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  Dedico este livro a você, que ousa questionar as regras do mercado, para que também possa propor novas ideias, tendo a coragem de testá-las!




  Um grande abraço e uma ótima leitura!




  JOÃO APPOLINÁRIO
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INTRODUÇÃO 
O DNA DA INOVAÇÃO





  Se houvesse uma transfusão de DNA, com tudo aquilo que uma pessoa traz consigo, para que outras pudessem absorver algo novo, e você pudesse deixar algo, como uma marca para a posteridade, qual seria a nomenclatura deste DNA?




  Acredito que a minha seja o DNA da inovação.




  Este livro só existe para desafiar você a questionar o que parece óbvio, fazer com que você possa absorver uma nova maneira de provocar os acontecimentos, questionar o que já existe, desenvolver um pensamento crítico e ser um observador que traz soluções ao dia a dia das pessoas.
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  Ao longo do livro, no final de cada capítulo, teremos uma outra visão daquilo que João Appolinário não conta. 




  Como ele mesmo diz: “é difícil falar de si mesmo”, e ele tem tantos contrastes que não seria honesto com os leitores se não trouxéssemos todas as nuances de um homem admirável, com opinião forte, irreverente, leve, e ao mesmo tempo implacável nas negociações. 




  Seu temperamento e conduta, que contribuem tanto para o sucesso da empresa, não poderiam ser omitidos. Por isso, além de sua perspectiva sobre o negócio, trajetória e insights, traremos um outro olhar a respeito daquilo que ele não conta e que seus colaboradores e pessoas próximas destacam sobre ele.




  É difícil falar de si mesmo? Em alguns momentos, sim. Mas faremos isso por ele.




  Vire o livro para ler estas seções e siga as setas.
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  EU NÃO SOU UM PERSONAGEM




  Quem é João Appolinário?




  Já me deparei inúmeras vezes com essa pergunta.




  Uns dizem que sou o cara por trás da Polishop, como se eu tivesse um toque de Midas que fizesse tudo virar ouro em um passe de mágica.




  Outros gostam de me pintar como um homem duro com as palavras, que faz perguntas certeiras e desconcertantes.




  Alguém que gosta de coisas simples e vai direto ao ponto. E também tem esse perfil quando participa de programas de TV onde assume o papel de investidor.




  Já ouvi dizerem que eu sou difícil, controverso. Já disseram que eu tinha uma facilidade ímpar de farejar o que vai dar certo. Alguns me veem como um sujeito divertido. Outros assumem que têm medo de entrar na minha sala e ouvir o que tenho a dizer.




  A verdade é que não meço palavras, não desperdiço tempo com o que não funciona e sou um cara insaciável por mudanças e inovação. E esta segunda palavra me define por completo; não só porque o mercado me identifica desta maneira, mas porque lá atrás, quando eu ainda era criança, tive a oportunidade de conviver com o homem muito inovador: meu pai.




  Cresci dentro de uma cultura familiar que já gerava questionamentos. Era com esse olhar inovador que ele olhava para algo que não existia, perguntava a si mesmo o porquê das coisas e criava algo novo.




  Homem de sucesso, ele trabalhava no ramo do varejo. Quando entrou no ramo automobilístico, praticamente criou uma inovação que os brasileiros passariam a utilizar como uma grande alternativa nas compras de automóveis: o consórcio. Como não existia financiamento e ele precisava vender carros, essa era a solução para um problema – que já trazia um benefício para o consumidor, e me fez ficar com os olhos e ouvidos atentos à maneira como ele trazia serviços e produtos que poderiam se tornar indispensáveis.




  Falar de mim, essa figura que muitos conhecem superficialmente por conta das entrevistas para revistas de negócios e televisão, é também falar de onde vim, porque um pouco do DNA de inovação que corre nas minhas veias é graças ao cara que enxergava tudo de maneira diferente lá dentro da minha casa, quando eu ainda era criança.




  Meu pai não usava a palavra inovação, e na época ela nem estava na moda como hoje. Ele era um sujeito de ação e mão na massa. Criava porque não tinha paciência de esperar que alguém resolvesse o que precisava ser solucionado.




  E, em 1999, quando fundei a Polishop, um varejo inovador, eu já imaginava algo que estivesse conectado e que pudesse oferecer mais que um produto para o consumidor. Eu queria oferecer benefícios e uma experiência de compra que não estivesse atrelada unicamente ao preço. Eu queria produtos que agregassem Valor para as pessoas e resolvessem os problemas do dia a dia delas – alguns que, muitas vezes, elas nem imaginavam que existiam.




  Eu estava iniciando a empresa justamente no momento de revolução digital, ou seja, as pessoas estavam mudando a forma de buscar as coisas. As páginas amarelas, que muita gente nem sabe mais o que são, davam espaço para o Google. A fita, o CD, começavam a ser difundidos para a internet, que começava a trazer ao consumidor múltiplos poderes de escolha. Um guia e um mapa rodoviários dando espaço a um aplicativo de rotas com informações.




  Essas escolhas permitiam que as pessoas tivessem mais opções. Tudo isso fazia parte dessa revolução digital.




  E eu também entendia que as pessoas mudavam a forma de se relacionar. Se antes enviávamos cartas, telegramas, fax, hoje as pessoas nem telefonam mais e se comunicam por meio de e-mails e aplicativos.




  Isso me trazia a sensação de que existia uma iminente mudança de hábito que impactaria no mercado de consumo. As pessoas mudavam a forma de consumir, e eu acreditava que elas não queriam simplesmente comprar por comprar.




  Por isso, quando as coisas já caminhavam mais firmes, em 2003, assim que entrei na reunião com meu comitê de produto para discutir o que deveríamos trazer como aposta naquele ano, arregalei os olhos quando ouvi a frase:




  – As apostas do próximo ano são o forno de micro-ondas.




  O porta-voz daquela informação trazia cada dado, cada estatística e explicava exatamente como os canais de venda queriam que apostássemos todas as nossas fichas no forno de micro-ondas.




  Numa empresa sem o DNA de inovação a reunião acabaria ali. Todos aceitariam as estatísticas e dados e passaríamos para a fase de lançamento do produto.




  Mas se você quis saber quem é João Appolinário quando abriu este livro, vai começar a entender um pouco como funciona a minha forma de pensar e ver as coisas.




  Enquanto a nossa equipe trazia registros minuciosos de maneira brilhante e clara sobre o forno de micro-ondas, coloquei em cima da mesa um grill elétrico, que era basicamente uma chapa, uma resistência e um pedaço de plástico.




  Sei que todos pensaram de uma forma óbvia: “Todo mercado trabalhará com forno de micro-ondas e nós vamos vender uma chapa com resistência?”.




  Antes de contar como terminou esse episódio, permita-me um parêntese: acredito que a primeira coisa que eu deveria falar neste livro é sobre a história da inovação. Você vai entender agora por que eu bato tanto nessa tecla: inovação caiu numa vala comum. Todo mundo fala de inovação, mas eu tenho a minha forma de vê-la. Para mim, inovar é questionar o que já existe e propôr algo no lugar.




  Só que como vender algo como inovador quando o produto era uma categoria inexistente, ou seja, uma categoria? Quando não se vende menos de cinquenta mil peças por ano no país não é considerado uma categoria.




  Sendo assim, como apostar em algo que vai na contramão de tudo que o mercado está acreditando?




  Logo, a primeira barreira que precisaria ser rompida era fazer as pessoas acreditarem na aposta que estaríamos fazendo.




  Eu sempre soube disso. E agora quero que você entenda algo que ao mesmo tempo que é simples, parece tão difícil de entender: a inovação tem sempre barreiras.




  As pessoas têm convicção de que só funciona aquilo que elas já conhecem e a indústria tem uma dificuldade enorme de introduzir inovações, principalmente em produtos que já foram testados no mercado.




  Quando eu falo de introduzir inovações para o consumidor, falo de um desafio de lançar um grill elétrico no país do churrasco. Falo de introduzir um produto que já tinha sido lançado com a presença do próprio George Foreman, que era quem assinava a peça diante da mesa.




  Se o próprio campeão de boxe George Foreman, que era mundialmente conhecido, já tinha vindo ao Brasil no lançamento e participado de programas de grande audiência como Jô Soares e outros, e com investimentos acima de 5 milhões de dólares no Brasil sem sucesso, deixando um estoque gigantesco parado, como a Polishop poderia apostar naquilo? Era um contrassenso.




  “Ninguém quer grill elétrico”, era o que repetíamos ali.




  Realmente, grill elétrico ninguém queria. E o mercado dizia isso.




  Pra piorar, o produto estava sendo liquidado a 145 reais.




  Por certo que em 2003 ninguém apostaria que as pessoas mudariam a forma de consumir. Mas eu acreditava que as pessoas, cada vez mais, não queriam simplesmente comprar por comprar.




  Eu sabia que elas não buscavam o produto. Elas buscavam o benefício. E o benefício do grill era claro, nítido e demonstrável. Todo mundo podia ver a gordura saindo quando se esquentava a carne. O grill tinha um diferencial, que era a inclinação, e aquela inclinação conseguia mostrar a quantidade de gordura que saía do alimento. Desta forma, as pessoas conseguiam ver o que o produto fazia. Os olhos não podiam enganar. Não era uma impressão qualquer. Era um benefício concreto.




  Uma alimentação saudável era o que venderíamos. Não um grill.




  “O sabor fica e a gordura sai”, uma frase com uma demonstração didática e clara dos benefícios daquele produto.




  Depois daquele dia, em que naufragou a ideia do micro-ondas para se apostar numa categoria inexistente, que ganharia um selo do Instituto do Coração dois anos depois como um produto saudável, e passaria a ser uma categoria de um milhão de grills por ano, as pessoas perceberam que existia vantagem no produto. E, quando você enxerga o benefício, você não se importa em pagar dez parcelas de 29 reais no grill. A campanha trazia que, se você economizasse 1 real por dia no café, já pagaria o grill.




  Portanto, quando você se perguntar quem é João Appolinário, entenda que eu sou esse cara que prefere inverter a ordem das coisas quando tudo parece óbvio demais. Eu não acredito no óbvio. Porque se uma coisa é óbvia só depois que alguém fala, não era óbvia. Logo, o óbvio não existe.




  Criar uma demanda de grill num país que tem a cultura do carvão e da cozinha a gás foi a maior prova disso. Mesmo que o grill levasse o nome de um pugilista americano, quem iria apostar que ele poderia nocautear um forno de micro-ondas?




  Quando me perguntam se sou um vendedor, eu digo que não, e nem quero ser. Quero ser um bom demonstrador. Ter um perfil de vendedor – e empurrador de produtos –, é coisa do passado. Não cabe isso hoje. Por que a internet ganha espaço? Porque as pessoas têm o direito de escolher.




  Eu gosto é de explicar e demonstrar o produto. Não preciso perguntar se você quer comprar, a decisão é sua.




  Quem é João Appolinário? Uma pessoa que gosta das coisas simples. Das coisas de simples compreensão.




  Uma pessoa que vai direto ao ponto, que tem transparência, gera empregos e é fascinado pela possibilidade de inverter a maneira de se enxergar as coisas? Ou um empreendedor que não começou do zero e tinha o cenário perfeito para vencer na vida?




  Vou te contar todas as minhas facetas, sem criar um personagem.




  Vou te contar agora no que acredito e como acredito, e o que você vai achar de mim depois disso é uma decisão que cabe a você.
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“A minha cabeça é que nem essa mesa. Tem um monte de coisa espalhada. Só precisa organizar.”




  Assim como a mesa, as ideias parecem espalhadas, descombinadas. Como se fossem fragmentos de um quebra-cabeça impossível de montar. Tem quem diga que quando ele ouve, parece não estar prestando atenção.




  Mas João Appolinário está ali, com o radar ligado, com a percepção apurada. Ele ouve, sente, percebe. É sensível a tudo e todos e vai captando as informações que percebe no ambiente como um ímã, para liquidificar tudo depois, como um de seus liquidificadores que vende em sua loja.




  Quando os colaboradores menos esperam, ele surge com uma ideia que parece genial, mas que foi fruto de tudo aquilo que estava maturando ali. Elementos do seu dia a dia, de suas incontáveis visitas às lojas, de suas conversas nas redes sociais, dos olhares trocados com seus colaboradores. Quando a sinapse é feita, é como uma combustão: ele quer ação.




  Sabe sonhar, tem facilidade de dar vida às ideias, mas é extremamente apto a colocá-las em ação. Entende o tempo de sonhar fora da caixa e inovar e entende a hora de fincar os dois pés no chão e viabilizar aquilo que – antes que ele desse vida – parecia improvável.




  Sua maior dificuldade, neste processo, é fazer com que as pessoas ao seu redor consigam enxergar aquilo que ele vê. Isso cria uma crescente ansiedade que pode ser traduzida como impaciência. Ele parece um homem impaciente, mas é ansioso para ver as coisas acontecerem. Às vezes pode ser que queira acelerar o ritmo natural, porque percebe uma oportunidade única. Outras, deixa as coisas cozinhando, porque sabe que se resolverão. Tudo isso é parte de sua estratégia que não é premeditada. É quase intuída, embora ele não acredite ser um cara intuitivo.




  “A palavra é perspicácia. João é um cara perspicaz”, dizem as vozes que o acompanham de perto dia após dia.




  Sua perspicácia fica ainda mais evidente quando ele observa uma situação enquanto sua mente busca seus arquivos mentais. Não despreza informações. Por isso, quando elas o interessam, fica instigado. Faz com elas o mesmo que faz com seus produtos inovadores: inverte o eixo e encontra uma nova maneira de usá-lo. Encontra um benefício para aquela informação para que possa cruzá-la com outra, que chegou há pouco via WhatsApp. 




  De suas habilidades mestras, a maior delas parece ser a capacidade de cruzar as informações, assuntos e mesclar pessoas, para ter o melhor mix. Para ter um produto final que o atenda, da maneira como ele imaginou. Como um maestro que entende quais são as particularidades de cada elemento da sinfonia, e tenta extrair de cada um sua melhor versão. 




  Mas a velocidade com que ele pensa não é alcançada por qualquer um. Talvez por isso ele fale com metáforas e conte histórias para que possa ser entendido. Domina a arte de intervir com uma história para ilustrar algo que não sabe como dizer e, ao mesmo tempo, é perito em ter reuniões com conversas acaloradas que trazem a dimensão da combustão que existe ali dentro. Sua facilidade em costurar as histórias é proporcional à sua incapacidade de perceber que as pessoas não têm a mesma habilidade em criar os mesmos cenários em seu campo mental. Por isso, em muitas ocasiões, parece incompreensível e imprevisível. 




  Ao mesmo tempo, sua transparência nas palavras chega a assustar. A marca registrada que fez com que chegasse onde está hoje é a franqueza. Nas negociações, no dia a dia, nos feedbacks, nos elogios. Tenta passar a mensagem que precisa ser transmitida e sabe que, mesmo se ela for recebida com cara feia, a mensagem é o que importa. Não é de agradar o interlocutor. É de comunicar.




  Isso faz com que aqueles que estão acostumados com as máscaras do mundo corporativo se assustem. 




  Apesar de ser admirado por todos que o cercam, já que todos conhecem sua história, capacidade de empreender e visão, não é dado a perder tempo com “social”. Prefere conversas construtivas, discutir ideias, novos negócios, aprender novas coisas. Como se precisasse honrar seu próprio tempo. Como se tivesse muito a fazer e pouco tempo para executar tudo aquilo que seu coração e mente criam sem parar. 




  João Appolinário é um homem inquieto. Tem sede de realizar tudo aquilo que acredita ser possível. E não tolera que quem não esteja disposto a ir com ele esteja em seu caminho. E sua transparência faz com que ninguém tenha surpresas com ele. Sempre diz o que pensa, custe o que custar.
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  O REI DOS PORQUÊS




  Você vai perceber que eu sou uma pessoa que vai direto ao ponto. E isso está longe de ser uma estratégia. Muitos até enxergam essa característica de maneira negativa, porque estão habituados com reuniões que poderiam ter sido um e-mail, perguntas que nem deveriam ter sido feitas ou explicações gigantes. A verdade é que eu gosto de saber o final da história – não quero perder tempo. Me conte o final da história. Me interessou, eu reconstruo. E então, sabendo onde você quer chegar, eu defino se quero investir meu tempo naquilo.




  Eu sou direto por um simples motivo: gosto das coisas muito simples. Não sou adepto de nada que seja complicado. Quando digo simples, digo simples de entender e fácil de ser feito.




  Sou assim porque valorizo algo que todos deveríamos valorizar: o seu e o meu tempo.




  Quando comecei a escrever este livro a minha grande preocupação era essa. Queria algo direto, que não levasse nada para um campo filosófico de discussões. Porque tempo é tempo. E embora não possamos comprar tempo na esquina, tem coisa que podemos fazer para poupar tempo de vida. O que eu faço na Polishop, e vou contar mais pra frente, é exatamente isso: fazer com que você economize tempo.
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