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    NOTA AO LEITOR





    As histórias, circunstâncias e nomes neste livro foram compilados depois de mais de vinte anos de experiência nas trincheiras. As histórias, circunstâncias e nomes foram alterados para proteger as pessoas envolvidas, embora permaneçam fiéis ao propósito ou às lições aprendidas. Assim, se você acha que eu estava falando sobre você, lembre-se da música de Carly Simon: “You’re so vain” [Você é tão convencido...].


  




  

    INTRODUÇÃO





    E assim começa...




    Você já esteve sem dinheiro alguma vez? Sem qualquer dinheiro, a ponto de não poder pagar a conta de energia elétrica, e a empresa responsável vir cortar o fornecimento? Ou a ponto de quase ser despejado da casa onde mora por não pagar as prestações? Ou já se preocupou em como vai comprar comida para os filhos? Eu, sim.




    Já esteve sem esperança alguma vez? Preparou-se para viver o sonho de abrir sua própria empresa e, durante um tempo, tudo correu bem — até que algumas coisas começaram a acontecer? Coisas ruins. Não importa o quanto você se esforce ou o quanto seja inteligente, o sonho se transforma em pesadelo. Você investe cada grama de si mesmo, emocionalmente, espiritualmente, intelectualmente, financeiramente e fisicamente no seu sonho. Mesmo assim, ele bate contra uma parede e se desintegra. Já chegou a se sentir sem qualquer esperança? Eu, sim.




    Há mais de vinte anos me preparei para viver o sonho americano de possuir e gerir minha própria empresa. Quando era jovem e ambicioso, minha empresa de investimentos imobiliários cresceu rapidamente. Eu comecei do zero, e aos 26 anos havia conquistado mais de quatro milhões de dólares em imóveis, e cerca de um milhão de dólares na minha reserva pessoal. Éramos os proprietários e/ou administrávamos centenas de imóveis de aluguel, coordenávamos três equipes especializadas em reformas prediais e rapidamente expandimos o nosso pequeno império. Entretanto, eu construí a empresa sobre muitas dívidas, administrei e liderei de maneira inadequada. A principal empresa que nos emprestava capital foi vendida para outro banco, e, depois de analisar a nossa situação, tomaram a decisão de limitar seus riscos, cobrando todas as nossas promissórias — todas de uma vez. Eu passei os dois anos e meio seguintes perdendo tudo que tinha. Fomos processados milhares de vezes, nossas hipotecas foram executadas várias vezes, até que finalmente fomos à falência. Foi naquele momento que parei para pensar. Tinha um bebê, um outro filho que já dava seus primeiros passos e um casamento a ponto de desmoronar. Eu era um homem sem dinheiro e sem esperança. Estava tão assustado e tão ferido que resolvi me render. Entregar os pontos. Completamente.




    Este não é um livro sobre como se recuperar do fracasso, embora, se você pretende dirigir ou ser dono de uma empresa, você aprenderá essas lições em porções pequenas, ou, infelizmente, em porções grandes. Entretanto, é importante que você conheça as raízes, o DNA do nosso incrível sucesso em todos os aspectos da nossa área de atuação, nos mais de vinte anos após a quebra. Minha rendição total após o meu fracasso é a origem do incrível sucesso que temos hoje.




    Hoje, contamos com centenas de membros na equipe, milhões de clientes e dezenas de milhões de dólares em receita. Nossa empresa começou de maneira bastante humilde, em uma mesa na minha sala de estar, depois do meu fracasso total antes de completar meus 30 anos.




    Este livro é o nosso manual. Aqui, demonstro os mesmos métodos que usamos para alcançar níveis extraordinários de sucesso financeiro, mas mais importante: como conquistar alegria e satisfação com a sua empresa. A questão é: você pode vencer no mundo dos negócios e ser feliz durante todo o processo.




    O que você está a ponto de ler não é um livro sobre liderança e negócios composto por teorias. Este não é um livro com fórmulas criadas com base em pesquisas; é um livro com princípios que foram descobertos pela experiência. Se você examinar estas páginas atentamente, perceberá que elas estão marcadas por muito sangue, litros de suor e muitas lágrimas. Este é o manual pessoal de um Líder/Empreendedor de muito sucesso. Eu e minha equipe vamos ensinar a você coisas que aprendemos na prática. Somos pessoas práticas. Quando eu terminar este capítulo, entrarei em uma reunião de marketing, ou com um membro problemático da equipe, ou uma sessão de brainstorming sobre como melhorar ainda mais o serviço que prestamos aos nossos consumidores. Eu pratico bastante a arte de “vencer no mundo empresarial”, todos os dias.




    A rendição




    Então, qual é a influência da minha rendição no nosso sucesso? Eu estava tão abalado, financeira e emocionalmente, que me sentia literalmente no fundo do poço. Foi nesse momento que a minha fé se aprofundou de maneira drástica. Como cristão, tomei a decisão de administrar cada área da minha vida da maneira mais próxima da Bíblia quanto possível. Ei, não precisa se exaltar ou me insultar. Você não vai entrar na área da teologia cristã aplicada aos negócios. Prometo não tentar forçá-lo a engolir minha fé no decorrer das próximas páginas. Entretanto, é importante dizer que, quando decidi recomeçar e abri a nossa nova empresa, eu resolvi que seguiria o espírito e a orientação das Escrituras para conduzir o negócio. Estou plenamente convencido de que esses princípios, entremeados no texto das páginas seguintes, são a razão do nosso sucesso.




    Mesmo se você não é uma pessoa de fé, precisa acreditar que é necessário trabalhar muito ou não vencerá. Precisa acreditar que é necessário tratar as pessoas da mesma maneira que gostaria de ser tratado ou não vencerá. Você descobrirá, ao desenrolar dos princípios apresentados, que eles são muito familiares ao senso comum. Há muito pouco que é místico e estranho sobre nossa forma de trabalhar, exceto que ganhamos. Se você for ou não uma pessoa de fé, concordará e assentirá conforme lê este livro.




    No começo




    Nós demos início à nossa empresa, focada em educar pessoas sobre como lidar com seu dinheiro, em uma mesa simples, na nossa sala de estar. Começamos com sessões de aconselhamento individual e algumas palestras. Quando todos os horários de todos os dias estavam preenchidos, decidimos contratar nosso primeiro funcionário. Contratei novos funcionários, mas, na realidade, não queria ter funcionários. Até onde sei, funcionários são pessoas que chegam atrasadas ao trabalho, saem antes do horário e roubam a empresa. Nenhum deles trabalha com tanto afinco ou se importa tanto com a empresa quanto eu. Assim, resisti a um modelo tradicional de contratação e relacionamento com funcionários. Eu resisto com tanta convicção à mentalidade de ter funcionários que parei de usar a palavra “funcionários”. Eu os chamo de membros da equipe e faço isso com toda a sinceridade. Faço com que nossos líderes e nossa equipe usem a expressão “membros da equipe”. É realmente estranho que os forcemos a agir como membros de uma equipe. Queremos pessoas que possam contribuir com a organização, não apenas pessoas que queiram se aproveitar dos seus benefícios. Esses “aproveitadores” saem da equipe depois de pouco tempo, porque não conseguem se encaixar nela.




    Assim, contratei o primeiro membro da minha equipe, Russ Carroll, para me ajudar com o volume de sessões de aconselhamento financeiro. Nós tiramos a pouca mobília que tínhamos na minha sala de estar para um caminhão de mudanças U-Haul e a levamos para o nosso primeiro escritório. Lembro-me de esmagar os dedos no batente da porta enquanto carregava uma escrivaninha para o caminhão. Essa escrivaninha ainda está no prédio onde trabalhamos hoje, e provavelmente ainda tem restos de uma mancha de sangue.




    Contratamos uma senhora para ser nossa secretária, arquivista, recepcionista, e para cuidar de todos os outros serviços que fossem necessários. Trabalhando muitas horas por dia, com muita incerteza e muita paixão pelo que fazíamos, começamos lentamente a crescer. As coisas foram melhorando, e, um ano depois, tínhamos sete pessoas na equipe e estávamos em um escritório um pouco maior e melhor. Ainda tínhamos que nos esforçar muito para conseguir crescer. Foi naquele momento, com sete membros na equipe, que eu comecei a perceber a necessidade de desenvolver outras pessoas para me ajudarem a liderar. Era uma ideia assustadora. Como a maioria dos jovens empreendedores, eu acreditava que conseguiria fazer aquilo a que me propunha, e que podia motivar e liderar os meus subordinados a concluir suas tarefas com êxito. Mas, na realidade, não me sentia confortável a ponto de abrir mão de uma parte substancial do controle da empresa e deixar que outra pessoa a liderasse. Formamos nossa empresa ao redor de três departamentos (que posteriormente se tornaram divisões), e comecei a dedicar várias horas aos três homens que administravam esses departamentos. Meu objetivo era que eles soubessem o que eu faria a qualquer momento, em qualquer situação. O processo de prepará-los para que se transformassem nos jovens líderes de que precisávamos foi lento e exaustivo. Mas a minha confiança neles aumentou dia a dia, durante vinte anos, e hoje, por havermos lutado e sangrado juntos, eles estão entre os meus melhores amigos e são os conselheiros em quem mais confio.




    Conforme continuamos a crescer, chegou o momento de preparar mais líderes. Naquela época, já não tínhamos tanto tempo disponível quanto antes, quando eu e meus vice-presidentes executivos ainda estávamos crescendo. Assim, precisávamos de outro plano. Quando um professor está em dúvida... ele ensina. Eu sou um professor. Como ensino as pessoas a lidarem com seu dinheiro todos os dias, decidimos que a primeira coisa que precisaríamos ter para cultivar novos líderes seria uma sala de aula. Comecei a lecionar para um grupo sobre o manual cultural e operacional. Eu dava aulas para esse grupo toda terça-feira, das cinco às seis da tarde. Como o nosso expediente termina às cinco e meia, os membros da equipe que quisessem aprender sobre a maneira como administramos e expandimos a nossa empresa poderiam aprender usando trinta minutos do meu tempo, e trinta minutos do tempo deles. No início, havia dez ou vinte pessoas assistindo às aulas. Depois, minha equipe começou a perguntar se as esposas, maridos, pastores, amigos ou parentes poderiam frequentar as aulas, já que o conteúdo era extremamente rico. Como o material que usávamos nas aulas era fotocopiado na própria empresa e era fácil acrescentar mais pessoas às salas de aula, nós dissemos que qualquer um seria bem-vindo. Em pouco tempo, havia quase cem pessoas comparecendo, e a maioria delas nem sequer trabalhava para nós.




    Nasce o manual




    Às vezes não sou muito inteligente, mas rapidamente percebi que há tantas pessoas desejando aprender sobre como liderar efetivamente e administrar suas próprias empresas que foi necessário ampliar a sala de aula. Assim, começamos a ensinar, e a cobrar, por um curso intensivo com duração de uma semana. Hoje em dia, chamamos este curso de EntreLeadership Master Series. O curso despertou um interesse imenso e, na realidade, foi a razão para esta obra.




    Juntos, neste livro, nós vamos trabalhar de acordo com o manual. O manual que causou um sucesso inacreditável, o manual que nasceu de muita dor, e o manual que foi reescrito após cada erro. Nossa equipe campeã não surgiu por acidente. Nós construímos intencionalmente uma cultura, um sistema de valores e princípios operacionais que nos levam a vencer. A maioria dos relatos, neste manual, nasceu dos nossos próprios erros. Demos com os burros n’água; esses erros nos causaram dor, e juramos nunca mais errar daquela maneira.




    Cometer erros e aprender com eles é crucial para ter sucesso. Aprender com os erros dos outros é menos doloroso. Henry Ford disse certa vez: “Pessoas que nunca cometem erros trabalham para aquelas dentre nós que os cometem”.




    Esse é o espírito que construiu a América, e esse é o espírito que fez com que você pegasse este livro. Se você puder se tornar um líder, ou quiser se tornar um líder, permaneça comigo. Vou mostrar o que você deve fazer para vencer.


  




  

    1




    DEFININDO O LÍDER/EMPREENDEDOR





    Olhando pela janela do escritório, eu observava o nascer do Sol. Vim ao escritório muito cedo, porque não conseguia mais dormir e precisava de algumas respostas. Nossa empresa havia se tornado oficialmente maior do que eu, e a situação era bastante assustadora. Eu teria que acrescentar mais camadas de liderança, e isso significava que teria de escolher entre abrir mão do controle ou parar de crescer. Parece uma decisão simples, mas tenho o típico perfil de pessoa controladora — o que dificulta delegar tarefas e responsabilidades.




    Os pequenos empresários são pessoas que já empilharam seus próprios caixotes, atenderam aos telefones da própria empresa e entraram em contato diretamente com os consumidores. Assim, ter certeza de que os negócios são feitos exatamente do jeito que queremos é muito importante para pessoas como eu. Não gostamos de programas de treinamento corporativo focados na criação de roteiros plastificados, cuspidos por manequins feitos do mesmo plástico, de onde o cliente sai com a sensação de que acabou de presenciar algo fajuto. Ah, não. Gente como eu gosta de fazer com que todas as pessoas com quem entramos em contato sintam nosso sonho. Queremos e exigimos que todos os nossos clientes tenham uma experiência incrível. Muitos de nós tiveram a oportunidade de passar por uma experiência corporativa e não gostaram dela. Queremos algo que seja real para nós, para a nossa equipe e para os nossos clientes. Assim, abrir mão de certas tarefas é, na realidade, algo bastante emocional... porque a pessoa a quem você delega as tarefas relativas a determinada área tem de respirar o ar da mesma maneira que você.




    Depois de orientar e treinar meus primeiros três líderes-chave no decorrer de vários anos, com sessões individuais de treinamento e instrução, comecei a ver o benefício de cultivar companheiros que acreditavam na nossa causa. Mas este método individual de cultivar líderes era lento demais, e estava promovendo entraves ao crescimento dos nossos negócios. Eu precisava de novos líderes e precisava que eles estivessem prontos em menos de três anos. Para criar novos líderes, eu e o núcleo da minha equipe nos propusemos a ministrar um curso que é o nosso manual sobre como fazer negócios à nossa maneira. Nós orientamos, discutimos e argumentamos com os nossos líderes diariamente — e tudo de maneira bastante intencional. Mesmo assim, o curso Líder/Empreendedor é o alicerce.




    Líder/Empreendedor?




    Milhares de livros já foram escritos sobre como cultivar líderes. Há líderes famosos em todas as áreas da vida, e eu aprendi bastante com os princípios que eles estabeleceram. Naquela primeira manhã, enquanto estava sentado à minha mesa tentando encontrar uma maneira de comunicar aos nossos próximos novos líderes o que queríamos que fizessem, eu achei que a resposta poderia ser algo tão simples quanto ensinar outras pessoas a se tornarem líderes.




    O que é um líder?




    Quando estou em uma sala de aula ministrando o curso, peço aos presentes que imaginem o rosto de um líder exemplar. Depois, peço a eles que descrevam, com adjetivos, as melhores qualidades que esses excelentes líderes têm. Quais palavras melhor descrevem o caráter de um grande líder? Quando fazemos esse exercício, nós sempre obtemos uma lista de qualidades parecida com a seguinte:




    

      	Íntegro




      	Prestativo




      	Humilde




      	Visionário




      	Decidido




      	Disciplinado




      	Passional




      	Leal




      	Bom ouvinte




      	Influente




      	Ambicioso




      	Carismático


    




    Ao juntar todas essas palavras temos uma boa definição de liderança. Acho interessante que a maioria de nós consegue listar as características que procuramos em um líder, mas não as vemos em nós mesmos. Você já chegou a se perguntar que tipo de líder os membros da sua equipe desejam? Se você quer liderar, ou se quer cultivar ou contratar líderes, você e eles devem ter as qualidades descritas anteriormente. Todos nós temos algumas dessas qualidades e todos temos algumas que podem ser desenvolvidas. O importante aqui é lembrar-se de que as coisas que você espera de um líder são exatamente as mesmas que os seus subordinados esperam de você. Deve adquirir cada uma dessas qualidades intencionalmente, a cada dia, para que possa crescer como pessoa e expandir sua empresa. Se não estiver fazendo isso você fracassará como líder.




    O que existe em um nome?




    Sentado aqui em meu escritório, assistindo ao nascer do Sol enquanto escrevo a primeira aula e pensando qual deve ser o nome do nosso pequeno curso sobre liderança, eu chego a um impasse. Sei que o título deve dar uma indicação sobre o que há no material (não é óbvio?). Quando pensei em chamar o material de “liderança”, eu sabia que esse nome não era adequado, porque existem muitos outros aspectos na administração de empresas do que simplesmente liderança e teorias sobre a liderança. Já assisti a “aulas de administração” e “seminários sobre liderança” e, para alguém que trabalha com resultados práticos, que coloca a mão na massa, tais eventos nunca foram o bastante. Eu aprendi algumas coisas como sempre acontece, mas aquelas aulas foram muito conceituais para um homem que empilhou seus próprios caixotes e atendeu ao telefone da própria empresa. Eu concluí que não queria expandir minha empresa apenas com líderes — esse conceito era relativamente superficial, com um foco excessivamente teórico para um empreendedor como eu.




    Empreendedor




    Talvez eu estivesse tentando cultivar empreendedores. Talvez quisesse que a empresa estivesse repleta de pessoas que fossem como cópias de mim mesmo em miniatura. Afinal, quando se pensa em um empreendedor, quais palavras vêm à mente para descrever esse perfil?




    

      	Assume riscos




      	Visionário




      	Passional




      	Dedicado




      	Ético profissionalmente




      	Criativo




      	Pensa de maneira inusitada




      	Determinado




      	Corajoso




      	Motivado




      	Gosta de aprender




      	Tem ideias próprias


    




    Ao pensar sobre as características de um empreendedor puro, levei três segundos para decidir que não queria cultivar uma empresa abarrotada de pessoas assim. Liderar um grupo com essas características seria o mesmo que tentar arrebanhar gatos ou usar pregos para prender gelatina em uma árvore. Eu realmente quero que o espírito do empreendedor esteja mesclado em nosso DNA cultural, mas um prédio inteiro cheio de pessoas com essas características seria algo bastante ruim.




    Assim, cultivar líderes era um processo demasiadamente refinado e calmo para mim, mas cultivar empreendedores era algo demasiadamente selvagem e caótico. Portanto, decidi que precisávamos cultivar uma combinação de ambos. E foi assim que o Líder/Empreendedor nasceu. Eu quero Líderes/Empreendedores que possam ser:




    

      	Servidores apaixonados pelo que fazem




      	Pessoas com ideias próprias, mas que tenham integridade




      	Profissionais que assumem riscos de maneira disciplinada




      	Corajosos, mas humildes




      	Visionários motivados




      	Ambiciosos, embora leais




      	Pessoas que gostem de aprender e que sejam influentes


    




    Está entendendo a ideia? Queríamos o poder pessoal do empreendedor, lapidado e cultivado pelo desejo de ser um líder exemplar. Queríamos líderes fortes, que tenham a paixão e o impulso do empreendedor. Essas qualidades de caráter são o que procuramos em líderes potenciais e o que construímos nas nossas equipes todos os dias. É isso que nos faz vencer.




    As palavras têm importância. Assim, quando dizemos que alguém é um “membro da equipe” em nossa empresa, isso tem um significado. Não é apenas um programa de recursos humanos que tenta fazer com que escravos e canalhas se sintam melhor com a mera substituição das palavras. Significa que você será tratado como se estivesse em uma equipe e terá a responsabilidade de agir como tal. Quando chamamos alguém de Líder/Empreendedor, isso também tem um significado. Significa que você é mais do que apenas um cavaleiro solitário, e significa que você é mais do que um burocrata corporativo que trata seus funcionários como unidades em uma linha de produção.




    A definição




    Um líder, de acordo com o dicionário Webster, é “alguém que comanda, orienta e inspira outros”. O mesmo dicionário diz que um empreendedor é “alguém que organiza, opera e assume o risco sobre um projeto”. A raiz da palavra entrepreneur é do francês, entreprendre, que significa “alguém que assume um risco”.




    Assim, para nossos propósitos, Líder/Empreendedor é definido como “o processo de liderar para fazer que um projeto cresça e prospere”.




    Depois de chegar ao nosso título e à sua definição, tivemos que determinar os componentes do nosso manual. Começamos a listar coisas essenciais que os novos Líderes/Empreendedores devem saber sobre como iniciar, operar e liderar uma empresa da mesma maneira que nós o fazemos. Como somos pessoas práticas, tivemos a tendência de abordar coisas mecânicas como contratos e contabilidade. Como também temos um forte interesse na nossa cultura, precisamos explicar como formar, motivar, compensar e unificar uma equipe. Como também somos profissionais focados no mercado, sabíamos que precisávamos vender alguma coisa para que pudéssemos ter comida na mesa. Assim, o nosso manual realmente se tornou “tudo que você sempre quis saber sobre estruturar e desenvolver uma empresa, mas não sabia a quem perguntar”.




    Princípios básicos do Líder/Empreendedor




    Vamos começar pelo começo: o seu espelho. John Maxwell escreveu um livro excelente sobre liderança, intitulado The 21 Irrefutable Laws of Leadership: Follow them and People Will Follow You. Nesse livro, John discute uma das suas leis, a Lei da Tampa. Basicamente, ele diz que existe uma tampa na minha organização e no meu futuro e essa tampa sou eu. Eu sou o problema que existe na minha empresa e você é o problema que existe na sua empresa. Sua educação, caráter, capacidade, talento e visão limitam a sua empresa. Você quer saber o que está impedindo que seus sonhos se transformem em realidade? Dê uma olhada no espelho.




    Quando comecei a liderar, algum tempo depois de completar 30 anos de idade, eu era um líder terrível. Minha ambição e meus impulsos faziam com que eu cumprisse as tarefas e juntasse os cacos depois. Em uma manhã fria de inverno, quando tínhamos cerca de 14 membros na equipe, eu fiquei irritado porque as pessoas chegavam tarde para trabalhar. Não entendo por que isso acontece — chegue cedo ao trabalho como eu faço. Não se arraste para dentro do prédio 20 minutos depois do início do expediente resmungando alguma desculpa sobre o trânsito. Eu percebi que o trânsito é menor antes de o Sol nascer. Chegue ao trabalho na hora certa. É para isso que eu pago o seu salário, e, se não chega à empresa na hora certa, você é um ladrão.




    Estávamos nos estágios iniciais e cada venda era importante para a nossa sobrevivência. Cada cliente era importantíssimo e cada pessoa na equipe ocupava três cargos. Eu não conseguia entender por que as pessoas que contratei não percebiam que, se trabalhassem de maneira desleixada e desinteressada, elas perderiam seu emprego, pois a empresa iria à falência. Andem logo com isso. Assim, eu fiquei furioso. Às vezes é bom ficar furioso, mas o que você faz nesses momentos pode ter consequências duradouras. Não me orgulho disso, mas, ao preparar a reunião da equipe naquela manhã de segunda-feira, eu levei 14 cadeiras para a calçada, sob uma temperatura de nove graus negativos. Falei sobre a importância de chegar à empresa na hora certa e disse que, se cada um de nós não fizesse o trabalho de duas pessoas, todos iriam acabar na rua, com frio e com fome.




    Eu sei que aqueles entre vocês que lideram e que já passaram por frustrações como a minha estão sorrindo agora, mas preciso lhes dizer que liderar por meio do medo e da raiva não é liderar, é se comportar como um pai malvado que cuida de um filho de 2 anos de idade. E se você “lidera” desse jeito, sua empresa vai se comportar como um bando de crianças de 2 anos amedrontadas. Eu ainda comunico à equipe sobre nossas expectativas em relação à conduta profissional, mas a mensagem está muito mais lapidada hoje em dia. E posso dizer que ela atrai a nossa equipe em vez de repeli-la.




    Assim, o problema com a minha empresa, no passado e no presente, sou eu. O problema com a sua empresa não é a economia, não é a falta de oportunidades, não é sua equipe. O problema é você. Essa é a má notícia. Entretanto, a boa notícia é que, se você é o problema, você também é a solução. Você é a pessoa que terá a maior facilidade para mudar seus hábitos. É aquele que pode decidir que irá crescer. Crescer em talento, crescer em caráter, crescer em educação e crescer em capacidade. Você pode decidir quem quer ser e se esforçar para se tornar essa pessoa.




    Estava ensinando esta lição a um grupo de futuros Líderes/Empreendedores, e durante a pausa para o café George veio falar comigo para dizer que eu estava errado. Ele estava no ramo de instalação de dry-walls, e não havia ninguém no mercado de trabalho que valesse a pena contratar. Eram todos preguiçosos e procrastinadores que não trabalhavam e, quando chegavam a trabalhar, executavam suas tarefas sem qualquer cuidado. Ele estava ali, com o rosto vermelho pela exaltação, explicando que o problema com sua empresa eram seus terríveis funcionários. O rosto daquele homem, grandalhão e acostumado a trabalhar na construção civil, ficou ainda mais vermelho quando eu lhe disse que ele era o culpado pelos maus funcionários que tinha. “Por que diz isso?”, perguntou ele, agressivo. Minha resposta foi simples: em primeiro lugar, foi ele quem contratou aquele bando de preguiçosos. Pior do que isso: era ele quem os mantinha empregados. A culpa pelos maus funcionários é de quem os contrata. George continuou a discutir, dizendo que, com os salários que paga, não pode atrair pessoas melhores. Isso também é culpa sua, George. Aumente os salários, algo que você pode fazer se não tiver que justificar constantemente o trabalho malfeito ou o drama causado por ter maus funcionários na sua empresa. Os problemas na sua empresa acontecem por culpa sua. Essa é a má notícia, mas também é a boa notícia.




    Aqui está uma ótima comparação para exemplificar o que estou falando. Em uma mesma semana a nossa equipe desenvolveu trabalhos de consultoria com dois clientes diferentes, ambos no ramo de paisagismo, e ambos tinham empresas sediadas na mesma área da cidade. Um estava fechando a empresa porque não conseguia ganhar dinheiro suficiente para pagar suas contas, dizendo que “Ninguém consegue ganhar dinheiro em uma economia como essa”. O outro estava tendo o ano de maior faturamento em sua vida. Eles estavam no mesmo ramo, na mesma região da cidade. Qual era a diferença? Acho que você já está entendendo: a diferença é a pessoa que está no comando. Ou a pessoa que conduz o navio é um capitão, ou não é. E é você quem escolhe aquilo que vai ser. Começando agora. Preparar, apontar, fogo!




    De cima para baixo




    Para motivar-se ainda mais a se tornar um Líder/Empreendedor, você precisa saber que tudo que acontece na cabeça da organização afetará o restante do corpo. A Bíblia diz que a unção goteja a partir da barba. Na época em que o Velho Testamento foi escrito, quando alguém era declarado rei, os israelitas tinham a tradição de despejar azeite (vários litros) sobre a cabeça daquela pessoa. O azeite simbolizava o espírito de Deus sendo derramado sobre o líder. E a grande quantidade de azeite que era derramada sobre a cabeça escorria pelos cabelos e a barba, caindo pelo restante do corpo, simbolizando que aquilo que acontece com o rei se reflete no reino. Essa é uma ótima imagem para se lembrar de que, como o “rei” da sua empresa, seus pontos pessoais mais fortes serão os pontos fortes da empresa. Por outro lado — sim, você já deve ter percebido —, suas fraquezas pessoais serão as fraquezas da sua empresa.




    Eu cresci na área de vendas. Portanto, nossa empresa sempre teve ótimos resultados nas áreas de marketing e vendas. Tenho um perfil empreendedor forte, e, assim, a empresa tende a agir de forma impulsiva e, às vezes, rápido demais. Tivemos que contrabalançar essas características com a contratação e promoção de membros da equipe que conseguem pensar e agir de forma mais estratégica. Tivemos que trabalhar com os nossos pontos fortes e contra as nossas fraquezas naturais. E tudo isso aconteceu por culpa minha.




    Certa vez, conversei com o filho de um bilionário que havia recebido o comando da empresa do pai. Esse Líder/Empreendedor inteligente e bem-sucedido elevou o valor de mercado da empresa de seu pai de um bilhão para três bilhões de dólares no período de apenas uma década. Ele teve ainda mais sucesso do que o pai, mas mesmo assim ainda lhe demonstrava muita gratidão e respeito. Ele me explicou que os pontos fortes de seu pai, que fundara a empresa, podiam levar o negócio apenas até determinado patamar, e que novas ideias e abordagens se fizeram necessárias. A maneira como ele descreveu a situação foi a seguinte: “O talento sagaz do fundador não podia nos levar além daquele ponto”.




    Líderes/Empreendedores são poderosos




    Para ser um verdadeiro Líder/Empreendedor, você deve perceber que tem um enorme poder nas mãos, mas que raramente o utiliza. Ter um enorme poder e administrá-lo como uma ferramenta é o que os verdadeiros Líderes/Empreendedores fazem. Quando segura a caneta sobre o contracheque — o direito de demitir uma equipe — você detém poder sobre a vida dos membros da sua equipe. Isso é um poder posicional, o poder que lhe é concedido pelo seu cargo. Se lidera apenas com o poder posicional, você é simplesmente um chefe. Qualquer imbecil pode ser um Barney Fife[1]. Um “chefe” é o rapaz que trabalha no McDonald’s, alguém que começou sua carreira na empresa uma semana antes dos outros funcionários, e, sendo assim, o gerente lhe dá um aumento de 25 centavos por hora de trabalho e o promove para cuidar das batatas fritas. Ele aproveita a oportunidade para se tornar o Adolf Hitler das batatas fritas — ele tem poder posicional e o exerce.




    Na verdade, fui esse rapaz durante algumas semanas, certa vez. Quando tinha 22 anos, eu vendia imóveis em uma nova subdivisão para uma grande construtora com escritórios por todo o país. Vendia mais do que todos os membros da equipe, e, por conta disso, eles tomaram a decisão imbecil de me promover ao posto de gerente de vendas. Eu imediatamente me tornei o Hitler dos gerentes de vendas, conhecido pelos meus mandos e desmandos, fiscalizando e interferindo no trabalho de todas as pessoas — até mesmo daquelas que não respondiam a mim. Demorou três semanas até que eles arrancassem a minha promoção e me colocassem de volta no meu lugar, no cargo de vendedor. Eu perdi vários amigos e prejudiquei muitas relações durante as três semanas em que permaneci no cargo, porque confundi o fato de ter uma posição de autoridade com a verdadeira liderança. Ter filhos não quer dizer que você é um bom pai; significa apenas que fez sexo. E isso é tudo.




    Líderes/Empreendedores entendem que, na verdade, o único poder que eles podem usar para cultivar uma equipe de qualidade é o poder da persuasão. Persuasão significa puxar a corda, enquanto a liderança posicional significa empurrar a corda. E nós sabemos que não se pode empurrar uma corda. Se você quer funcionários, então aja como um chefe; se você quer membros da equipe, explique por que você faz o que faz. Se eles não fizerem o que você pedir, explique novamente. Várias vezes. Depois, se eles simplesmente continuarem a resistir, eles terão que trabalhar em outro lugar. Mas não lidere por meio de ameaças e do medo.




    Tenho três filhos maravilhosos e, com a minha esposa, apreciei cada etapa da vida deles. Já ouvi pais reclamarem e chorarem sobre a adolescência, mas nós nos divertimos bastante com os nossos filhos e eles foram adolescentes bons (embora não perfeitos). Parte da razão, que está por trás do nosso sucesso, foi uma decisão focada na liderança. Eu descobri que jovens de 14 anos sofrem de um distúrbio de múltiplas personalidades. Dentro de seus corpos, que ainda estão se desenvolvendo, existem duas pessoas: uma de 4 anos de idade e outra de 34. O problema é que você, como pai ou mãe, nunca sabe qual delas vai aparecer durante determinado diálogo. Adolescentes desejam desesperadamente ser tratados como adultos, mas frequentemente são incapazes de agir como adultos. Decidi perguntar ao meu adolescente com qual dessas pessoas estou falando: a que tem 4 anos, ou a que tem 34? Porque, se eu estiver falando com a pessoa de 4 anos, vou simplesmente lhe dizer o que deve fazer, e, se não fizer o que digo, sofrerá as consequências da autoridade paterna. Como dizia Bill Cosby: “Posso colocá-lo para fora de casa e fazer outro filho que se pareça com você”. Isso é o poder posicional, e, se eu usar essa tática com o meu adolescente ou a minha equipe, não vou construir algo duradouro. Eu posso conseguir o que quero naquele momento, mas não os preparei para agir quando minha atenção estiver focada em outra coisa. Se eu estiver falando com a pessoa de 34 anos, posso explicar por que eles não podem ficar fora de casa até as duas horas da manhã, fumar maconha e engravidar: são coisas que vão destruir sua vida. Eu sou mais velho, mais experiente e vou persuadi-los a agir dentro de certos limites que possibilitem que nossos objetivos sejam alcançados. Se conseguir persuadi-los, vou construir algo duradouro; nós dois chegaremos a resultados que não poderiam ser alcançados de outra forma.




    É estranho perceber que, embora a liderança por meio da persuasão demande mais tempo e mais resignação no momento, ela é muito mais eficiente no longo prazo. Quando você ensina o porquê aos adolescentes ou aos membros da equipe, treina-os para tomar o mesmo tipo de decisão na próxima vez em que ela se fizer necessária, mesmo que você não esteja por perto. Você não precisa observar cada movimento que eles fazem. Não precisa instalar um relógio de ponto, não precisa implantar um localizador GPS sob sua pele depois que aprendem a pensar por si mesmos. Exercer a liderança posicional não demora tanto tempo, mas você terá que repetir o mesmo processo várias e várias vezes. Você nunca conseguirá apreciar sua equipe ou seus filhos, porque eles se tornam uma fonte de frustrações em vez de uma fonte de orgulho.




    Benjamin Zander é o maestro da orquestra filarmônica de Boston desde 1979. Aos 45 anos, algo mudou dentro de si. Ele explica: “Sou maestro há 20 anos, e, repentinamente, percebi uma coisa. O maestro de uma orquestra não faz qualquer som. [Seu poder depende] da sua capacidade de fazer com que outras pessoas exerçam o poder. E isso mudou todo o meu modo de pensar. Eu percebi que o meu trabalho era despertar possibilidades em outras pessoas”.




    Ele prossegue: “Se conseguir ver o brilho nos olhos deles, você sabe que está fazendo a coisa certa. Se não conseguir ver o brilho nos olhos deles, você precisa fazer uma pergunta: que tipo de pessoa estou sendo, já que os olhos dos meus músicos não estão brilhando?”.[2]




    É preciso servir a alguém




    Eu me lembro de uma ocasião em que participava de um seminário cristão sobre liderança, em que o palestrante disse que os maiores líderes são sempre líderes servis. Minha reação imediata foi: “Esse cara só pode estar brincando. Se quisesse ser um servo, iria trabalhar em alguma grande corporação na América. Não, obrigado”.




    Frequentemente, quando estou ensinando as pessoas a serem Líderes/Empreendedores, apresento a mesma ideia: um líder deve ter uma mentalidade servil. E eu vejo que os empresários arraigados têm a mesma reação: “Servil? Você deve estar brincando!”. Eu acredito que a razão pela qual eles reagem dessa maneira é a mesma pela qual eu reagi. Não ouvi a palavra “servil”; em vez disso, eu ouvi “subserviente”, como se tivesse que me curvar aos desejos da minha equipe — ou que, de algum modo, eles assumiriam o comando.




    Quando eu entendi que estaria servindo à minha equipe na posição de líder, assim como estou servindo aos meus filhos na posição de pai, eu relaxei. Posso servir um membro da minha equipe repreendendo-o, ou até mesmo permitindo que ele trabalhe em outro lugar. Posso servir ao restante da equipe se demitir imediatamente alguém que se comportou de maneira sexualmente inadequada em relação a outra pessoa. Orientando-os e ensinando-os, estou servindo a eles. Estou servindo a eles para o seu próprio bem e para o bem da organização.




    Todo ano, durante o verão, promovemos um imenso piquenique com todas as pessoas da empresa. Sempre que estou em qualquer situação, reunião ou evento, meu assistente me entrega um dossiê com uma descrição de todos os participantes e de suas atividades (caso eu não os conheça), mapas com a descrição de todos os lugares e a programação do evento e alguns fatos e números sobre a ocasião. Nesse dia específico do verão, minha esposa, meu filho adolescente e eu estávamos a caminho do lugar onde o piquenique seria realizado. Temos uma equipe muito jovem, na qual a idade média está abaixo dos 30 anos, e, assim, temos muitas famílias jovens. Ao examinar as minhas informações para o dia, percebi que entre as 600 pessoas presentes havia 97 crianças (filhos dos membros da nossa equipe) com menos de 10 anos. Assim, tínhamos uma grande quantidade de jogos e atividades para elas — várias casas infláveis gigantes, brinquedos do tipo pula-pula e escorregadores. Quando paramos o carro, estacionamos e começamos a caminhar em direção à área onde o evento ocorreria, o lugar se parecia com uma creche gigantesca. Era impressionante; havia crianças por toda parte. Minha esposa imediatamente encontrou alguns membros da equipe e começou a conversar com eles. Meu filho adolescente e eu começamos a caminhar em direção à churrasqueira, passando em meio ao caos criado pelas crianças. Ele se virou para mim e perguntou aquilo que qualquer bom adolescente perguntaria: “Pai, quanto tempo eu vou ter que ficar por aqui?”.




    Naquele momento, percebi que havíamos alcançado um momento excelente para um ensinamento. Eu disse: “Filho, olhe ao seu redor. O que você está vendo?”.




    “Um monte de crianças pequenas.”




    Eu ri e concordei. “Na verdade, há 97 crianças aqui com menos de 10 anos, filhos dos membros da equipe da empresa. Você sabe o que isso significa?”




    “Não, mas aposto que você vai me dizer.”




    “Vou, sim. Os pais dessas crianças ganham seu sustento e têm um futuro, e essas crianças têm um futuro parcialmente pela maneira como eu ajo. Se eu não tiver uma boa conduta na minha vida pessoal, se eu fracassar em relação à minha integridade, ou se eu fizer algo bastante idiota, isso vai afetar muitas vidas. Como um líder servil eu entendo que tenho uma parcela de responsabilidade por essas crianças, no mínimo.”




    “Pai, parece não ser fácil ter tanta responsabilidade.”




    “Eu concordo, filho. Mas muito se espera de quem muito recebeu. Nossa família tem todas as bênçãos, sejam financeiras ou de outras espécies, que resultam de comandar uma empresa bem-sucedida. A consequência é que devemos levar muito a sério as nossas responsabilidades de liderança. Filho, se até mesmo você fizer algo bastante inadequado, isso vai afetar o futuro de algumas daquelas crianças. Se você decidir ficar bêbado, sofrer uma colisão frontal enquanto estiver dirigindo e matar alguém, nós seremos processados e todas essas pessoas podem perder o emprego. Você foi abençoado por nascer nesta família e por ter todas as coisas que o sucesso nos permite possuir, mas, com tudo isso, até mesmo você tem a responsabilidade imensa de zelar pelo bom nome da nossa família e torná-lo um motivo de orgulho para todos nós. Agora, vamos pegar um pouco de churrasco.”




    Outro exemplo desse conceito que fez meus olhos lacrimejarem recentemente: tenho um bom amigo que é o CEO de uma pequena indústria. Ele adora sua equipe, mas é um líder muito ríspido, que não aceita nada menos do que a excelência. A economia sofreu um revés e as encomendas para a fábrica minguaram, fazendo com que ele tivesse que dispensar temporariamente quase toda a sua equipe de produção — mais de 250 pessoas. Alguns dos membros da equipe trabalhavam na fábrica havia várias décadas e eles e suas famílias estavam entre os melhores amigos do CEO. Na manhã em que telefonei para conversar com ele, perguntei-lhe como estava passando. A resposta que recebi foi que ele acabara de voltar de uma longa caminhada. Ele disse que havia decidido estacionar seu carro na parte mais distante do estacionamento da fábrica todas as manhãs, e que continuaria a fazer aquilo até que pudesse fazer com que a fábrica voltasse a produzir com a capacidade plena novamente. Parar o carro na parte mais distante do estacionamento resultava em uma longa caminhada, passando por 250 vagas vazias todas as manhãs, e isso fazia com que ele se lembrasse da sua função: trazer aqueles membros da equipe de volta ao trabalho. Este é um verdadeiro Líder/Empreendedor.




    Assim, como começar a estimular e vivenciar esta conduta de servir à equipe com a sua força? Evite benefícios executivos e torres de marfim. Almoce com a sua equipe no refeitório da empresa todos os dias. Vá pegar o seu próprio café às vezes, em vez de pedir para alguém trazê-lo. Esqueça as vagas de estacionamento reservadas para a diretoria. Procure pelas pequenas ações que você pode executar e que declaram à sua equipe que, embora você esteja no comando, e, embora seja forte o bastante para liderar, todos vocês estão juntos nessa empreitada.




    Promovemos vários eventos e palestras a cada ano, o que significa que precisamos transportar uma quantidade enorme de equipamento e produtos para vender. Hoje em dia, tudo fica embalado e armazenado em um depósito, mas, até há alguns anos, nós mesmos tínhamos a oportunidade de carregar e descarregar os caminhões, trabalhando como equipe. Com todos os homens presentes, capazes de fazer força, incluindo vice-presidentes, vice-presidentes executivos, chefes de operações financeiras e também o CEO, o trabalho levava cerca de 30 minutos apenas. Sim, é exatamente isso que acontecia. Eu estava no caminhão, ajudando a carregar e descarregar. Nunca pensei que isso fosse algo especial, mas, certo dia, um novo membro da equipe me escreveu um longo e-mail após a atividade, dizendo que nunca havia trabalhado em um lugar em que o chefe era um verdadeiro líder. Ele estava conosco havia menos de duas semanas e, ao olhar para dentro do caminhão, percebeu que o cara que lhe passava as caixas era o proprietário da empresa, o CEO. Depois de passar por essa experiência, o rapaz vai ter dificuldades em se esquivar de uma tarefa que alguém lhe pedir para realizar, e isso vai acontecer durante todo o tempo em que ele estiver trabalhando na minha equipe. O trabalho que eu fiz naquele dia me tomou apenas 30 minutos, mas, há vários anos, vem causando impacto no relacionamento que tenho com a minha equipe.




    Paixão




    Antes de terminarmos a parte sobre aspectos básicos da liderança, vamos falar a respeito de algo que realmente está faltando em várias organizações e em suas lideranças: paixão. Não se pode liderar sem paixão. A paixão coloca as coisas em movimento, ela cria um efeito multiplicador nas forças. A paixão, na realidade, abrange uma grande variedade de pecados. Paixão não é gritar ou agir de forma descontrolada; é se importar profundamente com alguma coisa, simplesmente. Quando você e sua equipe realmente se importam com o que estão fazendo, os resultados naturais são qualidade, excelência, clientes impressionados, funcionários que se tornam membros da equipe e, em última análise, uma probabilidade maior de lucros. Quando você se importa profundamente com a organização, muitas coisas começam a acontecer naturalmente.




    Uma das coisas que acontecem quando você se importa profundamente com a organização é uma guinada focada na ação. Há mais energia em uma organização quando o líder e a equipe são movidos pela paixão. A passividade é o oposto da liderança. A necessidade e a capacidade de agir estão ausentes em organizações problemáticas. A tarefa do Líder/Empreendedor é inserir paixão e pessoas movidas pela paixão nos processos e resultados da organização. Há diversos grandes líderes nas empresas norte-americanas hoje em dia, e há também muitas empresas grandes, com o capital aberto na bolsa de valores, que contratam líderes que têm talento, mas não paixão. Os resultados são parecidos com o ato de comer papelão na sobremesa: nada agradável. Os clientes, os acionistas e os congressistas veem uma empresa inteira que é insípida, sem diferenciais e preocupada apenas consigo mesma. Por que isso acontece? Porque o seu líder é assim. Você precisa se importar profundamente e isso transparecerá por todas as ramificações da empresa.




    Essa paixão focada na ação também aumenta a produtividade e a excelência. As pessoas são naturalmente mais produtivas quando se importam intensamente com os resultados e com a organização. Quando movidas pela paixão, elas se importam mais com o cliente, mesmo que não sejam treinadas para fazê-lo. Quando a produtividade e a excelência são as características principais de uma empresa, você quase sempre encontrará membros da equipe, lideranças e até mesmo clientes que são apaixonados pela marca e pelo que ela faz.




    Outra coisa surpreendente que a paixão proporciona é fazer com que os membros da equipe, os líderes e clientes sejam mais tolerantes uns com os outros. Se eu sou um cliente e acredito que você se importa profundamente com os serviços ou produtos que me vende, eu serei mais tolerante caso algum erro aconteça. Eu sei que você se importa; assim, o erro não foi causado por apatia ou falta de excelência, e também não é algo que acontece constantemente. Logo, eu não levo a situação tão a sério. Como cliente, se eu pensar que você e a sua empresa realmente não se importam com o que fazem, vou cobri-los com piche e penas pelo erro que cometeram. Como cliente, posso até mesmo defender a sua empresa ao conversar com outras pessoas se eu souber que você e sua equipe realmente se importam.




    Eu sou o tipo de pessoa que tem um PC, não um Mac. Eu tenho um iPod e meus filhos também têm os deles, e há diversos produtos maravilhosos da Apple em nossa empresa, mas eu sou fã do PC. A Apple e o iTunes são lendários pelos serviços que conquistam seus consumidores e isso é um dos ingredientes do seu sucesso. Eles realmente conseguiram construir com seus clientes aquilo que Seth Godin chama de tribo, um sentimento profundo de lealdade e paixão. Seus clientes os defendem, chegam a esse ponto. Sou tão inepto para lidar com computadores que selecionei um especialista de TI para me assessorar, de modo que eu consiga fazer o que preciso. Assim, 99,9% dos meus erros são erros causados pelo operador. Erros do tipo 1D10TA. Assim, quando me cadastrei no iTunes pela primeira vez, não houve ninguém, inclusive eu mesmo, que se surpreendesse com o fato de que eu não conseguia fazer aquilo funcionar. Pode ser intuitivo para alguns de vocês, mas não para mim. Dessa forma, enviei um e-mail para o iTunes e me responderam 42 horas depois, um tempo razoável. E, finalmente e pacientemente, ajudaram-me a entender o sistema (havia um problema comigo, não com eles). Quando mencionei, casualmente, em uma conversa que o e-mail de resposta chegara dois dias depois de eu entrar em contato com o serviço, três fãs do Mac (que, como eu, eram clientes do serviço) que participavam da conversa defenderam apaixonadamente a empresa, exaltando o serviço de atendimento ao consumidor que é mundialmente renomado, argumentando que provavelmente eu havia feito algo errado. Realmente, eu causei o problema, mas achei muito interessante que esses clientes haviam se tornado “evangelistas da Apple”, parcialmente pela paixão com a qual a Apple opera. Bom trabalho.




    Este tipo de tolerância ou leniência também pode funcionar com a sua equipe. Funciona até mesmo entre a liderança e a equipe. Como líder, se eu souber que você se importa profundamente, então, quando você cometer algum erro grave, não terei problemas em lhe dar uma segunda ou uma terceira chance. Entretanto, tenho muito pouca tolerância com seus erros quando você não se importa com o que faz. De maneira análoga, quando cometo algum deslize no meu papel como líder, os membros da equipe estão prontos para perdoar se eles “conhecerem o meu coração”. Isso significa que confiam nas minhas intenções, mesmo que eu tenha dito algo da maneira errada ou até mesmo prejudicado o evento inteiro. Os membros da equipe somente conseguem desfrutar de um forte sentimento de união quando são um grupo de pessoas que realmente acredita que cada membro se importa com tudo que acontece na empresa. Diferenças de personalidade, diferenças culturais e diferenças educacionais, todas são minimizadas quando os membros da equipe confiam nas intenções movidas pela paixão dos outros membros. Temos uma equipe bastante diversificada e pessoas de fora da empresa frequentemente ficam maravilhadas pela maneira como demonstramos o amor que verdadeiramente sentimos uns pelos outros. Uma das razões é que contratamos e mantemos apenas as pessoas que são verdadeiramente apaixonadas pela nossa causa. Você não pode trabalhar na minha equipe se estiver simplesmente procurando por um emprego.




    A paixão é um fator tão fundamental para liderar e criar a excelência que prefiro contratar a paixão em vez de educação formal ou talento. Eu prefiro poder contar com ambos, mas, se tiver que decidir, escolherei a paixão. La Rochefoucauld disse certa vez: “Uma pessoa totalmente destreinada mas cheia de paixão é mais persuasiva do que a pessoa mais eloquente, mas desprovida de paixão”.




    Estes são alguns elementos básicos que vão nos preparar para navegarmos pelas páginas deste manual. Conforme você progredir, lembre-se de que nós realmente fazemos as coisas que estão descritas aqui todos os dias — isso não é somente teoria. Lembre-se, também, de que este é um manual para campeões, estamos aqui para vencer. Você não vai aprender com uma pessoa que nunca encarou uma folha de pagamento, ou que nunca sentiu medo, ou que só passou por provas enquanto estava na escola. Você vai aprender com um homem que coloca um elmo na cabeça todos os dias e luta, e que já venceu várias batalhas.
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    COMECE COM UM SONHO, TERMINE COM UMA META





    Vivenciando seus sonhos, visões,


    descrição da missão da empresa e metas




    Em 1972, eu era um garoto hiperativo de 12 anos, metido em uma longa


    viagem pelas rodovias interestaduais com meus pais e minha irmã mais nova. Meus pais trabalhavam no ramo imobiliário e estavam dispostos a torturar os filhos, tocando fitas motivacionais no aparelho de som do carro durante toda a viagem. Diziam que seria bom aprender a sonhar, a pensar grande e saber que poderíamos nos tornar aquilo que quiséssemos. Aos 12 anos de idade, sentia uma vontade imensa de poder me tornar outra pessoa, alguém que não estivesse confinado no banco traseiro de um carro quente, escutando a voz grave de Earl Nightingale. Parecia o próprio Deus falando, em um monólogo sobre como “você se transforma naquilo em que pensa; este é o mais estranho dos segredos”. Ou o sotaque típico do Mississippi de Zig Ziglar, falando sobre como “você atinge as coisas que mira, e, se não mirar nada, é isso que atingirá todas as vezes”.




    Depois de tantos anos, é interessante relembrar aquelas ocasiões e perceber que as mensagens transmitidas por aqueles homens maravilhosos estão incrustadas profundamente na minha alma. Eu também me dei conta do presente que meus pais deram a mim e à minha irmã, pois estou convencido de que uma boa parte do meu sucesso pessoal, em várias áreas da minha vida, tem origem naquelas viagens em que eu ficava sentado no banco de trás do Chevy Impala da família. Como não conseguia escapar daqueles monólogos, aprendi que é preciso sonhar e que é preciso fazer alguma coisa para que os sonhos se tornem realidade. Percebi isso com um sentimento tão forte de gratidão que me tornei amigo de Zig e Jean Ziglar, assim como de seus filhos. Zig é um ícone nacional. Earl Nightingale já faleceu, mas, na estante atrás da minha mesa, tenho um LP original com a gravação de O Mais Estranho dos Segredos, que foi a primeira obra em áudio sobre motivação a ultrapassar a marca de um milhão de cópias vendidas. Esses homens, e outras pessoas como eles, nos deixaram um legado fabuloso.




    Sonhadores




    Filmes, poemas e seminários dizem que devemos “sonhar alto”. Acho que eles têm razão — nós devemos sonhar constantemente. Sonhar é um sinal de que você tem esperança. Sonhar é um sinal de que você ainda acredita que tem condições de vencer. Sonhar o mantém jovem. Líderes/Empreendedores sempre estão sonhando com aquilo que pode acontecer e com aquilo que está por vir. Acordamos pela manhã e temos duas ideias enquanto tomamos café, outras três enquanto nos preparamos para sair de casa, e mais seis sonhos ou ideias durante o banho — e ainda nem chegamos ao trabalho. Sonhar é o sangue que corre nas veias das pessoas e organizações que estão ativas e prosperando. Se você não sonhou com algo novo ultimamente, com algo imenso, ou com algo melhor, considere isso um lembrete para que volte a fazê-lo.




    Sonhar também tem uma conotação negativa. Algumas pessoas sonham, mas não vão adiante. Elas nunca fazem nada para que os sonhos se realizem. Líderes/ Empreendedores como eu ficam irritados com pessoas que não fazem nada além de sonhar. Nós os chamamos de sonhadores e, geralmente, o fazemos com uma careta no rosto. Um bom amigo, que também é um Líder/Empreendedor fenomenal, me disse, enquanto tomávamos uma xícara de café, que sua filha estava namorando um rapaz que ela descreveu como sendo um sonhador. A resposta do meu amigo foi: “Diabos, eles vão querer morar no porão da nossa casa”. Quando alguém é chamado de sonhador, a palavra adquire um ar pejorativo, pois parece indicar que a pessoa fala demais e não chega a agir. Assim, você não quer apenas ser um sonhador; você quer ser alguém que tem grandes sonhos para o futuro. Isso vai ser motivo de felicidade para o pai da moça que você namora.




    Uma das lições que aprendi no meu tempo de criança foi que não se pode simplesmente sonhar; é preciso fazer alguma coisa para que os sonhos se realizem. Você deve acordar, sair da caverna, caçar um animal, matá-lo, arrastá-lo de volta para a caverna e cozinhá-lo, para finalmente poder comê-lo. Um belo pato assado não chega simplesmente voando pela janela. É preciso caçar o pato, matar o pato... acho que você já entendeu. Fico espantado com o número de pessoas que encontro e elas acham que as coisas podem acontecer de maneira mais fácil. Elas imaginam haver descoberto uma fórmula para fazer o pato assado voar e voar janela adentro. Não, nada disso. O processo começa quando você acorda cedo pela manhã e sonha com patos e com o sabor incrível que eles têm. Este é o sonho. Em seguida, você precisa encarar o mundo e fazer o sonho acontecer.




    Percebo que sonhos são elementos essenciais para vencer. Entretanto, a própria natureza dos sonhos faz com que eles não sejam muito bem definidos. Eles são grandes e inconstantes, e acabam se perdendo em meio às nuvens. Conforme se começa a adicionar substância às ideias geradas pelos sonhos, e conforme eles tomam forma, um pouco da névoa acaba se dissipando. Quando os sonhos começam a se transformar em realidade, eu começo a chamá-los de visões. A visão é o próximo passo para transformar o seu sonho em alguma coisa. Visões são sonhos com uma clareza maior. Sonhos se tornam realidade apenas quando você os tira lentamente das nuvens e os transforma em visões.




    Visão




    Visão é a capacidade de enxergar. Quando alguém fica cego, dizemos que essa pessoa perdeu a visão, e isso também é verdadeiro em relação à vida. Helen Keller[3] disse: “A pessoa mais patética no mundo é alguém que enxerga, mas que não tem visão”. A capacidade de “enxergar” é algo que deve estar presente ou ser desenvolvida em um Líder/Empreendedor. Pessoas sem visão simplesmente têm empregos; elas existem, mas não vão a lugar nenhum por não saberem que há outros lugares aonde podem ir. No livro dos Provérbios, a Bíblia diz: “Onde não há visão, as pessoas perecem”. Como cristão, ouvi vários sermões e vi até mesmo livros inteiros escritos sobre a visão e a importância de tê-la para vencer. Assim, eu sempre pensei no assunto como “a escritura das visões”. Mas, certo dia, enquanto a observava, comecei a enxergá-la através dos olhos de um pequeno empresário e vi outra palavra: “Perecer”. Se não houver uma visão na sua organização, você simplesmente perece... morre... definha... torna-se uma galinha morta sob a luz do sol. Perece. Você não consegue cumprir com as obrigações da folha de pagamento da empresa, sua “equipe” se torna apenas um grupo de “empregados”, o moral diminui, a rotatividade dos funcionários aumenta e as vendas diminuem. “Perecer” é uma palavra grande. Eu já vi muitas empresas fracassarem por esta única razão. Elas culparam outras coisas que, na realidade, eram apenas sintomas da perda (ou da falta) de visão.




    Se não há visão, o seu casamento fracassará, sua família será do tipo disfuncional, você não conseguirá progredir na trajetória espiritual, você engordará e ficará flácido e o seu dinheiro desaparecerá. A visão afeta todas as áreas de nossa vida. Portanto, este é um capítulo que pode muito bem ser compartilhado com sua equipe e sua família, porque, se eles não tiverem algum tipo de visão, ou se ela for limitada, isso indicará que eles são um peso-morto em sua vida, impedindo que você tenha sucesso. Procure desenvolver sua visão e certifique-se de que está rodeado por pessoas que também a tenham.




    Como Líder/Empreendedor, você tem de compartilhar sua visão com a equipe, desde o começo e com frequência. É impossível esgotar o assunto falando a respeito. Andy Stanley publicou um livro chamado Visioneering: God’s Blueprint for Developing and Maintaining Personal Vision. Andy diz que é necessário discutir a visão da organização 21 vezes antes que as pessoas comecem a ouvi-la. Ele também diz que você é a pessoa que deve reafirmar sua visão constantemente, de modo que, conforme a organização cresce e se transforma, ela continua a refletir fielmente a visão original.




    Missão da empresa




    Na década de 1980, duas expressões muito em voga no mundo dos negócios eram “mudança de paradigma” e “missão da empresa”. Parecia que quase todos os livros sobre administração nos diziam que precisávamos descobrir uma nova maneira de enxergar as coisas, uma mudança de paradigma, e que precisávamos declarar explicitamente a nossa missão pessoal e a missão da nossa empresa para que todos pudessem ver. Tenho a tendência de questionar tudo, e assim resisti bastante à ideia de descrever minha missão pessoal no planeta em duas ou três frases elegantes. Eu tinha uma certeza ainda maior de que seria impossível confinar todo o futuro da minha organização, que crescia e se expandia rapidamente, em alguns parágrafos — especialmente em uma ou duas frases!




    Já vi inúmeras declarações de missão nas paredes de empresas e em brochuras que se pareciam mais com uma lista de desejos ou uma aula de história da organização em vez da verdadeira missão da empresa. Em outras palavras, elas não eram verdadeiras, ou não pareciam ser verdadeiras. Empresas que perderam sua alma, sua verdadeira razão de ser, não podem remediar essa situação simplesmente com a formação de comitês internos para elaborar a frase que definirá a missão da empresa. Assim, em minha opinião, a declaração da missão da empresa era frequentemente fajuta demais para ter qualquer credibilidade.




    Certa manhã, ainda no início das atividades da nossa empresa, eu estava tomando café com um bom amigo, Dan Miller. Dan é um orientador de carreiras reconhecido nacionalmente e escreveu um livro excelente chamado 48 Days to the Work You Love (48 Dias para o Trabalho que Você Ama). Em seu livro e em sua atividade como orientador de carreiras, ele sempre força indivíduos e empresas a pararem com o que estão fazendo para pensar em si mesmos antes de voltarem a ser como eram. Ele me lembrou, naquela manhã, de que eu sempre costumo estabelecer várias metas, e disse que, se a missão da empresa não estiver descrita em termos muito claros, há um potencial muito grande para chegar até o topo da escada e descobrir que ela está apoiada no prédio errado. A declaração da missão é um esclarecimento e descrição mais aprofundados dos seus sonhos e da sua visão e garante que seus objetivos estão focados no alvo certo. Assim, ainda meio a contragosto, iniciei o processo de tentar redigir uma missão pessoal, para depois começar a pensar na possibilidade de descrever a missão da nossa empresa.




    Para falar a verdade, no início, detestei ter de fazer aquilo. Sentar-me e definir em palavras quem nós somos e o que isso significa foi algo bastante difícil. Eu acho que algumas pessoas gostam de fazer isso, mas me senti como se tivesse que entregar um trabalho escolar. Conforme me entreguei ao processo, que era pesaroso, ele se tornou mais interessante. A ideia de dizer quem somos para o mundo começou a exercer um poder capaz de transformar a minha vida, conforme eu trabalhava nisso. A minha missão pessoal, até hoje, não se encaixa na fórmula tradicional. Eu nunca consegui dizer aquilo que considero o bastante em poucas frases, e, portanto, decidi quebrar as regras. Sei que você pode estar chocado. Na verdade, tenho três missões pessoais e elas são referentes à minha empresa/atividade religiosa, à minha família e aos meus objetivos pessoais. Eu precisei segmentar a missão para conseguir concluí-la.




    Em seguida, me reuni com o principal membro da minha equipe e comecei o processo de decidir o futuro da nossa empresa, que na época era pequena, pensando sobre como a empresa seria quando crescêssemos. Como somos pessoas de fé, nós, literalmente, oramos e pedimos a Deus que iluminasse nossa mente com aquilo que Ele queria de nós. Em seguida, começamos a trabalhar para descrever a nossa missão e enchemos várias lixeiras com papéis amassados, fato que mostrava o quanto nos sentíamos frustrados. Foi necessário mais de um mês de oração, trabalho e frustração para que, gradualmente, percebêssemos aquilo que passaríamos a fazer durante as várias décadas seguintes. A coisa mais interessante é que, mais de 20 anos depois, nós ainda seguimos a mesma missão original. Para nós, isso significa que construímos uma boa missão para a empresa e que permanecemos fiéis às nossas intenções e vocações.




    Eis a missão da nossa empresa: “O grupo Lampo, Inc., ministra educação baseada no bom senso, princípios bíblicos e na capacitação, que levam ESPERANÇA a todas as pessoas — desde aquelas que estão financeiramente seguras até as que estão passando por dificuldades financeiras”.




    Nós escrevemos a palavra ESPERANÇA em letras maiúsculas e em itálico porque isso é o objetivo central de tudo que fazemos. Quando você trabalha no departamento de expedição de alguma livraria e envia um dos meus livros a alguém, você não enviou simplesmente um livro — você enviou ESPERANÇA para uma família que quer se livrar de suas dívidas ou se tornar uma futura Líder/Empreendedora. Quando você vende um ingresso para um evento, você não é apenas um vendedor de ingressos: você vendeu ESPERANÇA àquela pessoa. Veja que é possível moldar essa ideia para qualquer coisa que qualquer membro da nossa equipe faça, incluindo a equipe de manutenção e a recepcionista na entrada do prédio. Nós amarramos cada membro da equipe e cada atividade à premissa central. Isso estabelece uma verdadeira sensação de unidade, cria valor para cada cargo dentro da empresa e faz com que todos nós possamos manter o olhar no mesmo alvo. Somos tão loucamente fanáticos por essa ideia que fazemos as pessoas memorizarem e recitarem a missão da empresa durante os primeiros 90 dias em que trabalham para nós. Essa declaração representa as pessoas que somos e você precisa conhecê-la muito bem se quiser ser um de nós. Consegue sentir o clima que temos dentro da empresa? A nossa missão é uma das maneiras pelas quais nós criamos cultura.




    Nossa cultura interna está tão imersa nesse ambiente que os criativos (o nome que usamos para designar a equipe de marketing/design/gráfico/vídeo) promoveram um concurso para eleger o cartaz que melhor representasse a frase “Articular a esperança”. Eles sabem que, de acordo com a nossa missão, articular a esperança é o seu trabalho como profissionais especializados no mercado. Quando entrei no departamento dos criativos, hoje pela manhã, vi a frase ARTICULAR A ESPERANÇA pintada na parede com letras enormes. Por todo o departamento há vários cartazes mostrando maneiras muito interessantes de “articular a esperança” para os nossos clientes. Minha equipe entende o que eu quero e isso deixa a minha vida melhor.




    Um dos melhores livros sobre negócios dos últimos 20 anos é Good to Great, de autoria do meu amigo Jim Collins. A missão da nossa empresa nos ajuda a permanecermos fiéis aos nossos princípios e a nos concentrar naquilo em que somos bons. A isso, Jim dá o nome de “o princípio da engrenagem”. As grandes empresas descobrem quais são suas forças e sua vocação e se mantêm fiéis a elas. Concentrar-se no aspecto principal e fazer com que esse aspecto sempre seja o aspecto principal resultam em empresas e indivíduos que têm mais chances de vencer. Desenvolver e redigir a sua missão vai forçá-lo a decidir antecipadamente quem você é e, por definição, aquilo que você não é.




    A missão da nossa empresa tem bastante valor para nós como uma declaração daquilo que somos, tanto para nós mesmos quanto para outros. Entretanto, a coisa mais valiosa que a nossa missão nos trouxe, provavelmente, é o fato de dizer claramente quem nós não somos. É preciso que os limites do campo sejam claramente definidos; caso contrário, o jogo se torna muito mais difícil. O sucesso é uma das causas principais do fracasso das pequenas empresas. Quando se atinge o sucesso, várias outras coisas acontecem, e elas podem deixá-lo vulnerável. Uma dessas coisas é a grande quantidade de “oportunidades” que começa a surgir. Há algum tempo, essa situação aconteceu com um pequeno empresário bem-sucedido que veio até mim para procurar uma consultoria. Durante muitos anos, ele e sua empresa construíram uma marca sólida no mercado imobiliário, sistematizaram suas operações e conseguiram ganhar bastante dinheiro. Um de seus amigos, que observou seu sucesso, convenceu-o a comprar um restaurante que estava em dificuldades, e que aquilo seria um “ótimo negócio”. Como o empresário do ramo imobiliário tinha algum dinheiro em caixa e “achava que sabia como fazer negócios”, investiu uma quantidade considerável de dinheiro no restaurante. Conforme o restaurante continuava em trajetória descendente, o empresário começou a passar cada vez mais tempo ali, tentando fazer com que essa nova empresa se recuperasse para proteger seu investimento. O tempo que ele passava longe da empresa imobiliária fez que sua primeira empresa começasse a decair — devagar no começo, e, posteriormente, de maneira mais rápida. Felizmente, ele percebeu o seu erro a tempo e fechou o restaurante. E você, provavelmente, já adivinhou o que veio depois: conforme ele voltou a aplicar seu tempo e energia na sua verdadeira vocação, a área de imóveis, sua empresa começou a melhorar e, após algum tempo, estava prosperando novamente.




    O sucesso deu duas coisas a esse empresário que quase lhe empurraram em direção ao fracasso. Em primeiro lugar, ele tinha dinheiro para usar fora dos limites da missão da empresa. Em segundo lugar, o sucesso lhe deu a ilusão de que os mesmos processos que fizeram com que ele se tornasse um ótimo agente imobiliário seriam automaticamente aplicáveis à área de restaurantes. Se ele tivesse desenvolvido a missão da sua empresa, teria percebido que a oportunidade de comprar o restaurante estava fora da sua área de especialização. O alarme iria disparar e ele conseguiria se proteger das próprias ações. Em vez disso, ele perdeu várias centenas de milhares de dólares com o restaurante e perdeu também bons negócios e oportunidades na área imobiliária devido à falta de foco.




    Por causa do meu sucesso e de um pouco de notoriedade pela mídia, nós somos bombardeados com “ótimas ideias”, com as quais as pessoas têm certeza de que podemos ajudá-las. Uma parte do trabalho da minha assistente pessoal envolve recusar educadamente centenas de pedidos de pessoas para se reunir comigo a fim de conversar sobre ideias que estão fora do âmbito da nossa missão. Eu estou convencido de que uma das razões para o nosso sucesso é o fato de não apenas saber claramente qual é a nossa engrenagem, mas nos mantermos fiéis a essa engrenagem, recusando várias “oportunidades”. O simples fato de uma ideia ser boa não significa que ela será boa para você ou para a sua empresa. Mantenha o olhar no alvo.




    Então, como se deve construir a sua missão pessoal, ou a missão da sua empresa? Primeiro, é preciso ter noção de que isso não é algo que se resume a uma reunião ou a um evento de duas horas de duração; você deve dedicar um bom tempo ao processo. Em segundo lugar, conforme sua empresa e o mercado se transformam, não há problemas em tomar a decisão de reescrever e mudar a missão, desde que isso seja feito de forma cuidadosa e intencional.




    Dan Miller diz que a missão deve refletir a sua vocação e que deve incluir os seguintes aspectos:




    

      	Os talentos e habilidades que você ou sua empresa têm. Isso é a resposta para “o quê”. Se você está trabalhando na área de produção industrial há 20 anos, provavelmente não deve desenvolver uma missão que esteja focada demais na parte de desenvolvimento de software ou marketing — não é nisso que você trabalha. O que exatamente você faz, o que você quer fazer, e o que pode fazer?




      	As características da personalidade que você ou sua empresa têm. Isso é a resposta para “como”. Como você e sua equipe executam as coisas? Essa é a sua personalidade. Você é mais orientado a tarefas e projetos, ou é mais compassivo e focado nas pessoas? Talvez seja focado nos detalhes. Eu acho que não contrataria uma empresa de engenharia para projetar um viaduto se ela fosse mais focada em pessoas do que nos detalhes do projeto. Nesse caso, os detalhes do projeto têm uma importância maior.




      	Você ou sua empresa tem valores, sonhos e paixões. Isso é a resposta para “por quê”. Essa é a razão pela qual você faz o que faz. Para a definição da missão da empresa, é aqui que está o sopro de vida nos pulmões da organização. Os objetivos importam quando este ponto está bem articulado.


    




    Na área de recursos on-line extras deste livro, na internet, há algumas planilhas que irão ajudar a orientá-lo no desenvolvimento da sua declaração pessoal de missão. Depois que desenvolver sua própria missão, você pode trabalhar na criação da missão para a sua empresa.




    [image: Folha de trabalho: Como desenvolver uma missão da empresa pessoal]
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    Metas




    Metas são visões e sonhos vestidos com roupas próprias para o trabalho. É aqui que deixamos a teoria para trás e nos focamos na prática. Chega de falar, é hora de entrar em ação! Metas vão forçá-lo a agir de forma prática para fazer com que seus sonhos se realizem. Já sonhamos o sonho impossível, transformamos esse sonho em uma visão e direcionamos a visão com a nossa declaração de missão; agora, chegou a hora de fazer alguma coisa. Metas envolvem o trabalho braçal e fazem com que o trabalho braçal aconteça.




    Metas transformam a visão em energia. Quando você descreve exatamente o que quer, com todos os detalhes, imediatamente começa a sentir a sala se mexer e a terra tremer. Você é puxado em direção à sua nova vida como se estivesse em uma cena de filme. Metas ajudam a criar grandes homens. J. C. Penney disse, certa vez: “Dê-me um balconista com uma meta, e eu lhe darei um homem que irá fazer história. Dê-me um homem sem uma meta, e eu lhe darei um balconista”.




    Não ignore as coisas boas




    A informação neste capítulo é tão elementar para alguns de vocês que já desfrutam do sucesso e que são líderes de qualidade há anos, que existe a tendência de cometer um entre os dois erros a seguir, caso não tenham cuidado.




    • Você vai perder a oportunidade de ler este capítulo cuidadosamente para refinar ou ajustar a sua vida já cheia de sucesso.




    • Ou você pode cometer o segundo erro, que é pior: você não internaliza este lembrete sobre como vencer, e também não o compartilha com sua equipe, seus filhos, ou outras pessoas que deveriam estar sob sua tutela.




    Eu cometi os dois erros. Como mencionei anteriormente, fui instruído sobre a importância de estabelecer metas desde que era criança, então esse é um processo ao qual tenho a tendência de não dar muita atenção por acreditar que já o domino completamente. Eu achava que todos conheciam esse material. Certo dia, estava ensinando a lição sobre esse assunto em nosso curso sobre Líder/Empreendedor, quando Jorge, um jovem com 30 e poucos anos, veio falar comigo após a aula. Ele é um jovem muito inteligente, membro da minha equipe há algum tempo, e, por causa disso, fiquei bastante surpreso quando ele disse que essa tinha sido a primeira vez em sua vida que alguém lhe falou sobre a importância e o processo de se estabelecerem metas. Ele estava tão animado e empolgado com a informação — ideias que já conheço e vivencio há anos — que sua produtividade aumentou de maneira absurda. Ele chegou até mesmo a abrir sua própria empresa e a administrava paralelamente. Assim, se você já conhece o que está descrito aqui, tenha a certeza de usar este capítulo como um lembrete para as pessoas que você pretende orientar durante a vida. Pode ser que você mude a vida delas.




    Tantas coisas foram escritas e ditas sobre metas e o estabelecimento de metas que a simples menção do assunto é o bastante para fazer que as pessoas torçam o nariz. Pessoas que não estão vencendo em suas vidas ou empresas fazem chacota quando alguém menciona conceitos como pensamento positivo e estabelecimento de metas, e eu geralmente concordo com os sentimentos delas. Há uma quantidade enorme de livros e seminários que parecem dizer que, se você simplesmente definir suas metas e pensar positivamente, será capaz de fazer qualquer coisa. Desculpe-me, mas isso é um absurdo. Você não é capaz de voar. Eu não quero saber quantos podcasts ou CDs você escuta, ou quantas metas estabelece, ou quão positivamente pensa... você não pode voar. Você pode escutar mensagens enquanto dorme, colocando-as em seu subconsciente, e ainda assim não será capaz de voar. Eu tenho 1,80 metro de altura e peso pouco menos de 90 quilos. Já passei dos 50 anos e nunca conseguirei jogar na NBA ou na NFL. Não importa o quanto eu sonhe, o quanto me esforce ou quais metas estabeleça; eu não tenho os pré-requisitos necessários para ter sucesso nessas áreas e tentar fazer isso seria algo digno de pena e riso. Eu não posso voar.




    Durante anos assisti Brian Tracy, Zig Ziglar e outros ensinarem pessoas a estabelecer metas e, ao fazerem isso, sempre mencionam alguma variação daquilo que Zig chama de “a roda da vida”. A roda tem raios que representam cada área de nossa vida. E, para que nossa vida tenha sucesso como um todo, precisamos dar atenção a cada uma dessas áreas. Os raios da roda da definição de metas são os seguintes:




    

      	Carreira




      	Finanças




      	Espiritualidade




      	Físico




      	Intelectual




      	Família




      	Social


    




    Os grandes professores estão corretos: é preciso estabelecer metas de maneira cuidadosa e intencional em cada uma dessas áreas. Ao observar as áreas, provavelmente enxerga duas ou três com as quais tem uma afinidade natural — para você, é muito fácil lidar com elas. E provavelmente terá duas ou três que quase detesta; não tem um talento natural para essas áreas, e provavelmente nunca vai ter muito sucesso ao lidar com elas. Todos passamos por essa mesma experiência ao olhar para essa lista. O que eu aprendi é que ainda tenho que agir de forma intencional e me esforçar para melhorar em cada uma dessas áreas. Se você não dedicar atenção a um dos lados da roda, terá algo parecido com um pneu furado. Será necessário um esforço maior para fazer que um pneu furado ajude sua vida a avançar, e, assim como acontece com um carro cujo pneu está furado, a sua vida vai ter muito mais ruídos e agitações indesejadas.




    Para mim, sempre foi mais fácil lidar com os raios da carreira e das finanças. Eu sempre fui capaz de ganhar dinheiro. Nem sempre consegui guardá-lo, cheguei a ficar sem nenhum tostão, mas sempre fui capaz de ganhar dinheiro. A cada minuto tenho uma ideia para criar ou expandir uma empresa; são pensamentos que me vêm naturalmente. Entretanto, o raio com o qual eu tenho mais dificuldades é a área social. Isso é estranho, porque eu adoro pessoas, e multidões imensas não me assustam. Estou melhorando nessa área porque estabeleci algumas metas, mas preciso confessar que eventos sociais forçados e obrigatórios fazem com que eu sinta vontade de gritar. Quando era mais novo, estava tão focado no sucesso da minha carreira e na área de finanças que tinha a sensação de que qualquer tipo de reunião social me roubaria tempo, e que eu poderia usar esse tempo para ganhar mais dinheiro ou expandir a minha empresa. Assim, detestava ter que comparecer a eventos sociais. Conforme amadureci e conquistei o sucesso, também passei a apreciar cada vez mais a companhia dos meus amigos e até mesmo algumas daquelas festas. Mas preciso confessar que tenho de encarar essas situações de maneira intencional. Eu sou tão inepto na área social que, se minha esposa, Sharon, não estivesse ao meu lado, eu não teria nenhum amigo, exceto as amizades conquistadas no âmbito dos negócios. Anos atrás, Sharon e eu demos início à tradição de estabelecer metas no começo do ano. Não são “resoluções de Ano-Novo”, mas metas verdadeiras. Observar essas sete áreas nos ajudou a ter mais propósito em cada uma delas. Sabe aqueles amigos que você encontra de vez em quando e para os quais acaba mentindo? Aqueles a quem você diz “vamos nos encontrar para jantar algum dia desses”, e com os quais não entra em contato posteriormente. Você mentiu. Não foi sua intenção, mas a vida acaba ficando atarefada demais e simplesmente não telefonamos para esses amigos. Sharon e eu decidimos fazer uma lista dessas pessoas e fazer planos para jantar, tornando isso um dos nossos objetivos pessoais. Eu tenho a tendência de ir a todos esses jantares ainda nos primeiros meses do ano, simplesmente para conseguir superá-los, porque não sou uma pessoa muito sociável. Sei que isso é ridículo e engraçado, mas, como tenho um objetivo nessa área, pelo menos estou melhorando uma seara da minha vida que, de outra forma, acabaria por ficar estagnada. Quanto mais fizemos esse exercício, mais consegui aproveitar a vida social, e algum dia talvez eu fique bom nisso.
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