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			Prefácio


			“O fracasso jamais me surpreenderá se minha decisão de vencer for suficientemente forte” (Og Mandino).


			A decisão de vencer começa em fazer a coisa certa, tendo propósito claro, com atitude sempre positiva e com muito entusiasmo a todos os caminhos e surpresas que a vida oferece.


			A história de vida do autor é marcada por muito estudo, humildade e trabalho duro. Quando o conheci, em 1995, ele já era considerado um empreendedor de sucesso e um líder visionário.


			Meu respeito e minha admiração foram crescendo conforme nossa convivência aumentava, e hoje, além destes, o meu enorme carinho por ele e sua família.


			A meta deste livro é proporcionar ao leitor exemplos de hábitos e atitudes para que qualquer pessoa se sobressaia em qualquer área e agarre as oportunidades no exato momento em que elas se apresentam.


			Neste livro O Líder e a Princesa, há relatos de outras histórias, que levarão o leitor a refletir sobre seu entusiasmo, podendo mudar seus pensamentos, seus hábitos e principalmente suas ações e reações.


			A verdadeira mudança tem que estar dentro de cada um!


			Boa leitura! 
Alexandre Miranda Anan


		




		

			
INTRODUÇÃO


			O escritor foi lavrador até aos 18 anos completos, época em que, no sítio, tudo era feito no braço porque ainda não existiam maquinários para lavoura. Plantavam, principalmente, amendoim e algodão. Plantavam, também, um pouco de milho para tratar de aninais que eram necessários para a lida na roça.


			Mudou-se para a cidade em outubro de l956, quando completou 18 anos, e no começo trabalhava até às 21h porque precisava pagar a pensão, e só aos 23 anos, quando melhorou o seu salário, começou a estudar o primeiro ano do ginásio, e não parou mais, até se formar na faculdade de Direito. Iniciou o estudo do curso de Direito em 1969, quando nasceu a sua filha, Cybele, época em que ele exercia atividade de vendedor viajante. Tinha se casado no ano de 1967 com Ercilia.


			Iniciou a sua loja (Papelyna) em 1974 e se formou em Direito só em 1975, quando a loja estava em franco crescimento, e em 1976 nasceu o filho, Rogério. Demorou 7 anos em um curso no qual poderia ter se formado em 5 anos, porque nos primeiros anos da faculdade teve que cometer muitas faltas na faculdade e não conseguia repô-las, porque era vendedor viajante e precisava ganhar dinheiro para fazer frente às necessidades da casa.


			50 anos depois de iniciar os negócios, apesar da sua idade, continua dando seus palpites. Neste ano de 2024, as lojas — seis no total — completam Bodas de Ouro, com muito orgulho de todos que compõem este grupo.


			Escreveu uma história criada na sua cabeça, baseando-se em alguns filmes e livros, associando a experiências profissionais. Só depois de escrever quatro capítulos é que percebeu que estava escrevendo muito mais da sua experiência profissional e leituras de livros de negócios do que realmente sobre o sonho que pretendia, que era sobre uns personagens dos sonhos.


			Continuou escrevendo e depois conseguiu discorrer sobre o seu sonho mesmo. Espera-se que apreciem o que escreveu.


		




		

			
CAPÍTULO I


			
Faculdade


			Primeiro dia de aula na faculdade de Economia em New York. Estavam presentes na classe 25 alunos entre homens e mulheres.


			A faculdade não exigia uniformes nem modelos definidos de roupas, e os alunos, que eram todos jovens, vestiam-se conforme sua condição social ou época da estação meteorológica. Nestas condições, algumas moças se sobressaíam com roupas vistosas, mostrando e justificando suas condições financeiras.


			Tinha um aluno que era bem esnobe e que gostava de aparecer, falando alto para que todos pudessem ouvir.


			Era um aluno de porte atlético que estava sempre acompanhado de outros dois colegas, também alunos, e tratou logo de chamar a atenção. Falou em voz alta para que todos pudessem ouvir:


			— Meu nome é Robert. Não gosto de “maricas”. Falem comigo com respeito para merecerem o meu respeito.


			Toda classe estranhou o fato, mas não comentou o ocorrido, e cada um ficou na sua, como se nada tivesse acontecido, isto é, não deram bola para o aluno que demonstrava interesse em aparecer.


			Robert tinha uma atitude de orgulhoso, prepotente e pomposo. Pode ser que tivesse bastante poder financeiro, mas não é isso que demonstrava.


			O curso na faculdade era de Economia, e a primeira aula foi de uma professora muito simpática, de nome Elisabeth, que daria aula sobre Finanças.


			A professora pediu para todos os alunos se apresentarem falando os seus nomes, para que, assim, todos se conhecessem. Recomendou falar apenas o nome para preservar a identidade geral.


			Todos os alunos se apresentaram dizendo apenas os seus nomes, conforme a recomendação da professora. Duas garotas se sobressaíram pela beleza e simpatia. Uma delas, de um sorriso fácil, mostrou ser estrangeira pela maneira da sua apresentação, porém tão sutil que poucos perceberam, o que não trouxe nenhuma consequência. Era Diana (a que pareceu ser estrangeira), e a outra, uma linda loira de nome Marilyn, muito bonita também, bem-vestida e demonstrando simpatia.


			O aluno esnobe, de nome Robert, não se contentou em dizer apenas o seu nome e, fazendo uma gracinha, acrescentou sua altura e peso. Nenhum aluno achou graça desse fato. Apenas os seus amigos riram da palhaçada, mas eles mesmos não repetiram a gracinha do amigo.


			A segunda aula era do professor Roland, que falou sobre Economia Política. O professor Roland demonstrou ser um profundo conhecedor da matéria, o que alegrou muita gente que estava interessada nesta disciplina.


			Contou um fato que marcou muito bem sobre definição de preços:


			— Os preços de vendas são definidos pela oferta e procura. Vamos entender bem o que é isso. Um líder domina todos os conhecimentos sobre a empresa, principalmente sobre os negócios.


			


			“Tudo tem seu preço, e o preço é definido pela oferta e procura.


			“Vamos entender bem como ocorre a definição de preços. Vejam este exemplo: “Estava um homem perdido no deserto e morrendo de sede. Teve até miragem. Sentia ter visto um lago e foi se arrastando para ele, mas infelizmente era apenas uma visão. Logo depois, sentiu ter visto uma tenda no meio do deserto. Foi, também, se arrastando, e para sua alegria, não era miragem, e sim uma tenda de verdade. Pediu:


			“— Água, água, água.


			“O homem da tenda disse:


			“— São U$ 500 o copo.


			“— Mas eu estou morrendo de sede; me dê o copo de água.


			“— Se você quiser, são U$ 500 o copo.


			“— Você vai me deixar morrer de sede?


			“— Eu gastei muito para trazer água até aqui. Se você quiser morrer, é problema seu, mas eu cobro U$ 500 o copo.


			“O pedinte pensou um pouco e o disse:


			“— Aqui estão os U$ 500.


			“— Você quer mais?


			“— Sim, mais um copo. Aqui estão outros U$ 500.


			“— Quer mais?


			“— Mais um copo.


			“E foi pagando os U$ 500 a cada copo que tomava.


			“Depois de 10 copos, o homem ficou pensativo: Agora já vou aguentar mais um pouco... Nisso, o homem da tenda disse:


			“— Como você já tomou 10 copos de água, agora faço por U$ 100 o copo.


			“— Então me dê mais.


			“Depois de mais 10 copos, o homem da tenda disse que depois de 20 copos faria o copo de água por U$ 20. O pedinte tomou mais 10 copos de água. Depois disso, o homem da tenda disse que depois de 30 copos, faria o copo de água por U$ 5.


			“— Não, agora chega!


			“Chega porque não cabia mais na barriga. Enquanto está desesperado de sede, paga o preço que pedirem, porque não tem outro lugar para satisfazer a sua sede. Quando não está necessitando, pode oferecer por preço de ninharia, que não tem mais interesse. Isto é oferta e procura!”


			O professor Roland pediu para a classe repetir as palavras “oferta” e “procura”


			e pediu para memorizá-las, e também para refletir sobre a frase.


			O professor Roland perguntou para a classe se alguém já lera algum livro sobre liderança. A classe ficou em silêncio. O professor repetiu a pergunta, e daí o aluno Phillips levantou a mão.


			O professor Roland perguntou qual livro o aluno Phillips tinha lido. Este respondeu:


			The Servant, do autor James C. Hunter.


			


			O professor Roland perguntou, genuinamente interessado:


			Qual parte do livro te chamou mais atenção?


			Gostei do paradigma que o autor transformou.


			Pode explicar para nós? Phillips levantou-se e respondeu:


			O autor demonstrou um novo paradigma, virando o triângulo do avesso e falando sobre valores daqueles que compõem a empresa. Posso demonstrar na lousa, se o senhor permitir.


			Com a permissão do professor, foi para a lousa e desenhou:
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			Tanto numa empresa como no exército os poderes vêm de cima para baixo, onde quem dá combate aos clientes são os atendentes, e numa guerra, quem combate os inimigos são os soldados.


			Reparem que, na escala de valores, os clientes estão na mesma posição do inimigo, e não funciona assim nos negócios. Clientes não são inimigos!


			Phillips explicou a intenção do autor de colocar os clientes acima de todos, porque, normalmente, não é isso que acontece nas empresas.


			Tanto supervisores como gerentes e diretores se julgam que estão num patamar superior e acham que atender clientes é para um servidor inferior, que deve ser feito pelos atendentes que ocupam cargos inferiores hierarquicamente.


			


			Muitos atendentes tratam os clientes como aqueles que aborrecem os trabalhadores, e estes precisam ter bastante paciência para tolerar os clientes. Trabalho só efetuado por atendentes que ficam no último degrau da escala de valores.


			Eu trabalho na área administrativa, mas depois que li e aprendi o significado, mudei o meu raciocínio. As empresas existem por causa de clientes. São eles, os clientes, que sustentam e trazem lucros para empresa. Graças aos clientes é que as empresas sobrevivem, podem crescer, e nós, trabalhadores, dependemos disso. Não que o presidente deva atender clientes, mas os atendentes precisam receber treinamentos para encantar clientes.


			No primeiro triângulo, percebemos que os clientes estão no mesmo lugar do inimigo, e não é assim que deve ser. Precisamos valorizar os clientes como o elemento mais importante da escala de valores.


			O presidente não deve ficar no pedestal, isto é, no topo, apenas desfrutando. É ele, presidente da empresa, que suporta todas as cargas e conduz todos para o sucesso.


			Depois que entendi o raciocínio, passei a prestar mais atenção em todas as contas das empresas, que precisam ser enxutas, sem gorduras e apresentar resultados positivos, sempre visando oferecer o melhor para os clientes. Os clientes não podem ser penalizados pagando as contas malcuidadas das empresas.


			Passei a estudar bastante sobre a área comercial e passei a gostar e entender de vendas. Precisamos entender bem também sobre produtividade.


			O que isso tem a ver com a liderança? — perguntou o professor.


			Todo aquele que exerce algum cargo de chefia deve ser um líder que observa e enxerga as necessidades dos clientes, satisfazendo suas necessidades, obtendo a preferência, aumentando a produtividade, diminuindo as despesas e melhorando os lucros da empresa, que serão reinvestidos. O cliente é tudo para a empresa. Toda empresa depende 100% dos clientes. Precisamos ser experts em clientes.


			O professor Roland apreciou as explanações, conclamando todos a lerem este livro, assim como outros livros que falam de lideranças. Recomendou os livros de um autor de nome Ram Charan, um indiano de nascença, mas que faz palestras em inglês.


			O professor Roland perguntou para Phillips:


			Já leu algum outro livro sobre liderança?


			Sim, professor — respondeu Phillips.


			Vamos fazer o seguinte — disse o professor Roland —. Nossa próxima aula será daqui a dois dias. Você pode apresentar o que chamou a atenção nesse outro livro?


			Sim — respondeu Phillips novamente.


			Então, na próxima aula, você explana outra vez.


			Phillips era um jovem que estava morando em New York fazia apenas um ano, vindo de Deptford, cidade situada ao lado da Philadelphia, porém, na outra margem do rio Delaware, que já é estado de New Jersey.


			Começou a trabalhar como estagiário em um escritório de consultoria na Philadelphia, e como demonstrou muito interesse, foi galgando posições, e após dois anos, recebeu a proposta de trabalhar na matriz em New York, preenchendo uma vaga como analista, mesmo sendo tão jovem.


			Como o pai tinha um apartamento em New York, não seria difícil. Apenas teria que conciliar os estudos, trabalho e refeições.


			


			Começou a estudar Economia e ganhou uma bolsa de estudos no curso de Economia por ter passado em primeiro lugar no vestibular. Sua intenção era aperfeiçoar-se no trabalho, melhorar seu salário e conquistar autonomia financeira.


			Sabia das suas dificuldades financeiras e controlava todos os seus gastos.


			Entendia bem o valor do dinheiro e as dificuldades de ganho.


			Na classe, tinha muitas alunas bonitas que aparentavam possuir ótimas condições financeiras, porque se vestiam elegantemente, e Phillips não ousou se aproximar para não criar situações constrangedoras, mas após a explanação, na aula de Liderança, ele ficou bastante conhecido, e muitas começaram a se aproximar mais, inclusive a Diana, que o parabenizou pela compreensão do livro, dizendo que admirou o profundo conhecimento que demonstrou. A Marlim também, e as demais vieram cumprimentar.


			No seu íntimo, Phillips ficava admirando as duas garotas mais bonitas da classe, na sua opinião, e tinha dúvida sobre qual delas era mais bonita.


			Phillips estava sempre concentrado em como aproveitar melhor o tempo. Queria diplomar-se com honras na faculdade, ter bom emprego, recebendo bom salário, e aumentar o padrão de vida. Não que seu pai não tivesse nenhuma condição, mas não pretendia se aproveitar de nenhuma situação. Queria ele mesmo conquistar tudo pelo seu esforço e conhecimento. Aprendeu a aproveitar bem o seu tempo disponível, que era pouco.


			Seu dia começava às 5h da manhã todos os dias, com corridas de 30 minutos, independente das condições do tempo. Descansava aos domingos. Depois da corrida, ia tomar banho e café da manhã, comendo frutas, ovos e iogurte. No seu curso de caratê, de segunda, quarta e sexta-feira, sempre recebia elogios do professor, que o incentivava a lutar profissionalmente, dizendo que ele teria condições de se candidatar a uma vaga na equipe para as Olimpíadas, mas nunca praticou visando disputar uma olimpíada nem lutar profissionalmente, somente para manter sua forma física. Já pratica o exercício de caratê há mais de 4 anos, desde o tempo em que morava em Deptford com a sua família.


			Todos da sua família continuavam morando lá porque o pai era advogado tributarista em Philadelphia. Tinha duas irmãs mais jovens e sua mãe era bibliotecária em Deptford.


			Phillips decidiu seguir a carreira de economista quando estava na HIGH SCHOOL em Deptford, por causa de um professor que ele admirava.


			Assim, procurou um emprego nesta área como estagiário na Philadelphia.


			Na segunda aula de Economia, o professor Roland lembrou o compromisso assumido com o aluno Phillips, e olhando-o, perguntou:


			Meu jovem, você está preparado para apresentar uma ideia de liderança?


			Sim, professor — respondeu Philips.


			Então, venha aqui e fale para todos nós.


			O professor Roland ofereceu o seu lugar e foi se sentar numa das carteiras. Phillip assumiu o lugar do professor e disse:


			Tinha imaginado os pensamentos do escritor Peter Drucker, mas ontem à noite me lembrei de uma história que ocorrera no século 3 antes de Cristo, que é uma história muito interessante, e gostaria de contar.


			“O título da história é Os sons da floresta.


			“Existia um reinado cujo rei era um grande líder, muito inteligente, que possuía um filho já atingindo a maioridade e que iria suceder o pai no trono de rei. O pai, que ainda era rei, decidiu enviar o seu filho para passar uma temporada com um sábio que morava numa montanha distante. O próprio rei, vez ou outra, consultava este sábio para obter e melhorar sua sabedoria. O rei escreveu uma carta explicando suas intenções para o filho levar.


			“O filho, chegando nessa montanha, viu o sábio sentado numa pedra, contemplando o vale. Assim que chegou, o filho entregou a carta para o sábio, sem pronunciar nenhuma palavra. O sábio leu a carta, sorriu e falou para o jovem:


			“— Adentre esta floresta para ouvir todos os sons dela e volte daqui a um ano, e me conte todos os sons que conseguir captar.


			“O jovem tinha que obedecer, e assim o fez. Depois de um ano, voltou e começou a descrever todos os sons que tinha conseguido captar. Disse:


			“— Ouvi o som dos tropéis dos animais, ouvi o som dos cantos dos pássaros, ouvi os uivos dos animais, ouvi o som do vento balançando as folhas das árvores, o som das águas das chuvas, da cachoeira...


			“E foi descrevendo todos os sons que havia conseguido captar. Quando terminou, o sábio ordenou para o jovem retornar à floresta e captar outros sons.


			“O jovem ficou intrigado e pensou: Será que não contei todos os sons? Esqueci de alguns?


			“Adentrou a floresta novamente, e como estava bastante intrigado, começou a pensar: Se ele quer que eu ouça outros sons é porque devem existir outros sons, mas quais?


			“Ficou dias e noites matutando para conseguir ouvir outros sons. Só conseguia ouvir os sons que já tinha ouvido antes. Mas um dia, numa bela manhã de sol, começou a discernir alguns sons vagos.


			“Ah, devem ser estes sons que o mestre quer que eu ouça, pensou.


			“Não teve mais pressa e ficou tentando captar mais sons, e à medida que ficava concentrado, os sons ficavam bem mais claros e mais nítidos. Quando teve a certeza destes novos sons, retornou à presença do sábio, mas desta vez, já retornou bem mais humilde, e fazendo reverência, disse:


			“— Mestre, quando prestei mais atenção, consegui ouvir o som das flores se abrindo, o som das folhas bebendo o orvalho da manhã, o som das sementes germinando, o som do sol aquecendo a Terra...


			“O sábio fazia sinal de positivo com a cabeça. “Quando o jovem terminou, o sábio afirmou:


			“— Parabéns, meu jovem. Você conseguiu alcançar a iluminação. Agora você está pronto para substituir o seu pai. Só quando consegue ouvir o inaudível, alcança a iluminação. Ouvir os sentimentos mudos, os medos não confessados, os anseios do povo, e só assim você será capaz de governar, recebendo os louros do povo.”


			Quase todos os alunos, inclusive o professor, estavam paralisados com este relato. Depois de um momento, o professor Roland disse:


			Realmente, o líder precisa saber ouvir o coração das pessoas. Parabéns, Phillips. Você trouxe uma grande contribuição sobre liderança.


			Todos os alunos também ficaram maravilhados com essa explanação, acreditando que Phillips lê muito e é diferenciado da maioria.


			A aluna Diana foi a que mais se entusiasmou. Correu para abraçar Phillips, dando os parabéns, e disse que ficou encantada. Muitas outras alunas também correram para parabenizar Phillips.


			Desde o primeiro dia, a fama do aluno Phillips tinha crescido, e agora passou a receber muitos cumprimentos e elogios, além de consultas sobre matérias diversas. No dia seguinte, já quase na hora de iniciar as aulas, Phillips estava sentado na sua carteira, lendo um livro, quando chegou o aluno Robert, deu um tapa nas costas de Phillips, com a mão bastante suja, e disse:


			Bom dia, professor. Ah! Desculpe. A minha mão está suja — disse, com aquele sorriso sarcástico.


			Você é um imbecil — disse Phillips.


			Imbecil é você, seu metido a professor. Acerte as contas comigo na saída —


			dizendo isso, foi sentar-se em sua carteira. Diana se aproximou de Phillips, dizendo:


			Não ligue para ele não. Ele é um bobo.


			Como chegou o professor da primeira aula, todos se sentaram.


			O professor começou com suas explanações, andando entre os alunos. Percebeu a blusa suja nas costas de Phillips e disse:


			Você sabe que a sua blusa está suja?


			Desculpe, professor. Sim, eu sei — disse Philips. — É que tem uma pessoa com a mente suja, a mão suja e que gosta de sujeiras e bateu nas minhas costas com a mão suja. Agora não posso trocar a blusa, mas isso não vai sujar o meu caráter.


			O professor deu a mão para Phillips e continuou com sua aula. Na saída, Diana agarrou Phillips, dizendo:


			Não ligue para aquele bobo não.


			Phillips estava decidido a não deixar passar em branco, e foi ao encontro de Robert, que estava em companhia de outros dois colegas, de nomes Arthur e Joseph.


			Robert, ainda bastante confiante e provocativo, disse:


			Venha que vou te dar uma grande lição. Não adianta ficar se escondendo ao lado de uma moça.


			Diana pedia para Phillips não ligar para um débil mental, mas Phillips pediu para Diana se afastar, empurrando-a gentilmente, e foi ao encontro daquele provocador.


			No primeiro movimento que Robert deu para atacar, Phillips o contragolpeou na perna direita, fazendo Robert cair, gemendo de dor. O outro, Arthur, puxou um canivete, daqueles que apertam um botão, e a lâmina pulou para fora e ameaçou atacar Phillips.


			Diana deu um grito, pensando que Phillips seria atacado com o canivete.


			Phillips enrolou a sua blusa no punho esquerdo, e quando foi atacado, pulou de lado e deu um golpe no braço que segurava o canivete, além de dar um golpe no rosto de Arthur, atingindo-o em cheio no olho direito. O canivete caiu e Phillips o pegou e fez menção de enfiar naquela pessoa, mas enfiou na fenda da rua para quebrá-lo. Imediatamente, o olho do Arthur ficou roxo. Os dois malvados continuaram no chão, contorcendo-se de dor, e Phillips pegou Diana e se afastou. O terceiro, Joseph, ficou socorrendo os dois.
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