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  Louise, essa foi uma aventura e tanto!




  Toda minha gratidão e amor por tudo o que você fez para ajudar a tornar este livro uma realidade.











  Nota do editor







  Depois de muitos anos de experiência como CEO, presidente e diretor de empresas, Neil Francis foi vítima de um derrame. Recuperado, diante de uma vida completamente diferente da que conhecia, viu-se obrigado a se reinventar. Foi quando resolveu trabalhar em um dos mais famosos campos de golfe do mundo, onde conheceu pessoas e ouviu histórias que mudaram o rumo de sua vida.




  São essas histórias, e muitas outras que ouviu em seu retorno ao mundo empresarial, atuando como diretor, coach ou consultor de empresas, que Neil traz para este livro. Foi como ouvinte dos relatos de empreendedores bem-sucedidos (ou não) que o autor percebeu que, tão importante quanto responder perguntas, é saber fazê-las. E ele atesta que sai na frente quem, em vez e além de se perguntar “como”, pergunta-se “por quê”. Tendo como ponto de partida esses “porquês”, cada capítulo do livro apresenta um conceito imprescindível para a condução de um negócio de sucesso – propósito, motivação, amor, sorte, entre tantos outros. Tudo com base na melhor escola: a experiência.




  Com foco nos mais diversos tipos de empresa, esta publicação do Senac São Paulo visa inspirar empreendedores novos e experientes a construir e manter negócios de sucesso, que unam paixão, inovação e responsabilidade.
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  INTRODUÇÃO




  O AGENTE FUNERÁRIO





  Tudo começou com George, o agente funerário.




  Eu não tinha planos de escrever um segundo livro. Mas sabe como são as coisas – qualquer coisinha serve como faísca para começar uma aventura completamente nova na vida.




  Minha faísca surgiu no campo de golfe, quando fui caddie[1] de George, de Chicago. O tempo que passei com ele me levou a escrever o livro que você tem em mãos (ou no seu dispositivo predileto). No entanto, antes de contar qual foi a faísca, em primeiro lugar preciso explicar como acabei sendo caddie de George.




  Veja bem, há doze anos eu era um empresário de sucesso. Em 1996, fui cofundador e CEO de uma empresa de internet, a Company Net, com sede em Edimburgo. Minha empresa liderou projetos globais de internet para algumas das cem maiores multinacionais (como British Petroleum, Coca-Cola, Disney e Microsoft). Expandi a Company Net a ponto de a empresa ser comprada por um de nossos principais clientes, pois estávamos trabalhando muito para eles, e, dois anos depois, organizei uma equipe para me ajudar a comprá-la de volta, quando o próprio cliente foi comprado pela British Petroleum.




  E então, aos 41 anos, no dia 19 de outubro de 2006, sofri um sério AVC e minha vida apertou o botão de pausa. Minha jornada de CEO terminou naquele dia. Os médicos disseram que meu derrame foi causado por um coágulo na perna (trombose venosa profunda) adquirido durante um voo a trabalho para Boston, nos Estados Unidos.




  Por cerca de um ano após o derrame, não consegui me comunicar direito. As palavras na minha cabeça não saíam, mesmo que eu soubesse o que queria dizer. Além disso, por um tempo, minha memória ficou péssima. Algo que havia ocorrido uma hora antes poderia ter acontecido há um ano, e vice-versa. Eu me sentia muito confuso e fragilizado. Tinha dificuldade em expressar meus pensamentos, sentimentos e emoções de forma clara. E tentar me concentrar em mais de uma coisa por vez era simplesmente impossível!




  Cerca de dezoito meses após meu AVC, meu neuropsicólogo disse que, devido às sequelas, eu nunca mais poderia ser CEO. Eu teria de aceitar que o que pensei que seria uma pausa temporária seria, na verdade, uma parada completa.




  Então, o que diabos eu ia fazer? Bem, cerca de dois anos após meu derrame, eu e minha esposa vimos um programa de TV sobre os caddies do campo de golfe Old Course, em St. Andrews, na Escócia, e ela sugeriu que eu me tornasse um caddie. Ela achou que isso poderia me manter em forma e me daria a oportunidade de conhecer pessoas como aquelas com quem eu trabalhava antes. Ela sabia que eu podia falar a língua delas e isso faria bem para minha autoconfiança.




  Sempre adorei golfe e era sócio de um clube famoso e histórico, o North Berwick Golf Club, localizado a cerca de 40 quilômetros de Edimburgo e que atrai milhares de visitantes a cada ano. E assim comecei a trabalhar como caddie. Nos três anos seguintes, fui caddie de médicos, advogados, juízes, pilotos, investidores de risco, milionários, bilionários, campeões esportivos, banqueiros, caminhoneiros, políticos, empresários, gerentes de investimento, professores, senadores, agentes imobiliários, corretores e CEOs – de todos os cantos do mundo.




  Foi o trabalho como caddie que acabou me inspirando a escrever meu primeiro livro, Changing course, sobre recomeçar a vida. O livro se baseou em minhas experiências como CEO, sobrevivente de derrame cerebral e caddie. Acabei conseguindo um contrato de publicação e o livro chegou às prateleiras em setembro de 2013.




  Mas, durante esse período, eu havia conseguido algo ainda melhor do que um contrato com uma editora. Conversando com as pessoas para quem eu trabalhava como caddie, comecei a perceber que, mesmo que nunca mais pudesse ser CEO, eu ainda tinha talentos, habilidades e experiências das quais outras empresas e indivíduos poderiam se beneficiar. Sem saber, as pessoas de quem fui caddie me encorajaram e motivaram a me envolver mais uma vez com o mundo do empreendedorismo – o mundo que conheci antes do meu AVC.




  APERTE O PLAY NOVAMENTE




  Com o incentivo dessas pessoas, da minha família e dos meus amigos, apertei novamente o botão de play na minha carreira empresarial. Como resultado, nos últimos oito anos, além de ser caddie, também me dediquei a muitos negócios inovadores e empolgantes, como diretor, coach ou consultor. Todos esses negócios são “empreendedores”. São gerenciados por pessoas que tiveram uma ideia, seja para um produto, seja para um serviço, seja para ambos, e depois assumiram o risco de transformá-la em um negócio. Alguns são dirigidos por empreendedores individuais, enquanto outros empregam muitas pessoas. Graças a isso, conheci algumas figuras fascinantes que se dispuseram a partilhar histórias, insights e ideias sobre muitas coisas, mas principalmente sobre empreendedorismo. Algumas dessas conversas aconteceram no campo de golfe enquanto eu trabalhava como caddie; outras, em almoços com CEOs e empresários, reuniões de diretoria com líderes de empresas inovadoras ou sessões de coaching para uma variedade de empresários bem-sucedidos (e não tão bem-sucedidos).




  Minhas experiências e reflexões sobre essas conversas me levaram a uma definição do que acredito ser o caminho para o sucesso (ou fracasso) de um empresário. O sucesso depende muito da compreensão e da resposta ao que eu chamo de “porquês”, em vez do foco nos “comos”.




  Há inúmeros livros de negócios que perguntam e explicam os “comos”: como escrever um plano de negócios; como fazer uma campanha de mídia social; como captar clientes; como conseguir mais investimentos para sua empresa. Embora eu reconheça que os “comos” sejam importantes, acredito que perguntar e responder aos “porquês” leva ao sucesso no empreendedorismo. Isso também serve para quem está pensando em abrir uma empresa e para quem já é empresário (freelancer, empreendedor individual, chefe em uma empresa social ou CEO de uma companhia limitada, por exemplo). Os “porquês” se concentram em tópicos como “por que ser amável”, “por que você se sentirá sozinho”, “por que vai ser difícil”, “por que você precisa aprender a roubar”, “por que propósito em vez de lucro” e “por que você vai se magoar”.




  Enquanto escrevia este livro, às vezes esses “porquês” me fizeram perceber os erros clássicos que cometi como CEO, quando achava que estava fazendo tudo certo. Em outros momentos, aprendi coisas novas sobre empreendedorismo; coisas que eu não sabia, mas que são fundamentais para o sucesso. E, finalmente, é com prazer que digo que algumas das pessoas com quem conversei reafirmaram ideias e conceitos que eu já tinha sobre empreendedorismo de sucesso. Para mim, é meio óbvio que, se você quer vencer como empreendedor, precisa de paixão, criatividade, espontaneidade e toneladas de energia. Claro, você também precisa saber como administrar um negócio, mas é identificando e respondendo sozinho aos porquês que você encontrará seu caminho para o sucesso no empreendedorismo.




  Agora sim, voltemos a George. Ele revelou ser um agente funerário muito bem-sucedido, que havia construído um empreendimento de grande porte, com muitos funcionários. Quando lhe contei minha história, enquanto o acompanhava como caddie em um belo dia de outono, ele me disse: “Que grande oportunidade de descobrir não como as pessoas que você conhece se tornaram bem-sucedidas, mas por quê”. E essa foi a faísca que me levou a marcar encontros com muita gente que me ajudou a responder aos principais “porquês” – aqueles que qualquer empresário precisa entender e colocar em prática caso queira ter um sucesso sustentável. Este livro explica quais são esses “porquês” e por que eles são importantes.




  Começando com um “porquê”, cada capítulo foca em um conceito necessário para o sucesso e para o empreendedorismo sustentável, como propósito, motivação, amor, vontade, fracasso e sorte. Cada capítulo inicia com uma história que destaca um “porquê” com base em uma experiência da minha vida – seja do meu tempo como CEO, como sobrevivente de um derrame, como caddie ou como empresário. Em seguida, os capítulos explicam a importância deste “porquê” para um empreendimento bem-sucedido por meio de exemplos práticos, dicas, ilustrações simples e estudos de caso que reforçam a mensagem da história inicial. Se você quiser saber mais sobre George, vai encontrá-lo no [capítulo 14].




  Espero que as histórias, ideias e insights n’O guia do empreendedor sejam de grande ajuda na sua jornada empreendedora.




  

    [1] Ajudante que carrega a bolsa com os tacos dos golfistas. Termo sem tradução para o português. [N. T.]


  











  1. Convicção
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  O GRANDE EMPREENDEDOR RUANDÊS







  POR QUE COMEÇAR PELA CONVICÇÃO?




  Um ótimo ponto de partida é lhe apresentar um dos maiores empreendedores vivos do mundo – um empresário que admiro tanto quanto Bill Gates, Richard Branson e Steve Jobs.




  Ele é Nicholas Hitimana, CEO da Ikirezi Natural Products, uma empresa do ramo do agronegócio com sede em Ruanda. Conheço o Nicholas há muitos anos e acredito francamente que aquilo que ele alcançou como empresário supera todas as grandes histórias de sucesso do Vale do Silício.




  Contrariando todas as probabilidades, Nicholas manteve sua convicção em uma ideia com potencial para mudar para melhor a vida de inúmeras pessoas em um país – Ruanda – que foi palco de um dos maiores genocídios do mundo. Essa convicção, a mesma que ele tinha desde muito jovem, baseava-se em um princípio muito simples. Como ele me disse certa vez em uma conversa por telefone: “Estou convicto de que as pessoas têm dentro de si o potencial para sair da pobreza se você criar o ambiente certo para isso”.




  Essa é sua convicção essencial – a convicção que guiou seu propósito na vida e nos negócios. O foco nessa convicção fez com que ele alcançasse o sucesso de forma concreta e sustentável no mundo empresarial e mudasse radicalmente a vida de muitas pessoas, para melhor.




  Nicholas trabalhava em um projeto agrícola do Banco Mundial em Ruanda quando o genocídio começou, em abril de 1994. Em apenas cem dias, mais de 800 mil ruandeses foram brutalmente assassinados. Nicholas conseguiu escapar com sua esposa e o filho pequeno e chegou a Edimburgo em maio de 1995. Inscreveu­-se com sucesso para o programa de mestrado em desenvolvimento rural da Universidade de Edimburgo, que concluiu em 1996. Visto que não podia retornar imediatamente a Ruanda, seus amigos e a universidade o incentivaram a entrar em um programa de doutorado, que, novamente, ele concluiu com sucesso.




  E eis o que ele fez em seguida.




  Em 2001, em vez de optar por um emprego bem remunerado na Europa ou nos Estados Unidos, Nicholas e sua esposa Elsie decidiram voltar a Ruanda em busca de novas alternativas para a geração de empregos no país, principalmente para as viúvas e órfãos do genocídio. Com sua visão e especialização na área agrícola, Nicholas foi contratado pelo governo de Ruanda para verificar a viabilidade de produzir óleo essencial a partir de sementes de gerânio da África do Sul.




  Como resultado disso, em 2006, Nicholas fundou a Ikirezi Natural Products, uma empresa de interesse comunitário, para a produção de óleos essenciais de alta qualidade em Ruanda, com comercialização no próprio país e no mercado externo. Os lucros da empresa são destinados a uma série de cooperativas dirigidas pelos próprios trabalhadores para financiar projetos habitacionais e educacionais.




  Extraída de um antigo provérbio ruandês, a palavra ikirezi significa “uma pérola preciosa”. Nicholas vê todos os que trabalham na Ikirezi Natural Products como pessoas únicas e valiosas. Hoje, mais de 350 viúvas e agricultores pobres trabalham na empresa.




  Mas a Ikirezi não é apenas um lugar para empregar todas essas pessoas e lhes garantir uma renda. Ela materializa a convicção de Nicholas de que as pessoas que lá trabalham são “pérolas preciosas”. Independentemente do que essas pessoas sofreram, ele quer que a Ikirezi crie o ambiente propício para que elas se recuperem e saiam da pobreza. E o mais importante: ele quer que a Ikirezi lhes devolva sua autoestima e autoconfiança, para que possam criar um futuro novo e melhor, tanto para elas como para suas famílias. Tudo isso é sustentado por sua convicção de que as pessoas têm dentro de si o potencial para sair da pobreza se você criar um ambiente que lhes permita isso.




  E é por isso que digo, na minha humilde opinião, que Nicholas é um dos maiores empreendedores do mundo. Tenho grande admiração por pessoas que desejam criar e administrar um negócio. No entanto, uma coisa é abrir uma empresa, crescer com sucesso e empregar centenas de pessoas em lugares como Reino Unido, Europa e Estados Unidos. Outra é ser alguém com extraordinário impulso empreendedor, talentos e habilidades para iniciar um empreendimento e ser bem-sucedido em um país onde a simples ideia de abrir qualquer empresa seria impossível até pouco tempo atrás.




  No que você acredita?




  Mas o que essa história inspiradora tem a ver com o seu sucesso empresarial? Bem, na verdade tudo – porque definir aquilo em que você acredita é a base do seu objetivo como empreendedor. Tudo é construído em função disso!




  Entenda: no início de sua jornada empreendedora, sua ideia de negócio está, praticamente, apenas na sua cabeça, e você é a única pessoa com a convicção, a vontade e a capacidade de antever o grande negócio que ela pode se tornar um dia. Você ainda não tem provas de que ela vai funcionar. Pode ser um serviço ou um produto. Pode ser voltada para o setor privado, o setor público ou o terceiro setor – ou todos os três.




  Mas você acredita nessa ideia, e essa convicção lhe dá um propósito; você é impulsionado pela vontade de torná-la realidade.




  Agora, muitos de vocês podem estar pensando que é óbvio que é preciso ter convicção no que se faz. Mas será que é assim tão óbvio?




  Se você tem uma ideia, está prestes a começar uma empresa ou está administrando alguma, quero que pare por um momento e se pergunte:




  Por que quero ser empresário?




  Meu palpite é que haverá uma série de respostas que irão de “acho que posso me dar bem, ser muito bem-sucedido e ficar rico” a “identifiquei uma oportunidade no mercado e quero aproveitá-la”; de “preciso pagar a prestação do apartamento, garantir a escola particular dos meus filhos e acho que posso ganhar muito dinheiro dessa forma” a “eu simplesmente amo ser empreendedor, ser meu próprio chefe, e um dia ainda vou ficar milionário”. São boas respostas. E, se você trabalhar duro, tiver as competências certas, formar uma ótima equipe ao seu redor e tiver um pouco de sorte, poderá ser bem-sucedido.




  Mas alguma dessas respostas é motivada pela convicção em algo, um propósito, ou traduzem apenas a vontade de ter sucesso material e financeiro?




  Acreditar em algo que lhe dá um propósito e que você adora fazer vai inspirá-lo na busca de grandes conquistas. Este é o mecanismo que impulsiona o empreendedorismo de sucesso. Como qualquer mecanismo, o empreendedorismo também precisa conseguir lidar com todo tipo de situação.




  Algumas dessas situações serão fáceis, e sua jornada será tranquila e estável. No entanto, você também vai encontrar situações tremendamente difíceis, desafiadoras e incertas. Nicholas Hitimana que o diga!




  Então, pergunte-se novamente: “Por que quero ser empresário?”




  Aqui estão algumas possibilidades de resposta:






“Tenho entusiasmo por isso e acredito que…”




“Acho que minha ideia vai…”




“Acredito tanto nessa causa que…”




“Minha empresa é baseada na minha convicção de que…”






  Se sua resposta não iniciar como alguma dessas frases, a chance de que você fracasse ou desista a curto, médio ou longo prazo é grande. Pode até ser que você venha a ter sucesso, mas – e este é um tremendo “mas” – lá no fundo você vai sentir uma insatisfação indescritível.




  É por isso que tudo começa com a convicção. Se você não acredita fielmente no que está tentando alcançar e no porquê de isso lhe dar um propósito, então é mais provável que você acabe desistindo quando as coisas ficarem difíceis. No fim das contas, você pode alcançar bastante sucesso material, mas, se esse sucesso não se basear em uma convicção, causa ou propósito, lá no fundo haverá uma sensação de vazio e de falta de sentido no que você faz.




  Ao longo dos meus anos como CEO, caddie, consultor e diretor de várias empresas, tive muitas reuniões, bebi litros de café e participei de vários almoços conversando com os mais diversos tipos de empresários (alguns de muito sucesso, outros nem tanto). E posso dizer sinceramente: aqueles que, como Nicholas, têm uma convicção e um propósito definido no que estão fazendo são os mais autênticos e apaixonados e encontram verdadeiro sentido naquilo que fazem. Eles acreditam que aquilo que estão fazendo é importante e terá um impacto significativo na sua vida e na vida dos outros. Ah, sim: e eles também têm dias ruins, semanas ou até meses; têm problemas de fluxo de caixa e podem ficar tremendamente estressados. Alguns deles ganham altos salários, dirigem carros caríssimos e têm uma segunda residência na Europa. Outros lutam para pagar o aluguel, não tiram férias há anos e dirigem o mesmo carro há quase uma década. Em ambos os casos, o que os move é a convicção no que estão fazendo. Se eu perguntar a algum deles: “Por que você quis ser empresário?”, todas as respostas terão a palavra “convicção”. É daí que vem o entusiasmo que lhes dá um propósito empresarial.




  Portanto, não subestime o poder da verdadeira convicção. Se ela é capaz de fazer alguém criar uma empresa que emprega 350 viúvas e agricultores pobres em Ruanda, imagine o que pode fazer pela sua carreira como empresário!
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