrategista lógico e experiente que entendia o jogo de arrecadar capital, que contratei para ser nosso presidente. Tom foi essencial em diversas saídas de negócios, incluindo a da JAMDAT, que foi comprada pela EA Sports por US$680 milhões.




    Junto com Tom, montamos um pitch deck e projeções financeiras. Você verá a fórmula exata no capítulo 9. Nossa proposta para os investidores incluía nossa taxa de crescimento dos oito anos anteriores, projeções de crescimento baseadas em dados reais, um plano de crescimento específico com estratégias táticas e métricas que nos comparavam com outros na nossa indústria.




    Uma apresentação passional e planos coerentes e projeções estavam inclusos na apresentação. Tanto emoção quanto lógica são necessários para motivar investidores.




    Eles não poderiam ter escrito o cheque de US$10 milhões mais rápido. Esse é o poder de integrar emoção e lógica.




    

      2 Tipos de Histórias para Contar




      HISTÓRIAS QUE INSPIRAM E ATRAEM (EMOCIONAL)




      Entusiasmar os outros




      HISTÓRIAS QUE VALIDAM O SEU PONTO (LÓGICA)




      Fazer os outros focarem


    




    VENCEDORES EM TODOS OS CAMPOS INTEGRAM EMOÇÃO E LÓGICA




    Quando você começar a trabalhar no seu plano, verá como emoção e lógica se complementam. Sei que a maioria de nós pode se conectar com ambas, ainda que tenhamos sido treinados para depender de uma ou de outra. Uma coisa que me lembrou que eu podia usar a lógica foi que, quando criança, passava horas estudando estatísticas de beisebol. Números faziam sentido para mim. Eu só não tinha experiência para incorporar análises ao meu negócio. Depois que li o livro Moneyball: O homem que mudou o jogo (e depois assisti ao filme em que Brad Pitt fez Billy Beane), eu só falava sobre dados. Aprendi a amar coletar dados e dissecar análises de negócios.




    Não significa que parei de ser emocional. Eu constantemente abro meu coração para o meu time e sei que quando toco seus corações, então (e somente então) posso entrar nos detalhes da ação. Se eu falar sobre o que fazer antes do porquê, eu perco as pessoas.




    Cometi todos os erros possíveis criando planos de negócios, mas aprendi uma lição importante de cada um. Você deve começar escolhendo um inimigo e, então, combinar lógica e emoção em todas as etapas seguintes. Emoção nos lembra por que estamos fazendo algo. Lógica nos diz como fazê-lo.




    Sei que você vai adorar integrar lógica e emoção. Sabe por quê? Porque pessoas com diferentes passados, independentemente de personalidade, temperamento e educação, podem se identificar com isso. Eu já vi os seguintes tipos de pessoas prosperando quando começaram a usar todos os componentes:




    

      	Contadores, diretores de operação e tipos analíticos — porque eles finalmente entendem por que as pessoas dormem durante suas apresentações lógicas “geniais” — e por que ninguém tinha vontade de implementar estratégias que faziam sentido, mas que não motivavam as pessoas.




      	Líderes mulheres da minha empresa de serviços financeiros (55% da empresa contra 17% da indústria em geral) — porque, depois de ouvirem ao longo de suas carreiras que o lugar da emoção não é nos negócios, elas prosperaram ao ouvir seu CEO falar da importância de expressar emoções.




      	Líderes de minorias da nossa empresa (54% latinos, 24% negros) — porque eles começaram a ver seu status oprimido e injustiçado como um trunfo.




      	Ex-militares — porque eles compreendem a emoção, o orgulho de lutar pelo seu país, assim como a lógica de ter um plano tático.




      	Ex-atletas — porque os melhores técnicos nos esportes são mestres em misturar lógica e emoção. Conversas pré-jogo que emocionam são lendárias por motivar atletas a superar seus potenciais. Mas elas só funcionam quando acompanhadas por um plano de jogo lógico.


    




    Seja nos esportes, na guerra ou nos negócios, você pode ter um time pronto para atravessar paredes com você, mas eles precisam saber quais paredes e como atravessá-las.




    

      O TIME VENCEDOR NOS ESPORTES TEM O MELHOR




      Plano de jogo




      O EXÉRCITO QUE VENCE A BATALHA TEM O MELHOR




      Plano tático




      O NEGÓCIO QUE CONSTRÓI O MELHOR VALOR A LONGO PRAZO TEM O MELHOR




      Plano de negócios


    




    Lógica é tão importante quanto emoção. Na verdade, ela é 50% da base deste livro e o que me fez criar os 12 Componentes.




    Esses componentes integram emoção e lógica perfeitamente. Vamos dar uma olhada neles no seguinte gráfico:




    

      [image: ]

    




    Ao olhar essa figura, quero que foque em três coisas. Primeiro, escolher seu inimigo é a base. Você deve começar aqui para se motivar a trabalhar e sacrificar o que for necessário para o sucesso. Depois, você verá que há seis componentes emocionais e seis lógicos que você integrará em todo o plano.




    A última coisa importante é que o único jeito de chegar ao topo e fazer parte dos poucos audaciosos é completar os 12 Componentes.




    Os 12 Componentes são:




    Inimigo e Competição




    Vontade e Habilidade




    Missão e Plano




    Sonhos e Sistemas




    Cultura e Time




    Visão e Capital




    Como emoção e lógica estão entrelaçadas, cada capítulo vai misturar um componente emocional e um componente lógico. Para criar o plano de negócios, que vai te levar para outro patamar, você vai preencher cada componente, nem que seja com algumas poucas frases. Cada capítulo tem itens de ação, experimentos mentais e perguntas para te guiar no preenchimento dos componentes e na escrita do seu melhor plano de negócios.




    Enquanto você preenche os componentes, lembre-se de que você está escrevendo seu plano de negócios para três públicos diferentes:




    

      	
Você. Você tem que se sentir animado e seguro em suas ações com ele.




      	
Seu time. Um plano forte vai deixar seu time sintonizado para esclarecer a missão, agir com propósito e urgência e operar de maneira eficiente.




      	
Investidores. O que você compartilha com investidores será bem diferente do que faz por você e por seu time. No capítulo 9 você verá como investidores veem os negócios — e do que eles precisam para te preencherem um grande cheque.


    




    LARRY E ERNIE APRENDERAM A INTEGRAR




    Você se lembra da pessoa que conheci em 2005 que chamamos de Ernie? Ele teve dificuldade no começo porque não tinha habilidades nem experiência. Sua ética de trabalho foi o suficiente para mantê-lo no jogo por alguns anos, mas ele se recusava a ler livros ou lidar com suas fraquezas. Ele disse que estava disposto a fazer qualquer coisa, mas o que isso realmente queria dizer era que ele trabalharia em áreas que estavam dentro de sua zona de conforto. Na verdade, ele não era capaz de muita coisa. Ele quase desistiu dos negócios.




    O outro cara que conheci em 2005, que chamamos de Larry, começou firme. Ele era competente, organizado e respeitava prazos. Por causa da sua confiabilidade, ele foi contratado em tempo integral e começou a subir na hierarquia. Mas assim como Ernie estava vacilando, Larry estava estagnando. Ele havia comprado uma casa, se casado e provado que conseguia ter sucesso. Ele era esperto o suficiente para fazer seu trabalho sem esforço ou preocupação, e foi isso que ele fez. Logo, ele se tornou membro de carteirinha do que gosto de chamar de clube das 17h59, funcionários de baixo desempenho que mal podem esperar para o relógio marcar 18h. Sem conhecer seus inimigos ou se conectar às suas emoções, os escapes de Larry se tornaram fantasy football, dardos e cerveja artesanal. Como Ernie tinha mais motivação, ele chegou no bar depois das 19h, mas ainda o fechou junto com Larry.




    Cada um tinha o que o outro precisava. Metade dos componentes não é o suficiente para trabalharem, muito menos para realizarem os seus sonhos. Larry era tão alérgico ao que chamava de “coisas melosas” quanto Ernie era a planilhas e livros. Como acontece com a maioria de nós, infelizmente, eles não estavam dispostos a mudar até a adversidade chegar.




    A esposa de Larry ameaçou abandoná-lo. O supervisor de Ernie lhe deu sessenta dias para elevar suas habilidades para os padrões da indústria. Finalmente, cara a cara com a dura realidade de suas limitações, eles foram forçados a tomar uma decisão: desistir ou arranjar um jeito de mudar.




    Sinto-me honrado de que ambos vieram a mim pedindo ajuda. Quando apresentei para cada um a estrutura desse plano de negócios, o que você tem agora em mãos, ambos sentiram uma leve esperança. Suas tarefas foram definidas. Tudo o que eles tinham de fazer era preencher doze componentes. Não quer dizer que foi fácil, mas com certeza foi simples. Na verdade, estar diante de espaços vazios em uma folha de papel os forçou a confrontar suas fraquezas e identificar soluções. A falha nas habilidades de Ernie era óbvia. Quando preencheu aquele componente com os cursos que ia fazer e os livros que ia ler, ele ganhou ímpeto. Larry, que nunca havia efetivamente considerado sua visão ou seus inimigos, teve de se aprofundar para entender o que realmente o motivava e como ele queria que fosse a vida da sua família nas próximas duas décadas. Ele estava perdido e encontrou sua missão.




    É provável que você esteja em um ponto da sua carreira em que você saiba o que já te trouxe sucesso e o que está te impedindo de alcançar mais. O desafio é saber como usar seus superpoderes enquanto lida com suas desvantagens. Se te tranquiliza, eu já me sentei com milhares de pessoas em uma situação parecida. Quando eles viram o quão simples, prático e efetivo esse plano é, naturalmente integraram emoção e lógica e conseguiram resultados incríveis. Posso apontar para milhares de pessoas normais que dispararam com essa técnica.




     




    Depois de ler este capítulo, espero que você tenha o mesmo nível de urgência que eu tive quando fui embora daquele Natal. Você está tão inspirado que quer dominar o mundo. Isso é o que a emoção deve fazer: te forçar a agir. Também é por isso que você precisa de lógica. Assim como você não se casaria bêbado (de álcool ou de amor), não investiria todas as suas poupanças sem a devida diligência. É por isso que, para continuar com o primeiro componente, escolher o inimigo certo, precisamos olhar para trás.
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Vocé sabe quem sdo seus concorren-
tes, fica de olho neles o tempo todo
e pode listd-los com calma, com suas
forgas e fraquezas. Entretanto, seus
inimigos sio outro esquema. Eles
sdo os seus Aaters, quem duvidou de
vocé, disse que nunca teria sucesso e
pisou nos seus sonhos. Quando pensa
em seus inimigos, vocé se emociona
e sente que ndo deixard nada — ou
ninguém — impedi-lo.

Em Escolha Seus Inimigos com Sa-
bedoria, Patrick Bet-David mostra
como aproveitar essa emogdo para
turbinar seu negécio, dominar o seu
ano e crescer por muitas geragdes.
Mas, primeiro, vocé precisa escolher
seus inimigos com sabedoria.

Bet-David passou anos aper-
feicoando o sistema que levou sua
empresa de servigos financeiros a al-
cangar um sucesso impressionante.
Agora, Bet-David conta o segredo
por tris desse sistema: seus 12 Com-
ponentes de Negécios, que lhe ensi-
nario a misturar emogio e légica per-
feitamente a seu plano de negdcios.
Um documento pritico para atingir
objetivos e o impulso necessério para
motivar vocé e o seu time. Diretos e
simples, os passos apresentados neste
livro o ajudarfio a mover as alavancas

que impulsionam o crescimento ex-
ponencial e duradouro.

Este livro é para os visiondrios,
sonhadores, para aqueles que pen-
sam grande. Seguindo o plano de
Bet-David, vocé garantiré sucesso sus-
tentdvel para os seus negécios e reali-
zard seus objetivos mais audaciosos.

Patrick
Bet-David

Criador de contetdo prolifico, produ-
tor e CEO da PHP Agency, Patrick
Bet-David cultivou uma fanbase or-
ginica e extremamente engajada de
mais de 10 milhdes de seguidores
em cinco plataformas. Suas opinides
impertinentes e provocadoras sobre
educagdo atrairam uma audiéncia
global diversificada.

Seu canal no YouTube chama-
do Valuetainment tem um sucesso
imenso e estd dividido em virios seg-
mentos empresariais de motivagéo,
listas de “como fazer” e entrevistas
populares com economistas, politicos,
autores, mafiosos, atletas famosos,
pensadores criticos, veteranos e per-
sonalidades controversas.

CEO & fundador da PHP
Agency, Inc. (2009)

« Veterano do exército dos EUA
(1012 Divisdo Aerotransportada)

* Autor publicado quatro vezes

* Parceiro de Gabriel Brenner,
Oscar De La Hoya & Atalaya
Capital Management
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“Escolha Seus Inimigos com Sabedoria é um 6timo guia para
criar um plano de negécios que vai acelerar o sucesso da sua
empresa, e, sobretudo, é uma homenagem ao capitalismo ame-
ricano — e Bet-David é a prova viva de que qualquer um pode
realizar seus sonhos mais loucos com a motivacdo certa.”

—KEN LANGONE,
cofundador da The Home Depot

“Uma das licdes mais valiosas que meu pai me ensinou foi a de
que ‘é péssimo desperdicar a adversidade’. Vocé néo pode con-
trolar quais desafios a vida lhe dard, mas pode decidir como
reagir e se motivar diante deles. Neste livro inspirador, Patrick
Bet-David discute essa ideia com genialidade e define um pas-
so a passo que o ajudard a realizar seus sonhos empresariais.”

—WILL GUIDARA, autor do
best-seller Unreasonable Hospitality

“Patrick consegue ver e compreender todo o cendrio, algo que
pouquissimos conseguem fazer. Ele consegue usar essa percep-
¢&o para inspirar e motivar as pessoas a atingirem seus objetivos
mais elevados.”

—TOMMY MOTTOLA, antigo presidente
do conselho e CEO da Sony Music
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