

  

    [image: Capa]

  




  

    




    [image: Folha de Rosto]

  




  

    

      




      

        

          Diretora




          Rosely Boschini




          Gerente Editorial Sênior




          Rosângela Araujo Pinheiro Barbosa




          Editora Júnior




          Natália Domene Alcaide




          Assistente Editorial




          Fernanda Costa




          Produção Gráfica




          Fábio Esteves




          Edição de texto




          Camile Mendrot | Ab Aeterno (coord.) Leandra Pinzegher | Ab Aeterno




          Preparação




          Gleice Couto




          Capa




          Plinio Ricca




          Projeto Gráfico e Diagramação




          Linea Editora




          Revisão




          Vero Verbo Serv. Editoriais




          Desenvolvimento de e-book




          Loope | www.loope.com.br


        




        

          CARO(A) LEITOR(A),




          Queremos saber sua opinião sobre nossos livros.




          Após a leitura, siga-nos no




          linkedin.com/company/editora-gente,




          no TikTok @EditoraGente e no Instagram




          @editoragente e visite-nos no site




          www.editoragente.com.br.




          Cadastre-se e contribua com sugestões, críticas ou elogios.




          Copyright © 2023 by Luiz Fernando Garcia




          Todos os direitos desta edição




          são reservados à Editora Gente.




          Rua Natingui, 379 – Vila Madalena




          São Paulo, SP – CEP 05435-000




          Telefone: (11) 3670-2500




          Site: www.editoragente.com.br




          E-mail: gente@editoragente.com.br


        


      




      Dados Internacionais de Catalogação na Publicação (CIP) 
Angélica Ilacqua CRB -8/7057




      

        Garcia, Luiz Fernando




        Negócios à prova do amanhã : porque construir o futuro da sua empresa começa agora / Luiz Fernando Garcia. - São Paulo : Editora Gente, 2023.




        ISBN 978-65-5544-418-6




        1. Desenvolvimento profissional I. Título




        23-5600 CDD 658.3


      




      Índice para catálogo sistemático:




      1. Desenvolvimento profissional


    


  




  

    

      




      Nota da Publisher




      É muito desafiador empresariar em um mundo no qual a única constante é a mudança. Todos os dias, enfrentamos desafios inéditos. Todos os dias, precisamos aprender algo novo para nos adaptarmos a essas mudanças. E, todos os dias, presenciamos o fim de empresas que não conseguiram acompanhar essas mudanças. A adaptação precisa ser constante para que o amanhã não represente o fim da sua empresa.




      Por isso, Negócios à prova do amanhã é uma leitura essencial. Com tantos anos de experiência e pesquisa, Nando Garcia desvendou os segredos da adaptação bem-sucedida. O cenário que enfrentamos é incontestavelmente desafiador. A crescente automação e digitalização ameaçam empregos tradicionais, as diferenças entre gerações no local de trabalho podem levar a conflitos e mal­-entendidos, e a volatilidade dos mercados exige uma agilidade sem precedentes. Aqui, Nando Garcia entra em cena, porque ele compreende profundamente o cerne das organizações: as pessoas.




      Nando explora como a compreensão das motivações, necessidades e expectativas dos indivíduos pode ser a chave para a adaptação empresarial bem­-sucedida. Ele desvenda estratégias práticas e insights poderosos para ajudar as empresas a prosperar em meio à incerteza. Este livro é uma bússola essencial para líderes e empreendedores que desejam não apenas sobreviver, mas também prosperar no futuro.




      Convido você, caro leitor, a mergulhar nas páginas deste livro visionário. Abrace este convite para navegar pelo futuro com sabedoria e confiança. Sua jornada começa agora. Boa leitura!




      Rosely Boschini




      CEO e Publisher da Editora Gente


    


  




  

    

      




      Nunca me cansarei de falar sobre aquilo que eles mais me ensinam: o que é propósito e o que é amor. E, para mim, propósito e amor convergem no mesmo ponto: Lucca, Manuela e Diego.




      A meus filhos, que justificam a felicidade da alma.
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      Apresentação




      O cavalo do rei




      Existia um grande rei que sabia que seu papel era ajudar os povoados que compunham seu reino. E assim ele o fazia.




      Após algum tempo, um povoado que passava por dificuldades para garantir sua subsistência soube da benevolência do seu rei e resolveu mobilizar uma caravana para pedir-lhe ajuda. Mas, como se localizava em terras distantes, a caravana demorou um pouco para chegar até o soberano.




      Quando o encontro aconteceu, o rei já não dispunha de mais quase nada que lhes pudesse ser útil. Mesmo assim, o rei não se furtou da sua responsabilidade e do seu compromisso de estar disponível para ajudar o seu reino. Com a boa vontade que lhe era peculiar, ele lhes ofereceu seu melhor cavalo, um puro-sangue árabe que havia ganhado de um xeique.




      “Este é o melhor cavalo que uma pessoa pode ter na vida. Ao ouvir sobre os problemas que vocês relataram, acredito que este cavalo poderá ajudá-los a acelerar o processo de plantio. Ele pode arar a terra, carregar a colheita, fazer as entregas com mais agilidade…”




      A princípio o chefe do povoado ficou na dúvida se aquele cavalo de fato poderia lhes ser tão valioso no dia a dia. Mas, como “cavalo dado, não se olha os dentes”, decidiu levar o puro-sangue junto deles de volta ao povoado.




      Antes de partirem, o rei lhes deu um único aviso: “A única coisa com que vocês precisam se preocupar é garantir que este puro-sangue seja sempre bem alimentado”.




      Eles escutaram o alerta do soberano, mas lhes pareceu algo tão básico e banal que não se preocuparam. Estavam ansiosos para ver no que, de fato, o cavalo poderia ampará-los.




      




      Mal haviam retornado ao povoado e já puderam constatar que, realmente, o cavalo fazia toda a diferença! Ele trabalhava incansavelmente, ajudava em todas as etapas do plantio, carregamento, armazenagem e venda. A vida daquelas pessoas era outra – e muito melhor – com o presente do rei.




      Porém, um belo dia, não viram que não havia ração o suficiente para o cavalo, e só conseguiram alimentá-lo com 80% da ração que costumavam lhe oferecer. Contrariando as expectativas, o cavalo pareceu ficar mais potente.




      Então, no dia seguinte, alguém sugeriu: “Ele aguentou firme com 20% a menos de ração… E se tentássemos tirar mais 10% do que costumávamos ofertar a ele?”.




      Eles fizeram isso e, com apenas 70% da ração, o cavalo não mostrou se abalar. Pelo contrário, parecia mais vigoroso, trabalhando e levando a carga para lá e para cá.




      E outro alguém, então, deu mais um palpite, como para fazer uma tentativa: “Vamos ver como ele se sai com 50% da ração?”.




      Nada aconteceu com o cavalo. Ele não se abateu com aquela restrição. Pelo contrário, ele parecia ainda mais forte!




      Os palpites foram chegando, aqui e ali: “Deixemos o cavalo com 25% da ração”.




      E o cavalo trabalhou mais e mais.




      “Deem apenas 10% da ração. Olhem só que vantagem! Para que dar tudo aquilo de ração que dávamos, se com apenas uma pequena porcentagem dela ele produz igualmente?”




      Mas, determinado dia, ao procurarem o puro-sangue, o cavalo estava morto dentro da cocheira.




      A pergunta é…




      … quem matou o cavalo?




      Freud, que costumava contar a metáfora do cavalo do rei, respondia: quem matou o cavalo foi a ganância.




      Eu, contudo, gostaria de acrescentar: quem matou o cavalo foram as muitas manifestações da ganância.




      Quando pensamos na ganância, em um primeiro momento, nós a relacionamos apenas à vontade desmedida de ganhar dinheiro, mas, na realidade, hoje, vai muito além disso. Ela se instala em muitos outros aspectos. Podemos olhar a ganância nessa metáfora na maneira como se manifesta nos dias atuais e dentro de uma empresa. E essas manifestações se dão de diversas formas.




      




      A ganância em empreender mata o sustento de empresariar. Querer ganhar demais agora é desperdiçar a capacidade de sempre ganhar no futuro. O imedia­tismo só serve para uma coisa: ganhar, mas não construir. E este é o primeiro desafio da empresa do futuro: viver para empresariar e não para empreender.




      A ganância também pode se manifestar no egocentrismo, em como eu me coloco no centro de tudo. É uma ganância pela atenção. Era preciso tirar o foco de suas próprias necessidades e deslocar a atenção ao outro, ao cavalo: do que ele realmente precisa e como podemos corresponder a isso a partir de uma reciprocidade, e não de uma unilateralidade? É isso o que acontece com os nossos colaboradores, não apenas um dos lados precisa ganhar ou se beneficiar. Será preciso que uma empresa do futuro aprenda tal qual um pai e uma mãe a criar um filho e não somente a exigir dele. Criar condições, propiciar relações, estabelecer vínculos, ter momentos para descobrir um ao outro. Ou seja, o outro deve ser reconhecido como sendo tão importante quanto nós mesmos. Na prática, passamos a ter times de lideranças e não líderes de times.




      A ganância pelo tempo, em como disponibilizá-lo e em como exigi-lo. Afinal, o tempo não é só seu, é de todos. O cavalo precisava de tempo. Tempo para descansar, se alimentar, produzir e se cuidar. Era preciso conhecer esse cavalo, suas principais características, suas principais necessidades. Entender se era, de fato, um cavalo para atuar em todas as frentes do trabalho, ou para ser alocado em apenas algumas e desenvolver as tarefas com excelência – tal qual temos que pensar em quem é quem em uma equipe e qual o melhor lugar de cada um nessa equipe. Tudo foi depositado sobre o cavalo. Um time é a soma das competências e não uma competência é a soma das exigências.




      A ganância pelo benefício próprio exclusivo. Aquelas pessoas pensaram apenas no que o cavalo podia fazer pelo povoado, mas não no que o povoado poderia fazer pelo cavalo. Como posso ajudar e treinar alguém para que essa pessoa possa ser útil e resolver questões sem que haja um ponto final nesse processo? Não souberam manter esse cavalo vivo para que ele pudesse fazer parte do povoado e solucionar continuamente a questão que tinham, e que retornaria como um problema sem aquele cavalo ali. Resolver não se refere só ao agora, mas, sim, a continuar dando solução no tempo – e não só a tempo.




      A ganância em só pensar na própria motivação e na própria recompensa. O cavalo só precisava da ração, e eles o privaram da única coisa de que ele precisava. Conviver com pessoas diferentes implica entender qual o combustível certo para cada pessoa. Ou seja, se a nova geração valoriza mais estar do que ser e demanda reforço positivo para se sentir parte, é preciso motivar e recompensá-la com aquilo de que precisa. É preciso aprender a ceder e a conciliar interesses e necessidades, não apenas líderes se submeterem a liderados ou liderados obedecerem aos líderes.




      




      É preciso, portanto, superar o impulso de ceder a essas ganâncias em prol de olhar e cuidar de cada um dos seres que compõem o povoado – do rei ao cavalo. Bem como é preciso nas empresas, tendo esse olhar de CEOs e presidentes a estagiários e auxiliares. Isso porque todos importam.




      Ao contrário do que podemos pensar, a tecnologia não está no centro de tudo e não substituirá as pessoas. Cada colaborador de uma empresa, cada morador de um povoado precisa ser respeitado e valorizado. O que nos torna especiais e essenciais é justamente a capacidade de sermos humanos. Otimizar a produtividade não quer dizer que uma equipe é produtiva. Usar a tecnologia a nosso favor para solucionar problemas é diferente de creditarmos à tecnologia nossos problemas solucionados. E isso ocorre porque o mundo respira, a máquina não. O mundo sente, a máquina não. O mundo se emociona, a máquina não.




      É preciso ouvir, enxergar e valorizar as pessoas.




      Esse é o futuro.




      E se você soubesse o que acontecerá no futuro?




      

        Aplausos são ouvidos. Um homem de meia-idade, com um semblante amigável, vestindo calça social e pulôver rosa entra em um palco. O que é intrigante na cena é que ele vem empurrando um carrinho de carga com um grande tonel preto com muitas inscrições em amarelo.




        Vendo o ar indagativo de sua plateia, ele logo se põe a explicar: “Quando eu era criança, a catástrofe que mais nos preocupava era uma guerra nuclear. Por isso é que tínhamos um barril como este no nosso porão, cheio de latas de comida e água. Quando o ataque nuclear ocorresse, deveríamos ir para o porão, nos manter agachados e nos alimentar do que havia no barril”.




        Atrás dele há um telão gigantesco com a imagem da explosão de uma bomba nuclear. Porém, enquanto aqueles expectadores ficavam ali pensando em quão terrível seria um ataque nuclear, ele quebra as expectativas.




        “Hoje, o maior risco de catástrofe global não é assim.”




        E ao falar isso, aquela bomba nuclear se transforma na imagem de um vírus biológico. E então vem a revelação: vírus da Influenza. Seu semblante amistoso agora é sério. Seu cenho levemente franzido demonstra preocupação.




        “Se algo matar mais de 10 milhões de pessoas nas próximas décadas, é mais provável que seja um vírus altamente contagioso do que uma guerra. Não mísseis, mas micro-organismos.”




        O auditório está em silêncio. Talvez por respeito àquele homem, talvez pela consternação de escutar uma mensagem tão fatal.




        




        O nosso orador explica que uma das razões para isso é porque as sociedades investem muito em estratégias antinucleares, mas muito pouco em um sistema que detenha uma epidemia.




        A grande mensagem “nós não estamos preparados para a próxima epidemia” é projetada no telão em letras garrafais, vermelhas e pretas, junto com imagens de vírus, injeção, um recorte do mapa-múndi, uma pessoa paramentada com roupas de isolamento antiepidemia e uma cifra de 3 trilhões de dólares negativos.




        Ali, de pé, no meio daquele palco grandioso, ele indica com muita veemência os erros cometidos na epidemia do Ebola: não tínhamos uma equipe de epidemiologistas aptos a analisar a situação, não havia médicos preparados para agir, a falta de registros precisos feitos on-line, a letargia para agir contra tal epidemia, e ninguém apto a investigar diagnósticos e tratamentos. Foi um fracasso global.




        Para nossa apreensão, ele segue impiedoso com seu prognóstico: “A epidemia do Ebola não foi pior simplesmente por sorte. Da próxima vez, talvez não tenhamos tanta sorte. Pode haver um vírus que deixe o paciente aparentemente bem no estágio contagioso. E a pessoa se sente bem o bastante no início da infecção, a ponto de conseguir viajar de avião ou ir ao mercado. Há coisas que poderiam tornar tudo literalmente mil vezes pior”.




        Nisso, ele mostra um mapa-múndi sendo preenchido inteiramente por pontinhos vermelhos. Dezenas, centenas, milhares. Freneticamente, dia após dia. E, com essa imagem, ele nos põe a pensar: “Mas e se fosse um vírus que se espalhasse pelo ar, como uma gripe?”.




        Aqueles pontinhos eram as possíveis mortes por um vírus da família da Influenza.




        Taxativo, ele diz: “Esse é um problema sério com que deveríamos nos preocupar”. E, diante de rostos impassíveis e fechados da audiência – talvez preocupados, talvez descrentes –, ele vai até o fim: “Acho que essa deveria, com certeza, ser uma prioridade. Não é preciso entrar em pânico, mas precisamos nos apressar, porque o tempo não está do nosso lado. Se começarmos agora, talvez fiquemos preparados para a próxima epidemia”.




        E termina com um leve sorriso no rosto. Seus olhos azuis brilham de satisfação. Ele havia conseguido alertar o mundo do que estaria prestes a acontecer.




        Será mesmo?


      




      




      Aquele homem de negócios era o Bill Gates, o famoso fundador da Microsoft, em um TED Talks intitulado The next outbreak? We’re not ready [A próxima epidemia? Não estamos preparados], proferido em abril de 2015.1 O TED Talks é uma espécie de conferência que teve uma excelente aceitação e se tornou um sucesso mundial. Nesse formato inovador, os maiores oradores da atualidade transmitem uma (boa) ideia em uma apresentação de até dezoito minutos para um auditório curioso e interessado em grandes insights.




      Mas, mesmo assim, Bill Gates teve o seu alerta ignorado.




      Cinco anos antes da pandemia de covid-19, em que vimos aproximadamente 15 milhões de pessoas perderem a vida, Bill Gates veio a público nos avisar. Ele não estava adivinhando ou “dando um chute”, mas, sim, apresentando uma análise fria e lógica da ação humana, de como se relacionava com os fatores biológicos e como subutilizava a tecnologia e os conhecimentos já adquiridos. Ele ainda nos presenteou com possíveis soluções, com saídas de como nos prepararmos para quando a nova epidemia chegasse. Mas as pessoas reagiram ao alerta dele?




      O que de fato ocorreu foi que Bill Gates foi visto, foi admirado, mas não foi ouvido. Ouvir não é o mesmo que escutar. Ouvir ativamente é pensar no real problema, na situação do que está sendo ouvido. Escutar é não dar tamanho ao que pode acontecer, às suas consequências inerentes da ação, sejam elas positivas ou negativas. Há, portanto, a necessidade de aprendermos a ouvir o futuro, não apenas escutá-lo.




      O mundo muda a todo momento




      O mundo está mudando o tempo todo e a todo tempo. Novos panoramas, novas diretrizes, novos contextos, novas regras, novos comportamentos, novos normais. Parece que sempre somos surpreendidos por algo que não esperávamos. A todo momento vivenciamos uma reviravolta. Mas, se olharmos de perto, nem todo mundo é pego de surpresa.




      Já imaginou se você tivesse acesso a informações privilegiadas? Que trunfo não seria ter o conhecimento que mais ninguém tem! Pense em quantas vantagens isso não poderia trazer à sua vida. Mais ainda: como o seu negócio se destacaria e sairia à frente dos concorrentes!




      Mas será que isso é possível? Alguém, em algum momento da história, conseguiu adivinhar o futuro?




      Quem nunca ouviu falar de Nostradamus? Provavelmente o “vidente” mais famoso que existiu. Se suas profecias são reais ou não, talvez nunca saberemos, mas o fascínio que ele despertou – e ainda desperta – com seus presságios que revelam acontecimentos futuros é algo indiscutível.




      Contudo, não foi apenas Nostradamus que sofreu com o “Complexo de Cassandra”, que ocorre quando predições, profecias ou avisos são encarados como notícias falsas ou alertas desacreditados. Cientistas e empresários de hoje, que desafiam o statu quo e compartilham sua antevisão dando alertas sobre o futuro da humanidade, costumam ser ignorados.




      




      A habilidade de prever o amanhã




      O quão bom seria se houvesse um Nostradamus contemporâneo, que previsse o futuro dos negócios e que, descolando da ideia de adivinhação e misticismo, essa previsão fosse embasada em pesquisas, estatísticas, estudos e análises?




      Ouvi-lo significaria ter o poder do mercado em suas mãos, afinal, saber é poder. E todos nós ansiamos conhecer e controlar o porvir. Ainda mais se isso envolver aquilo em que investimos tempo, dedicação e recursos: os nossos negócios. Observe bem, seria preciso ouvi-lo.




      A vida empresarial, no entanto, não é simples de ser decodificada: há imprevistos, há instabilidades, há barreiras… Vale lembrar, claro, que nada disso é intransponível, afinal, aposto que você mesmo já passou por muito sufoco no seu negócio e ainda assim está aqui para ler este livro e contar suas experiências.




      Mas e se passar por tudo o que nos espera em um futuro não muito distante não precisar ser motivo de insegurança? E se você fosse um empresário que soubesse como o futuro dos negócios vai se configurar, para se preparar para o futuro com a segurança de ser a empresa certa na hora certa?




      O futuro dos negócios




      Tendências mundiais, positivas e negativas, foram e continuam sendo possíveis de serem previstas. Nem todas as pessoas têm visão suficiente para identificá-las e traduzi-las para a vida real, mas isso não significa que essas tendências não existam ou que sejam a prerrogativa de um dom sobrenatural. A habilidade que poucos têm de enxergar as tendências futuras só ratifica que, para percebê­-las, como quem “pesca algo no ar”, é preciso estar técnica e conceitualmente atualizado, ter pensamento lógico e científico, saber olhar para o futuro sem romantismo ou falsas esperanças, reconhecer que é necessário se preparar para aquilo que está por vir e que podemos – e devemos – nos desenvolver sempre! Juntar tudo isso em um único olhar é difícil, mas não impossível.




      Quando o assunto é prognóstico do futuro dos negócios, não se pode deixar a McKinsey e seus diversos painéis prognósticos de fora. A McKinsey, uma firma global de consultoria e gestão, desenvolve pesquisas com os maiores analistas e especialistas sobre o mundo empresarial. Seus painéis são como um farol que põe luz em tendências no mundo dos negócios e que serve como guia para grandes empresas elaborar seu plano de atuação e atender ao que o mercado pede no presente e no futuro.




      




      Isso porque, por um lado, os painéis são como grandes satélites, que têm uma visão global do todo. Eles acompanham o que acontece em todas as economias do mundo, nos diferentes tipos de mercado, os impactos de crises, guerras e descobertas. Por outro lado, também assumem um papel de lupa, ao se debruçarem sobre cada mercado e/ou cenário e irem a fundo nele, investigando o detalhe. E, ao final – por que não? –, podemos compará-los a GPSs que nos mostram a direção a seguir.




      A partir de dois princípios, a metodologia de análise desses painéis baseia-se em recorrência e intensidade, descortinar os acontecimentos que ocorrem ao longo do ano e projetar as tendências para o futuro. Ou seja, eles “preveem o futuro” dos negócios.




      Durante a pandemia de covid-19 – talvez o grande abalo mais recente que chacoalhou todos os mercados –, as empresas, mesmo as multinacionais, ficaram sem rumo. E foi nesse panorama que requisitaram um painel extra à McKinsey, que funcionasse como um socorro ao desespero no qual o mercado se encontrava. Mesmo sabendo que aquele ainda não era o timing perfeito para fazer uma pesquisa prognóstica, era uma medida necessária.




      Foi a primeira vez, então, que a McKinsey soltou um painel de uma pesquisa feita a toque de caixa, ainda no primeiro trimestre de 2020, com a análise do que seria passar pela pandemia e, depois, o que esperar após ela. Quando puderam ver as análises feitas pela McKinsey, as empresas se depararam com tendências futuras e com os chamados “novos normais”.




      Essas pesquisas são como antevisões: visões antecipadas baseadas em fatos. E elas só são mesmo úteis se estivermos no grupo detentor da antevisão. Caso contrário, saber que alguém detém uma antevisão sem que a conheçamos não nos serve para nada – a não ser para saber que possivelmente seremos sucumbidos. Quer dizer, a partir do contato com o painel, ficava a cargo de cada uma das empresas abraçar ou não tais previsões. Cabia a elas decidirem se ouviriam a McKinsey e como articulariam todas aquelas informações que lhes eram apresentadas de maneira privilegiada.




      Aqui no Brasil, poucos tiveram acesso a esse painel feito em edição especial. Eu fui uma dessas pessoas. Resolvi não apenas ouvir a McKinsey, como também aliar a análise que eu fiz daquelas informações com meus conhecimentos em psicologia e empreendedorismo e auxiliar empresários e grandes líderes na difícil tarefa de fazer seu negócio não apenas sobreviver à pandemia, como também crescer com as oportunidades que, acredite, surgiram com ela.




      




      A McKinsey detinha os segredos para um negócio ser bem-sucedido durante a pandemia, e é claro que os grandes empresários estavam sedentos por esses dados. Quem deu atenção aos prognósticos do painel e soube como aplicá-los na prática com técnicas e ferramentas baseadas na Psicologia e focadas em gestão – tal qual orientei e apresentei nos meus Grupos Dirigidos de Psicologia Aplicada a Negócios, os GDs – viu seus negócios renderem e crescerem ainda mais nesse novo contexto. Essas empresas sobreviveram a essa tormenta, algumas passaram por ela com maior ou menor dificuldade. Mas, enfim, todas venceram.




      A pandemia já passou, mas o mundo se abalou, os negócios mudaram. E para sempre. E agora?




      Agora é preciso se reinventar e se adaptar. É preciso se reinventar e se adaptar constantemente. Mais do que nunca, hoje o mundo é dinâmico, é veloz. E atropela quem não acompanha sua velocidade. Esqueça a ideia de um novo normal. O “normal” agora é ser novo sempre.




      O futuro do seu negócio começa agora. E a chave da sua mudança – e do seu sucesso – está aqui.




      




      

        1 BILL GATES: a próxima epidemia? Não estamos preparados. [S. l.: s. n.], 2015. 1 vídeo (8 min.). Publicado pelo canal TED. Disponível em: https://www.youtube.com/watch?v=6Af6b_wyiwI. Acesso em: 21 set. 2023.


      


    


  




  

    

      




      Introdução




      A empresa de hoje: as dores do negócio




      Você abriu um novo negócio e não consegue vê-lo evoluir? Busca incessantemente a estabilidade do seu negócio? Seus clientes vêm e vão o tempo inteiro? Você não tem tempo para si nem para a sua família? Você se ocupa muito com questões operacionais e falta tempo para explorar as oportunidades que poderiam gerar mais receita e crescimento para seu negócio? Não há ninguém que poderia tocar o negócio como você ou em seu lugar? Você convive com dificuldades com as quais não convivia há dez anos ou que nem mesmo existiam nesses anos passados? Você tem dificuldade de lidar com as novas gerações? Tem dificuldade de se adaptar à realidade do modelo híbrido remoto e presencial? Tem dificuldade de acatar as mudanças? Não consegue se reinventar dentro da nova normalidade?




      Eu sei o que você vive e preciso lhe dizer: você não está sozinho. As dores do seu negócio são as dores de todos os negócios. E essas dores têm solução. Basta você se transformar em uma empresa do futuro.




      




      Há uma ou duas décadas – nos anos que costumo chamar de “a época do ferro” –, as empresas tradicionais buscavam estabilidade. O principal objetivo de qualquer negócio era criar uma empresa robusta, com aqueles funcionários dinossauros, seguindo um padrão de funcionamento muito centralizado na operação programada e bem consolidada. Você já deve ter visto em filmes esse padrão sendo reproduzido, em que o dono visita a empresa uma vez no mês, os colaboradores se descabelam em busca da meta, todos são contrários à mudança e os líderes são duros ao impor metas e “respeito”. Esse modelo de negócio e liderança, porém, não é algo que dialoga mais com nosso tempo. Muito pelo contrário, fuja dele, pois esse modelo está falido.




      Para fazer sua empresa crescer no hoje, na contemporaneidade, e ser uma potência do amanhã, você precisa superar esse modelo tradicional e arcaico. Perceba que, hoje, as maiores dificuldades dos negócios estão centralizadas na busca de um objetivo que deve ser deixado no passado. As dores dos negócios estão sendo anunciadas a todo instante, mas, ao mesmo tempo, vêm sendo negadas por muitos líderes e empresários.




      A pandemia de covid-19 chegou para desestabilizar os negócios e mostrar que a empresa do passado e a que nasce no presente precisam se adaptar cotidianamente – queiram ou não. O mundo digital e o novo normal trouxeram consequências inimagináveis para a psicologia da gestão, do líder, dos negócios e do indivíduo.




      E eu tenho uma notícia: as transformações necessárias hoje – e suas posteriores consequências – não vão parar. Elas vieram para ficar e se tornarão mais complexas com o passar do tempo. Se não passarmos pelas mudanças basilares, com o tempo elas vão se acumulando e vamos ficando presos dentro de uma sala sem janelas, pois as possibilidades de mudança e de acato ao novo que se apresenta vão se tornando degraus cada vez mais largos e altos.




      Todo esse panorama parece um pouco desesperador, e eu diria que você realmente deveria ficar preocupado com o futuro se você não estivesse com este livro em mãos. Para mim, o fato de você estar lendo este livro já significa que se abriu para a necessidade de transformação no mundo dos negócios e, quando chegar ao fim destas páginas, vai estar pronto para estabelecer novos rumos em sua empresa. Pense que você está se adiantando, quando comparado aos milhares de empresários e líderes que vivem essa mesma realidade e ainda não entendem muito bem aquilo pelo qual estão passando e como sair das dificuldades tão intrínsecas ao negócio pós-moderno.




      Qualquer identificação não é mera coincidência




      As dificuldades pós-modernas não estão restritas à empresa. Muitas vezes você se vê em um mundo dominado por uma geração que é diferente da sua, olha para todos os lados e só consegue perceber que as pessoas não criam mais vínculos, que os filhos não saem do celular, que os amigos são mais virtuais que reais e que as pessoas não sabem mais lidar com os problemas, sejam eles materiais ou emocionais.




      




      Na verdade, o que ocorreu no meio do caminho da sua existência e da de milhões de pessoas, entre os muitos acontecimentos, foi o nascimento de uma nova geração que aprendeu a respeitar o princípio do prazer em vez do princípio de realidade, que você tanto penou para aprender.




      Lembra-se daquelas noites em que você passou acordado para trabalhar? E da festa do sobrinho na qual você não compareceu, do jantar de aniversário de casamento em que você chegou atrasado? Pense no quanto você abriu mão da vida pessoal para abraçar o seu negócio ou dar conta do trabalho de uma empresa que nem mesmo era sua… Você se recorda daquela viagem de férias da qual você abriu mão? Do quanto você deixou de gastar para investir em seu negócio?




      Você se lembra de tudo isso e fica cada vez mais intolerável lidar com colaboradores que não dão o sangue pelo seu negócio, que não vestem a camisa da empresa para alimentar um sonho tão seu. É um desafio e tanto lidar com as questões geracionais que acompanham o novo normal, pois, além de mudanças técnicas no funcionamento do mundo, precisamos aprender a lidar com as questões individuais e da psicologia do indivíduo. Mas é preciso olhar para tudo isso, analisar, entender e saber como agir diante de algo que para você é novo.




      Modernidade × Pós-Modernidade
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      Todos esses desafios nos sacodem, nos forçam a sair da casinha e a abraçar de vez essa nova dinâmica da vida de negócios e, até mesmo, da vida em sociedade. O que importa é saber que você não está sozinho nesse barco. Há mais líderes como você, tentando remar com seus remos de madeira, pegar peixes com as mesmas iscas e viajar em uma canoa herdada do avô.




      Está na hora de renovar, de agregar novos valores a esses que já estão tão acomodados e enrijecidos dentro do seu inconsciente. Hoje, o mar está mais agitado, os peixes já não caem nesse velho truque da isca de minhoca e seus remos já não são fortes o bastante para aguentar o fluxo da água corrente. Você é quem vai escolher entre se adaptar ou afundar.




      




      A melhor maneira de prever o futuro é criá-lo.




      – Abraham Lincoln




      Uma conversa de empresário para empreendedor




      Talvez o que eu diga agora não soe muito bem, mas só digo porque sei que posso ajudá-lo e assim o farei: Você não é um empresário, é um empreendedor.




      E não há nada de errado nisso, pois, sem a fase empreendedora, o empresário não existe. Esses dois conceitos são complementares na criação e no desenvolvimento de uma empresa de sucesso. Mas também não quer dizer que após abrir o CNPJ e fazer a empresa girar por alguns meses, ou até mesmo anos, você será um empresário. Existem camadas para se passar de um patamar a outro.




      Se estou certo, você é uma pessoa sonhadora, que olha para o futuro e se enxerga nele. Que sabe que uma hora ou outra as coisas vão dar certo, que sua empresa vai bombar e sua marca será um sucesso. Tenho certeza de que você é uma pessoa de propósitos, pronta para colocar em prática seus ideais fantásticos. Há sonhos que o movimentam e que o energizam para que você consiga mudar o mundo. Eu também sou assim e reconheço que isso é fantástico. E sem essa personalidade, grandes empresas, como Google, Xiaomi, Apple, não teriam nascido. Entretanto, foi necessária a figura de um empresário para planejar, estruturar e organizar a empresa.




      Eu estou aqui para isso. Para ajudá-lo a identificar quais foram as principais mudanças que a pós-modernidade incutiu e norteá-lo dentro desse cenário, para que você possa lidar com essas transformações promovendo uma renovação do núcleo da sua empresa, aderindo a essas metamorfoses sem perder o controle da gestão e assegurando resultados.




      Neste livro, portanto, vamos falar de empresas, de pessoas, de métodos e técnicas para lidar com pessoas dentro dos negócios, pois lembre-se: sem as pessoas e sem o tato para lidar com elas, empresários e empreendedores não vão conseguir transformar seus negócios na empresa do futuro.


    


  




  

    

      




      Capítulo 1




      De onde vêm os problemas?




      De onde vem a instabilidade?




      Todas as dores que acometem empreendedores e empresários não são coincidências, elas são consequências da pós-modernidade em que você, eu e todos nós estamos inseridos. É preciso entender que esta é uma época marcada pela ágil difusão de informações, pela rápida mudança nas relações interpessoais e, principalmente, pelas variações incessantes que acometem o ambiente, macro e micro, causando transformações gerais na dinâmica da organização social. E isso gera muitos efeitos colaterais na sociedade e no mundo dos negócios.




      Até o final do século XX ainda havia uma visão estável e quase imutável acerca de conceitos como ordem, progresso, verdade, leitura de realidade, exploração, barreiras, privacidade, solidez, entre outros termos que tinham contornos muito claros e bem definidos. Perceba que você conhece muito bem essa antiga realidade, que você persegue essa estabilidade, que não sabe lidar tanto com essas questões de privacidade on-line nem como as Inteligências Artificiais podem moldar a realidade virtual. Porém, com a virada para o século XIX, esses conceitos foram sendo, além de questionados, desafiados pelos acontecimentos e pelas descobertas cada vez mais velozes e disruptivas. Ainda estamos nos acostumando com essas novas tecnologias e maneiras de vida que nos impõem a vertiginosa adaptação às consequentes renovações desse período – e, mesmo assim, elas não param de acontecer, não esperam até que as tenhamos entendido e estejamos acostumados a elas.




      




      Além de toda a nova movimentação social pós-moderna, estamos nos conscientizando dos novos normais postos pela pandemia de covid-19. São muitas imposições consequentes que a natureza e a evolução propõem todo dia. De maneira alguma será fácil lidar com essas forças externas que nos chacoalham a cada instante. Portanto, não há saída! A única maneira de se estabilizar no mundo é se desestabilizando, quebrando seus paradigmas e se mantendo aberto e disponível às mudanças, pois elas são resultado das contínuas transformações que se dão no campo político, econômico, sanitário, tecnológico e filosófico.




      O tripé das dificuldades dos negócios pós-moderno




      Pense nas dificuldades que a estagnação gera na sua empresa, na sua vida, no seu empreendimento que ainda não encontrou a força de que precisa para crescer.




      O primeiro passo para começar a resolver esse problema é identificar como o contexto tem impossibilitado ou dificultado o crescimento, para depois adentrar um método capaz de ajudá-lo a lidar com toda a novidade com que você se depara. Sem ter a consciência objetiva do impacto que isso causa em sua empresa, não será possível sair do lugar e da velha corrida do cão atrás de seu próprio rabo.




      No meu dia a dia, em que alio meu Notório Saber em Empreendedorismo e especialização na mente de empresários, ao atuar como psicólogo de grandes empresários, presidentes, CEOs e personalidades, monitorar os Grupos Dirigidos de Negócios e palestrar nas imersões Negócios de Resultados, ouço relatos e noto o panorama atual das empresas. Analisando tudo que chega a mim, percebi três pontos que englobam grande parte dos problemas que acometem os grandes líderes que ainda tentam gerir como se geria há dez anos – e vou compartilhá-los aqui com você.




      Dificuldade do empreendedor em tornar-se empresário




      Nós somos o país em que mais nasceram CNPJs no mundo, nos últimos anos. Segundo o Mapa de Empresas, elaborado pelo Ministério do Desenvolvimento, Indústria, Comércio e Serviços (MDIC) em parceria com o Serviço Federal de Processamento de Dados (Serpro), somente em 2022, o Brasil teve mais de dois milhões de novas empresas abertas no primeiro semestre. Isso evidencia que, por mais difícil que seja enfrentar crises e viver dentro de um cenário global desfavorável para a maioria dos negócios, a mente do brasileiro é empreendedora. Entretanto, grande parte das pessoas que colaboraram para o aumento dessa estatística ainda não sabe empresariar para garantir a sobrevivência da sua empresa, pois, para fazer com que uma empresa sobreviva, não bastam boas ideias, é preciso saber conduzir um negócio.




      




      Enquanto empresários sabem gerir e priorizar as necessidades “biológicas” empresariais, empreendedores são indolentes, são movidos pelo “desejo de fundar uma dinastia própria, [com] vontade de vencer e alegria de criar”2 e, por vezes, acabam, de maneira inconsciente, negligenciando as necessidades de um negócio. Isso acontece porque os empreendedores são as figuras criativas, associadas ao desequilíbrio, pois rompem com o contexto estável de mercado que estava estabelecido anteriormente para apresentar algo inovador ou disruptivo.




      Se você se enxerga nesse cenário, se você se vê como a figura responsável por inovar, é bem provável que, ultimamente, você também se pergunte o porquê de não reter o dinheiro no seu negócio, ou para onde vai tudo o que conquistou em um ano de trabalho intenso ou ainda o porquê de você trabalhar tanto e não ver o crescimento material.




      Essas são queixas comuns das figuras empreendedoras que ainda não se encontraram na gestão pós-moderna. Como para a mente empreendedora é muito importante estar em movimento, é difícil manter a solidez essencial de qualquer empresa: a estabilidade financeira, uma vez que fazer dinheiro não é o mesmo que reter esse dinheiro e retroalimentar a empresa com ele.




      Imagine que o mundo está em movimento e o empreendedor é um ser que também está movimento. Com essa dinâmica, nenhuma raiz se cria e as empresas acabam com uma cultura corporativa incapaz de se consolidar dentro de um contexto que demanda atualização constante.




      O comportamento de um empreendedor está pautado na autoconfiança, na orientação para resultados, no gosto pelo risco, na liderança e na originalidade. No entanto, para um negócio se estabelecer e perpetuar, ele precisa de um empresário que lhe garanta uma base sólida e conduza um time com segurança e propriedade.




      Já os empresários sabem consolidar uma empresa. Eles priorizam a gestão do negócio, atendendo às necessidades da firma com o olhar para o futuro, e não apenas mantendo o foco em resoluções práticas que apagam incêndios temporários ou com ideias inovadoras que pipocam a todo momento, mas não têm uma estratégia de continuidade.




      A gestão empresarial feita com o olhar de um empresário está em pequenas atitudes do dia a dia comum a qualquer empresa. E isso deve ser aprendido e priorizado por todo líder de negócio. Essa condução vai desde conseguir ter uma retenção financeira até não mais realizar contratação de amigos e familiares por uma pequena gentileza. Quanto você, empreendedor, já não fez pela sua empresa para sua satisfação pessoal e a daqueles que o circundam, relegando a segundo plano o bem-estar e a solidez do seu negócio?




      




      

        Capital humano também é capital




        Além da problemática sobre reter capital financeiro, o conceito de “reter” e sua necessidade também se estendem ao capital humano. Uma empresa consolidada sabe também reter seus colaboradores.




        Uma vez atendi um dono de uma pequena empresa de comunicação. Ele tinha dificuldade em reter talentos. Não sabia mais o que fazer para que seus colaboradores acreditassem na empresa e quisessem se manter nela. Ele veio me pedir orientação, mas de cara me alertou: “Não tenho cacife para segurar talentos ofertando salários estratosféricos”. Perguntando e investigando o caso dele, percebi que ele não precisava de colaboradores sêniores, mas, sim, jovens talentos que aprendessem e vestissem a camisa. Então sugeri: “E se, em vez de dar altos salários, já que não tem como fazer isso, você desse benefícios que eles de fato valorizassem?”, e expliquei para ele as características e os valores de cada uma das gerações (algo que você também vai conhecer no Capítulo 7). Depois de um ano, ele me reencontrou e contou que seus colaboradores passaram a ter feedbacks positivos constantes, curso de inglês pago pela empresa, plano de academias e bem-estar, workshops e cursos de aprimoramento constantes, reunião semanal em que todos opinavam sobre os projetos e agregavam ideias, monitoria psicológica, além de comemorarem aniversários juntos e almoçarem fora para celebrar os grandes projetos encerrados. Nunca mais nenhum colaborador tinha pedido para se desligar da empresa.




        Hoje, grande parte dos empreendedores enfrenta um desafio geracional. É preciso aprender a lidar com os colaboradores mais novos, que nasceram nas gerações mais recentes e exigem mais flexibilidade para poderem “funcionar” e performar. Isso impõe adaptações no modelo de gestão de um empreendedor das antigas, para que seus colaboradores também sejam retidos e o turnover das equipes seja um problema a menos dentro da empresa.


      




      Dificuldade em aceitar a adaptação constante




      Você deve ter percebido que a principal característica pós-moderna é a velocidade da mudança e a velocidade da necessidade de adaptação constante, algo que nos persegue o tempo inteiro. De um dia para o outro, a loja de roupas do bairro precisou de um site, depois teve que fazer um perfil no Instagram e, quando menos esperou, tornou-se um negócio totalmente digital.




      O segredo para a empresa do futuro é abraçar a mudança e a flexibilidade. É aprender a aprender e a se manter em constante adaptação ao novo que se impõe. Se lutarmos contra essa realidade, o mar da vida nos engole e viramos somente mais um grão de areia no fundo do oceano.




      




      Em uma empresa em mudança constante, nenhum conhecimento ou habilidade permanece estático, ou seja, aquilo que se aprende em cursos, universidades e escolas rapidamente se torna obsoleto, pois o aprendizado nunca mais será fixo e estável. Reciclar-se, nesse novo normal, passa a ser obrigatoriamente uma preocupação de qualquer colaborador e de qualquer dono de negócio.




      Muitas vezes, porém, é difícil abrir mão de muitos dos valores que inauguraram nosso negócio para abraçar tanta coisa nova ao mesmo tempo. Quando um recém-empreendedor ou mesmo um empresário muito bem consolidado, com esquemas fixos já postos em sua empresa, se depara com a quantidade de mudanças que precisa dar conta, ele se assusta, o que pode desestabilizar a autoconfiança do negócio.




      Uma vez, atendi um homem de 67 anos que precisava vender seu negócio que faturava 200 milhões de reais por ano. Durante o processo de venda, eu observava que ele colocava muitos entraves que impediam a negociação: havia muitas cláusulas e parecia que ele não queria, inconscientemente, vender o patrimônio. A mente dele estava dura como ferro – para ele, era tudo ou nada. Conhecendo-o um pouco melhor, percebi que ele tinha questões não negociáveis e que o ideal era vender parte da empresa – e não ela toda –, para que ele ainda pudesse gerir e ter o poder de escolha dentro daquilo que construiu ao longo da vida. Era imprescindível fazer uma venda levando em conta o afeto que ele tinha por aquele negócio tão promissor. Aos poucos, a mentalidade dele se tornou mais flexível, e, assim, ele conseguiu realizar a venda e, ao mesmo tempo, se manter no negócio.




      Esse caso me ensinou que precisamos mudar o material de composição da nossa consciência e torná-lo mais maleável e pronto para aceitar o meio-termo, um lugar que é bom para mim e bom para você.




      

        O mundo mudou, as relações e os papéis sociais também mudaram




        




        Além de entender o meio do caminho, é preciso compreender que a pós-modernidade também modificou as relações, principalmente, as relações de gênero e a relação entre as gerações. Hoje, as mulheres já não querem mais viver em uma empresa em que estão à sombra da figura masculina, muitas vezes, representada pelo pai ou pelo marido. A mulher precisa e quer algo que satisfaça suas vontades financeiras e de crescimento pessoal. Isso gera no homem, inconscientemente, um sentimento desconfortável, parecido com a castração que passou quando era apenas um menino apegado à sua figura materna. Mas o mundo mudou! Agora, as mulheres criam os próprios negócios que, na maioria das vezes, se mostram muito mais promissores, já que são melhores ao abraçar o diferente e detêm a flexibilidade inerente à condição de viver no funcionamento das novas gerações. O mais importante agora é estar e ser e não mais apenas ter.


      




      Os empreendedores que aprendem a empresariar estão prontos para lidar com essas mudanças na dinâmica social, pois sabem que é necessário para a sobrevivência do negócio. Os empresários estão sempre prontos para se desenvolver e para renunciar a crenças limitantes em prol do que é novo e promissor. Mas quem chegou ao patamar de empresário que sabe crescer dentro das novas dinâmicas teve de aprender a lidar com a reestruturação de uma estrutura cognitiva, o Esquema Cognitivo Referencial Operativo (ECRO), pois só após mudar esse núcleo duro e inserir novas ancoragens – novos aprendizados praticados e incorporados – eles ficaram mais flexíveis e sujeitos a aceitar a mudança da cultura corporativa.




      Para entender como isso funciona, pense que você está em chão firme, no qual precisa andar, mas, de repente, é necessário equilibrar-se em um só pé para se locomover. Será desconfortável, será desestabilizador, mas é imperativo entender que viver assim, trocando de pés, andando com as mãos, de costas ou de lado, será o novo normal.




      Dificuldade para construir vínculos com os consumidores




      Com esse movimento veloz de mudança, todos nós, empreendedores ou não, somos domados pela força centrífuga, na qual as pessoas tendem a se afastar cada vez mais dos afetos e das relações duradouras. Os nossos vínculos são efêmeros e mais rasos; fazemos amizades reais, mas o volume das virtuais só cresce; estamos sempre buscando um produto novo, inovador; trocando a loja onde compramos nossas roupas; e entrando nas redes sociais tentando ver algo diferente e interessante a cada segundo. Esse movimento nos afasta da constância, do afeto e da criação de vínculos com raízes profundas.




      A tendência centrífuga também afeta a relação consumidor e mercado, pois torna os clientes menos leais e modifica a relação de apego que eles criam com a empresa. É preciso saber estabelecer uma força centrípeta que atraia os consumidores para a empresa, que os conecte com a marca e com os produtos.




      Teoria do Apego




      




      Para entendermos essa relação de força centrífuga × força centrípeta, precisamos passar rapidamente pela Teoria do Apego, estudada por John Bowlby, desenvolvida para compreender como os seres humanos criam conexões psicológicas e duradouras entre si, a partir da relação construída entre bebês e cuidadores. Após anos de estudo e observação, foram considerados quatro tipos diferentes de apego: o seguro – aquele que buscamos na relação com os nossos consumidores –, o evitante, o ambivalente e o desorganizado. Aqui, vamos analisar cada um deles a partir da relação entre empresas e consumidores.




      O apego seguro seria caracterizado por aquela empresa que está sempre presente, respondendo imediatamente às necessidades do seu consumidor com prontidão e consistência. Por isso, é importante a quase onipresença das empresas, tanto no ambiente digital, quanto no presencial. Além disso, a rapidez na entrega, a qualidade dos produtos também de maneira constante é essencial, pois erros já não são mais admitidos, uma vez que os consumidores não se apegam e não criam vínculo afetivo antes das três compras de sucesso e após a empresa virar uma figurinha constante na vida do consumidor.




      O apego evitante caracteriza a relação entre empresa e consumidor quando a expectativa é imediatamente quebrada. A empresa pode prometer um serviço ou um produto e não cumprir com a entrega, enviar com defeito e acabar gerando estresse dentro da relação mercadológica estabelecida. Se esse tipo de apego é estabelecido na primeira compra, o consumidor raramente voltará àquela empresa para dar uma segunda chance.




      O apego ambivalente é caracterizado, principalmente, pelo medo do abandono. É marcado pela escassez de uma empresa que se faz presente, mas às vezes decepciona o consumidor pela falta de produto ou serviço – porém, o meio digital não admite a escassez. E estamos na era do digital. Sempre que um consumidor procura algo no digital, ele busca o imediatismo e a abundância, e, se acabar se deparando com a falta, vai desistir e procurar outra empresa que ofereça o mesmo.




      Já o apego desorganizado está ligado a um comportamento imprevisível e inconsistente no cumprimento das necessidades básicas do consumidor. A principal característica das empresas que se enquadram nesse tipo de apego é que elas são muito empáticas, mas não conseguem cumprir com o que vendem e decepcionam o consumidor com aquilo que entregam.




      

        Conhecendo o nível de apego dos clientes




        Você consegue identificar alguns dos traços de cada tipo de apego na relação da sua empresa com seus clientes?




        Responda a este breve questionário sobre a percepção do seu negócio e identifique qual é o nível de apego que tende a existir por parte dos seus clientes em relação à sua empresa.
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