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APLICACAO DO LIVRO

Este livro foi escrito para jovens estudantes, empreendedores, profissionais li-
berais, autobnomos, desempregados e pessoas insatisfeitas na carreira, mas que
buscam uma alternativa para esse plano de “seguranca” imposto pela socieda-
de. Meu intuito aqui ¢ mostrar que vocé pode ir além e que o segredo do su-
cesso depende de um unico detalhe que vocé pode aplicar assim que fializar
a leitura deste livro.
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A todos os loucos, inquietos e agentes de mudanca que transformam o mundo.
Ou seja, a vocé.

109 graus_miolo.indd 7 02/03/2016 12:47:37



109 graus_miolo.indd 8§ 02/03/2016 12:47:37



-

AGRADECIMENTOS

“Sozinhos vamos mais rapido, mas acompanhados vamos mais longe!”

Quando vejo minha historia, uma das maiores certezas que tenho ¢ de
que em minha jornada dezenas de pessoas me apoiaram para que eu chegasse
até aqui. Por isso, quero agradecer a todas aquelas pessoas que, de alguma
forma, me apoiaram. Mentores, professores, clientes e alunos que passaram em
algum momento por minha vida.

Agradeco a todos meus clientes e pessoas que me seguem nas redes so-
ciais, em minhas palestras e que agora se tornaram leitoras deste livro. Obri-
gado pela confianca. Meu sucesso ndo existe sem voc€s, por isso meu maior
objetivo ¢ ajuda-los a atingir seus maiores sonhos e desejos.

Agradeco ao grande amigo Erick Moutinho, por ter me falado que “meu lu-
gar ndo era no banco” e que eu deveria empreender! Acho que segui seu conselho
(risos).

Ao Fernando Coelho, por ter acreditado em meu potencial logo que entrei
na USP e por ter se tornado um dos meus melhores amigos. Agradeco também
ao André Fontan e ao Renato Eliseu por fortalecerem nosso circulo de amiza-
des e estarem sempre por perto.

Ao Eduardo Junqueira, por ter me apresentado o marketing digital quan-
do tudo ainda estava comecando.

Aos integrantes de meu grupo de mentoria e consultoria, pela confianca
e dedicacio.

Aos grupos de mastermind de que fagco parte, em especial aos amigos
Samuel Pereira, que me abriu portas e me mostrou atalhos para chegar ao su-
cesso no mercado digital; Erico Rocha, por me mostrar que consisténcia e foco
nos leva a voos mais altos; Rodrigo Cardoso, por me inspirar a chegar aos 40
anos com toda sua energia e vitalidade; Gabriel Goffi, por compartilhar seus

109 graus_miolo.indd 9 02/03/2016 12:47:37



10 100 GRAUS: 0 PONTO DE EBULICAO DO SUCESSO

hacks de performance e mostrar que podemos ir sempre além; Lerry Granville,
por estar do meu lado nos momentos criticos e mostrar que ha uma solucdo
para tudo; Jober Chaves, por todo incentivo e apoio em conversas de extrema
sabedoria; Allan Pakes, por me ajudar a me conhecer melhor e a ser um grande
lider.

Ao grupo MMS8: Paulo Lima, Renato Moreira, George Newton, Juliano
Oliveira, Tiago Bastos, Denis Bai e Guilherme Petersen — por comecarmos jun-
tos quando tudo parecia impossivel e termos descoberto lado a lado que nos
SOmMos Nosso proprio limite!

Ao amigo Caio Ferreira, pela confianca e parceria em criarmos o Barketing
Sédo Paulo e promovermos encontros de networking e troca de experiéncias em
minha cidade. Obrigado, Dennis Okada, por me apoiar nessa empreitada.

Ao Jodo Pedro, Mateus Bicalho e toda equipe do Hotmart, pela confianga
e parceria construida ao longo desses anos.

Obrigado também ao amigo Issao Imamura, por mostrar que a verdadeira
magia estd em construir sonhos.

Aos amigos e mentores Ricardo Bellino, por me ensinar o que ¢ “natura-
lidade” e como podemos chegar tdo longe utilizando nossas préprias habili-
dades, e Carlos Wizard Martins, por me mostrar que a verdadeira esséncia do
sucesso esta no legado que vocé quer deixar para o mundo.

Ao meu amigo e coach de alta performance André Franco, também pela
paciéncia e parceria!l

Ao meu amigo e alfaiate Jodo Camargo, por criar os melhores ternos que
tenho no closet (risos) e por ter me iniciado no jiu-jitsu. Obrigado também ao
mestre Max Trombinil

Ao meu amigo e advogado Flavio Paschoa, por me apoiar em questdes
importantes do dia a dia, sobretudo meus contratos.

Aos parceiros e as equipes que fizeram grandes projetos acontecerem e
que jamais seriam um sucesso sem seu apoio: Denis Bai, Giordano Narada,
Fagner Borges, Guilherme Petersen, Fabio Borges, Juliano Torriani, Pedro No-
ronha, Celso Grecco, Pyero Tavollazi, obrigado a cada um de vocés.

Agradeco também a Débora Pereira, Ricco de Carvalho, Danilo Senen,
Guilherme Pupolin, Juliana Gomes, Yoshio Kadomoto, Leonardo Kanda, Aman-
da Passavante, Pablo Paucar, Elias Maman, Thiago Fonseca, Roberto Cardoso
pela amizade e presenca em momentos importantes de minha vida. Quero
deixar aqui meu carinho e reconhecimento a vocés.

109 graus_miolo.indd 19 02/03/2016 12:47:37



AGRADECIMENTOS 11

A Editora Gente, em especial ao amigo Roberto Shinyashiki e a Rosely
Boschini, pela imensa paciéncia e confianca neste aluno/autor rebelde (risos).
Meu obrigado também a Marilia Chaves, minha redatora, que contribuiu tam-
bém com diversas ideias.

E mais profundo agradecimento a minha mée, ldeli Prado, pelo seu in-
centivo, amor e carinho - ndo estaria aqui se nao fosse por vocé. Ao meu pai,
que mesmo ndo estando mais entre nds, foi meu porto seguro para que eu
pudesse voar mais alto. A tia coruja lone Basani, meus avés Alfredo Leme e
Angelina Pascoalina que hoje possuem mais de 80 anos mas que sempre cui-
daram de mim com todo carinho. Dedico este livro a vocés todos.

109 graus_miolo.indd 11 02/03/2016 12:47:37



109 graus_miolo.indd 12 02/03/2016 12:47:37



-

PREFACIO

A dgua na temperatura de 99 graus esta muito quente, mas ndo esta fervendo.
Com apenas mais 1 grau, ela chega a 100 graus e comeca a ferver. Em ebulicao,
gera o vapor que pode até mover um trem. A diferenca é de somente 1 grau.
A medida de 1 grau pode parecer insignificante, mas tem o poder de transfor-
mar totalmente a sua vida. Pequenos detalhes que conseguem transformar seu
negocio, seu bem-estar ou seus relacionamentos.

Pode ser uma pequena mudanca nos esforcos, na atitude ou na forma
como se relaciona consigo mesmo. Vocé pode também mudar sua perspectiva,
sua confianca ou sua disposicdo para assumir riscos. Pequenos detalhes capa-
zes de provocar mudancas de estado — do congelamento a ebulicéo.

Detalhes tais que vivenciei ao longo de minha escola da vida, desfrutando
de uma prazerosa jornada de vastas experiéncias e criacdes. Negocios e ami-
zades que me levaram a estar ao lado de grandes figuras como meu eterno
amigo John Casablancas, fundador da Elite Model — maior agéncia de modelos
do mundo; ou até do bilionario e megaempresario Donald Trump, candidato a
presidéncia dos Estados Unidos em 2016.

Uma coisa, porém, € certa: também aprendi em minha escola da vida que
os alunos tém mais para ensinar e inspirar a seus mestres e mentores do que
o inverso. Aprendi que - em sua simplicidade e paixdo - reside uma poderosa
energia capaz de mudar o mundo e levar milhares de pessoas a ebulicdo.

Por isso estou escrevendo estas breves linhas. Para falar de um ser fan-
tastico chamado Rafa Prado. Um jovem atrevido e empreendedor, ao qual
apelidei “Lobinho de Wall Street”, quando dividi o palco com Jordan Belfort,
o verdadeiro Lobo de Wall Street em um grande evento que ele produziu no
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Brasil. Nos nos tornamos bons amigos e temos trocado muitas experiéncias,
tomado boas tagas de vinho branco com gelo e desenhado projetos ousados,
como o Plano B, para ajudar milhares de pessoas a realizarem seus maiores
objetivos.

Com esse meu olhar calibrado pela experiéncia, sei que ele tem a compe-
téncia e a paixdo necessaria para dar sequéncia a esse legado. Sucesso ¢ uma
decisdo, e aqui estdo as ferramentas que vao fazer vocé alcancar 100 Graus de
ebulicdo rumo ao seu sucesso.

RicAarDO BELLINO
Mentor and Entrepreneur in Chief at School of Life Academy
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INTRODUCAO

VOCG ESTA Este livro ja vive dentro de mim ha muito tem-

po. E em diversos momentos eu ja tive medo de

A UM GRAU que a minha vida terminasse sem que eu pas-

i sasse esta mensagem, apesar de ainda ser muito
DA GRANDE jovem. Digo isso sem dramas, apenas para que
V|RADA . vocé entenda a urgéncia que tenho em ajudar

as pessoas a fazerem a mesma virada de vida
que fiz. Vim de um ambiente muito humilde
e simplesmente todas as previsdes ao meu res-
peito feitas por parentes, professores e amigos
giravam em torno de uma vida sofrida e com
poucas vitorias. Eu sou o milionario improvavel,
aquele colega de sala que tinha algum poten-
cial mas que todo mundo jurava que ndo daria
em nada. Vejo ha muitos anos pessoas que sdo
completamente desacreditadas por si mesmas e
pelo mundo que as rodeia. Isso ndo € restrito
a uma idade ou faixa social, acredite quando
lThe digo, a apatia ¢ extremamente democratica:
encontro a frustracdo em todas as idades, em
todos os lugares do pais, vestida na vida de pes-
soas que tém uma existéncia baseada no ato de
sobreviver, sem prosperidade real, sem construir
riqueza e sem acreditar que podem conquistar

19
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o que desejam. Mudar a regra do jogo para essas pessoas se tornou a minha
missdo pessoal.

Consigo enxergar alguém que nio acredita na préopria habilidade de criar
riqueza a distancia, porque eu mesmo ja fui uma dessas pessoas. Ja passei
noites em claro pensando que, assim como nossas avds faziam piada, so se
poderia enriquecer em duas situagdes: nascendo rico ou casando com uma
pessoa rica. E eu ndo estava apto a nenhuma delas, entdo, teria de me confor-
mar com um trabalho que me trouxesse o grande prémio de consolacio dos
frustrados: seguranca.

Com este livro realizo o sonho de fazer a diferenca para aqueles que sdo
tidos como improvaveis, que estdo fora da curva de aprovacdo da sociedade,
para as pessoas que se sentem deslocadas e foram desacreditadas sucessiva-
mente por suas familias, chefes, professores, conjuges e por si mesmas.

E vocé deve conhecé-las ou ser uma delas, por que eu também ja estive
deste lado. Trata-se de quem acredita que € necessario ter muitos pré-requisi-
tos para conseguir chegar a algum lugar, que ¢ preciso contatos, investimentos
milionarios, educagdo de ponta, que, na verdade, se vocé quer ser um cara de
sucesso, que faz a propria sorte, o mais facil € nascer de novo em condicOes
melhores. Ao longo da minha trajetdria profissional fizeram-me acreditar que
a necessidade primordial do sucesso era estar bem preparado. Funciona assim:
vocé tem de estar bem preparado, estudar nas melhores universidades, falar
diversos idiomas, ter experiéncia de trabalho e cursos extra etc. E como alguém
que queria muito acertar nos caminhos da vida, eu fui correndo provar para
mim e para quem estivesse assistindo que eu era o cara capaz de cumprir to-
dos esses requisitos. O garoto improvavel que se tornou brilhante e esforcado.
Programei minha cabeca achando que isso seria possivel, e cheguei ao nivel de
insanidade de ter terminado duas graduacdes e um mestrado em universidades
publicas antes dos 23 anos (ndo havia alternativas, era isso ou nio teria di-
nheiro para pagar os estudos). Eu havia estudado minuciosamente o que seria
necessario para me tornar um ser humano de sucesso. E nédo faltou gente para
oferecer receitas: uma boa faculdade, um bom emprego, um carro, uma casa.
Um roteiro de vida. Tudo pensado do comeco ao fim para restringir a possibi-
lidade de erro ao méaximo.

Como qualquer pessoa que vem de uma origem pobre e deseja melhorar
a propria situacdo, eu seguia toda a receita e fazia coisas insanas desneces-
sariamente: duas faculdades ao mesmo tempo e empregos extenuantes. No
entanto, algo em mim estava errado. Eu ndo tinha toda a seguranca que
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me fora prometida, e, curiosamente, toda a educagcdo que obtive em dado
momento me atrapalhou para conseguir um emprego (sim, acredite!). Logo
depois de quebrar a minha primeira empresa (uma histéria que contarei com
mais detalhes no capitulo 1) decidi voltar para o mercado de trabalho, e, depois
de centenas de curriculos enviados, nenhuma empresa me chamava para uma
entrevista — mesmo tendo seguido todo o roteiro e me apresentado com dois
diplomas de graduacdo e um mestrado. Eu comegava a experimentar a reali-
dade de que o mundo fala que vocé precisa ter o maximo, mas, quando vocé
alcanca esse ideal, ele o rejeita por ter se tornado caro demais.

0O caminho seguro provou ter tudo, menos seguranca. E enquanto bus-
cava seguranca, eu ignorava meus verdadeiros talentos. Nio fracassava, por
me esforcar muito, mas também ndo conseguia atingir meu potencial, e a
frustragdo crescia. Meu caminho para empreender passou por uma mudanca
drastica de mindset (ou seja, minha mentalidade), para entender que aquilo
que realmente me enriqueceria ndo estava no Guia do estudante, ndo estava
em um programa de trainee ou em uma banca de qualificacdo. Estava dentro
de mim o tempo todo, e faltava o raciocinio do “pensar sem pensar” do qual
Gladwell tanto fala. Faltava entender que dentro de mim havia muito para ser
vendido e negociado. E eu prometo provar que existe também dentro de vocé
um negacio lucrativo.

Este livro existe para provar que entre vocé e a vida que sempre sonhou
existe apenas um detalhe. Um grau. Um pequeno desvio de rota. Os detalhes
sdo forcas poderosas para alterar o destino de alguém. Por exemplo, basta
pensarmos na ciéncia, quando falamos dos estados fisicos da agua. Quando a
agua atinge 100 °C, ela muda de estado, expande e se torna vapor, dominando
o ambiente em que esta, com a possibilidade de penetrar em qualquer lugar e
atingir o espaco. Ja a 0 °C, ela se comprime até o ponto do gelo, ocupando o
minimo espaco possivel. Eu acredito que as pessoas podem direcionar o pro-
prio destino para um lado ou para o outro. Para a expansdo ou para a retracio.
Ebulir ou congelar — e ao longo deste livro falaremos o tempo todo sobre isso.

100 graus ¢ a representacdo da expansdo e ao longo deste livro vou lhe
mostrar o detalhe que falta para vocé expandir, pois, na maioria das vezes,
estamos muito perto dele, mas, por falta de perspectiva, de mentores positi-
vos, de crencas adequadas, ndo conseguimos caminhar mais alguns passos em
direcdo a vitoria.

Agora me diga: quando vocé olha para a sua vida hoje, vé-se mais como
vapor ou como gelo? Quais detalhes estd ignorando?
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Quando entendi que dentro de mim havia uma grande capacidade de fa-
lar em publico e negociar, de convencer as pessoas a embarcarem em grandes
projetos comigo, entendi que tinha habilidades que poderiam mudar minha
vida. No entanto, isso ndo ¢ exatamente uma profissdo, ndo ¢ mesmo? Com
certeza, porém, ¢ a raiz da maioria dos negdcios lucrativos: o poder de per-
suasdo. Demorei para entender que existia esse poder em mim, mas, quando
comecei a dar aulas e palestras e a ganhar algum dinheiro com isso, eu senti:
“existe algo ali”. Em um espaco de dez anos passei de monitor de escola de
inglés para um faturamento de 20 milhdes de reais.

Ao chegar no detalhe necessario consegui dar inicio ao meu processo de
expansao e ndo posso mais ser contido. Agora o convido a vir comigo, € mudar
este mesmo detalhe em sua vida. Convido-o a expandir comigo e encontrar
seu ponto de ebulicdo. Por que vocé merece isso. Por que vocé ja possui todas
as ferramentas para alcangar o sucesso dentro de vocé. E, porque ¢ verdadeira-
mente mais simples do que vocé imagina e vou lhe mostrar meu passo a passo
para vocé economizar 27 anos nessa jornada rumo a sua felicidade.
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CAPITULO

TU DO PO DE Em 1973 nos Estados Unidos, enquanto um pro-

fessor de inglés que morava em um trailer ficava

MUDAR COM . “em casa”, sua esposa trabalhava os turnos que
~ pudesse aguentar em um Dunkin Donuts para
UMA DEC|SAO pagar as contas do casal. Para tentar fazer o di-
. nheiro dar conta das despesas, o professor che-

gou a trabalhar durante alguns verdes em uma
lavanderia industrial e a fazer bicos como zelador

na escola em que dava aula, assim como traba-

Thar como atendente de posto de gasolina. Ele

tinha a aspiracdo de ser escritor, mas com uma

crianca e um bebé para alimentar, as coisas es-

tavam dificeis. No pouco tempo livre que sobra-

va, escrevia na maquina de escrever da esposa,

que havia criado para ele uma mesa de trabalho
improvisada na lavanderia. Todas as noites, en-

quanto a esposa cuidava dos filhos e da casa, ele

se trancava ali para escrever. Ele enviava suas his-

torias para algumas revistas masculinas, e, rara-

mente, recebia de volta cheques de pequenos va-

lores pelo correio quando os textos eram aceitos.

Um dia, o chefe do departamento de Inglés

da escola fez ao professor uma oferta que ele

ndo podia recusar. Eles precisavam de um novo
orientador académico para o clube de debates,

23
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e ele receberia um extra de 300 dolares por ano, ndo muito, mas o suficiente
para cobrir a conta do supermercado da familia durante dez semanas. Quando
ele chegou em casa animado para dar a noticia para a esposa, ela respondeu:
“Sera que vocé vai ter tempo para escrever?”. Ele foi sincero, nio teria muito
tempo de escrever, e a mulher reforcou seu apoio, dizendo que talvez fosse
melhor ndo aceitar a proposta.

Em dado momento, ele comegou a trabalhar em um romance de suspense
sobre uma adolescente com sérios problemas, em um conto que foi refinado
com a ajuda da esposa, que lhe mostrava os meandros do mundo feminino e
da puberdade. Ele jogou o manuscrito no lixo diversas vezes porque acreditava
que ndo conseguia escrever sobre 0 mundo feminino, mas a esposa o pegava
de volta, lia, e dizia “aqui tem algo”, e, assim, o ajudou a melhorar o material
ao longo de nove meses. Mesmo assim, trinta editoras o recusaram.

Depois dessa frustragdo e de tantas recusas, ele jogou o livro completo
no lixo porque acreditava que ali sim era o lugar dele e que nao passava de
um sonho impossivel. No entanto, sua esposa nunca desistiu, e submeteu o
livro a mais editoras, sem que ele soubesse. Um dia ele foi surpreendido por
um telefonema de sua esposa na escola, no meio do periodo de trabalho, e
saiu correndo para atender, pois sabia que ndo tinham uma linha em casa e
para que ela lhe telefonasse algo de muito importante acontecera. Entdo, ela
Ihe informa que seu romance, Carrie, havia sido aceito pela Doubleday. Nosso
querido professor era o proprio Stephen King. Se ndo fosse pela persisténcia e a
crenca de sua esposa, Thabitha, hoje ndo teriamos seus best-sellers internacio-
nais e adaptagdes cinematograficas de grande sucesso, que deixaram geracOes
encantadas e instigadas.

Este livro relata situagdes “improvaveis” revertidas por conta de uma decisdo,
assim como a decisdo de Thabitha, capaz de tornar o “fracasso” em “sucesso”.
A minha missdo ¢ proporcionar a vocé aquele 1 grau que faz a dgua que esta
a 99 graus ebulir e mover uma locomotiva, amparado por algo que chamo de
“sistema”, um modelo simples, um passo a passo criado a partir da decodifi-
cacdo do sucesso de mentes brilhantes, responsavel por gerar milhdes de reais
para mim e para outros empreendedores, e por me proporcionar a qualidade de
vida que sempre desejei.
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Imagine a si mesmo como a dgua, o elemento mais importante de nossa
vida, pois a cada capitulo sua mente fervera alguns graus rumo a ebulicdo. Para
mim, ebulicdo ¢ a mudanca de estado que nos coloca no caminho do sucesso.
Por exemplo, eu acredito que, sozinho, vocé e qualquer pessoa pode chegar até
0s 99 graus, mas o “sistema” vai lhe dar o 1 Unico grau que falta para entrar
no ciclo infinito da prosperidade, ou seja, o detalhe que falta, o detalhe que no
fundo vocé sabe que falta, mas ndo sabe exatamente qual €.

Talvez minha ambicdo seja ousada, mas eu sei que cada um de nds possui
dentro de si certa ansiedade para ser bem-sucedido, o que ¢ acompanhado
da pressdo de amigos, familiares e até desconhecidos — de forma sutil, ou
escrachada — para que sejamos um sucesso de acordo com os padrdes que a
sociedade acredita ser o ideal.

Essa pressdo para ser (ou pelo menos parecer) bem-sucedido e a velocidade
de comunicagdo fizeram com que hoje vivenciemos uma era de informacéo e
competitividade, dois elementos de inicio positivos, mas que, se mal utilizados,
podem ser a receita do fracasso.

E vocé pode fazer o teste — a informacdo, se direcionada para o seu de-
senvolvimento pessoal, ¢ uma béncgdo. Cursos que lThe deem mais capacidade
técnica na sua area, livros que toquem em pontos da sua personalidade que
sdo dificeis de lidar, estudos sobre temas que o intrigam sdo todos exemplos
da informacdo trabalhando a servico do seu sucesso e da sua felicidade. Agora,
quer conhecer um exemplo de informacdo negativa? Entéo, leia do comego ao
fim qualquer home page de portal de noticias ou assista ao jornal das 19 horas
em qualquer rede de televisdo.

0 que a maioria dos portais faz hoje ¢ uma colagem de noticias catastro-
ficas sobre como tudo vai dar errado. Sdo noticias que estdo nas entrelinhas
coroadas de instrucdes sobre como vocé deve viver se ndo quiser que toda
aquela desgraca que eles mostram recaia sobre si mesmo. Afial, qualquer
empresa comercial de jornalismo precisa de cliques e audiéncia, e 0 medo ¢ um
dos melhores recursos para conseguir aumentar esses numeros. Ou seja, em
termos de informacéo, boa parte do que consumimos ¢ medo, e nao algo rele-
vante. Consumindo noticias com muita regularidade ¢ capaz que vocé desista
de fazer qualquer coisa, de empreender principalmente, pois o progndstico ¢é
sempre de crise e retracdo do mercado, doengas, pragas e desgracas.

Outro elemento bom ¢ a competitividade, pois faz com que qualquer
produto ou servico melhore, e nos torna pessoas melhores — isso para quem
sabe lidar com ela, claro. A competitividade vazia se torna uma corrida atras
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do préprio rabo, vocé sempre precisa ser mais e melhor e ndo espera para ouvir
aquilo que efetivamente o tornaria essa pessoa. Tomado pela competitividade
negativa eu passei anos buscando ser o melhor e desenvolver uma carreira
classica que, na verdade, sufocava o que realmente me faria ganhar dinheiro.

Vocé deve conhecer bem o que estou falando, a pressdo externa para
que vocé se destaque é imensa. E pressdo dos pais, dos desejos da familia, e
a cada momento essa pressdo vai direciona-lo rumo a alguma decisdo muito
importante. Podemos tomar como exemplo um aluno pré-vestibular, que, ao
longo de dez anos, terd um rumo gerado pela pressdo sobre si, levando a uma
carreira que traz frustracdo. E € por isso que a maioria das pessoas tem sempre
em mente — e em seus sonhos — o famoso plano B.

0 plano B surge como alternativa aos dias sempre iguais no trabalho e a
exaustdo de tantas horas dedicadas a uma empresa com pouco retorno finan-
ceiro — e que ndo deixam espago para mais nada na vida, pois, depois de uma
média de nove horas de trabalho diarias (sem contar as horas de transporte
para chegar ao trabalho), dificilmente se tera energia para criar algo novo
quando chega em casa.

0 que notei é que o plano A ¢ tdo forcado que muitas vezes nio resiste ao
primeiro teste. No fundo do coragdo vocé e diversas outras pessoas do mundo
aguardam por uma oportunidade para sair dele, pois foi escolhido sob pressao,
sem preparo ou autoconhecimento. Por exemplo, durante uma crise ocorrem
diversas demissdes, e elas se tornam grandes oportunidades, pois ¢ o0 momento
da primeira chance de sair do que vocé ndo gosta para ir aonde vocé gostaria.
Quem ¢ demitido costuma tratar o dinheiro da rescisdo com carinho, investe
€m uma carreira nova, em abrir um negocio e mudar de rumo, esperando uma
oportunidade de sair do que ¢ imposto e que ndo vem do talento natural.

Eu, como ndo sou diferente, comecei a carreira pelo plano A. Tinha a ver-
dadeira ilusdo de executar o plano perfeito, estudando mais, dormindo menos
e sempre dando o maximo de mim. Em tudo que fazia sempre passava nas pri-
meiras posicdes; eu era muito intenso em termos de me cobrar e exigir resulta-
dos. Sempre tinha de ser o melhor, e, como néo tinha dinheiro, a alternativa era
estudar em instituicdes publicas (o que incluia passar nos dificeis vestibulares
de uma universidade estadual ou federal). O fato é que eu nasci na parte mais
pobre da familia (e toda familia tem uma parte mais pobre), fui filho adotivo
de pais muito amorosos e muito humildes. Eu tinha muito a provar no comeco
da carreira, tanto para meus pais quanto para mim mesmo.
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Ao prestar vestibular, tentei varias universidades, mas tinha em mente
que a ideal era a Universidade de Sao Paulo (USP), pois para mim nédo havia no
pais instituicdo mais renomada que pudesse me proporcionar melhores chan-
ces no futuro (além de fazer meus pais imensamente felizes e orgulhosos). Fui
aprovado em todas as faculdades, mas a competitividade me pegou em cheio,
e a Unica prova na qual ndo passei foi a sequnda fase da Fuvest. Confesso
que fiquei um tanto quanto frustrado por ter reprovado na tal “melhor uni-
versidade da América Latina”. Lembro-me de que apenas por ter passado na
primeira fase do vestibular, minha familia dava saltos de alegria e fiquei com
vontade de continuar tentando. De qualquer forma, escolhi a Faculdade de
Tecnologia Termomecanica (FTT), um projeto de ensino superior privado mas
subsidiado pela Fundacdo Salvador Arena. Talvez vocé nunca tenha ouvido
falar dessa faculdade tampouco da fundacio (para falar a verdade, naquela
¢poca, nem eu sabia muito bem, mas fui incentivado a prestar o vestibular
pela minha familia).

Acontece que eu seria aprovado no vestibular da FTT e frequentaria aque-
le lugar ao longo de trés anos cursando Andlise de Sistemas. Conforme o tempo
passou, comecei a compreender mais sobre a histéria da empresa, a fundacéo e
a faculdade. Por isso tenho uma breve pergunta para vocé. Vocé acha possivel
fundar uma empresa bilionaria com apenas 200 ddlares?

Pois bem, Salvador Arena era filho unico e descendente de imigrantes
italianos. Formou-se em Engenharia pela Escola Politécnica da USP e, logo
depois, iniciou sua carreira na Light e foi projetista na hidrelétrica de Cubatao.
Como ndo vislumbrava uma evolucdo profissional, em 1942 pediu demissdo
pois queria buscar novas oportunidades e viver sua verdadeira paixdo. Em um
gesto ousado, Arena pegou sua indenizacdo de 200 ddlares e fundou a Ter-
momecanica Sdo Paulo S.A., iniciando suas atividades em um pequeno galpao
no bairro da Mooca, em Sao Paulo. Foi ele quem criou os primeiros fornos de
padaria elétricos do Brasil e, mais tarde, em decorréncia de sua paixdo pelo se-
tor metalurgico (que estava em ampla expansdo no Brasil nas décadas de 1950
e 1960), comecou a atuar com reciclagem de sucata de metais néo ferrosos e a
producdo da consagrada liga de bronze TM 23, tornando-se a maior empresa
brasileira do setor com mais de 2 mil funcionarios e 800 milhdes de dolares em
patrimdnio liquido.

0 engenheiro Salvador Arena faleceu em 1998 aos 83 anos, porém, como
forma de perpetuar seu legado, em seu testamento lavrado em 1991 doou
100% de sua heranga para a Fundacdo Salvador Arena, a qual atua em projetos
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sociais na area de saude e educacdo. A FTT faz parte dessa fundacio, assim
como o Colégio Salvador Arena, e tornou-se uma das maiores referéncias em
ensino na regido do Grande ABC.

A resposta final? Sim... ¢ possivel!

Logo no primeiro ano de faculdade, comecei a trabalhar em uma nova empre-
sa, uma multinacional de telecomunicacdes. Levantava todos os dias as 5h30
da manha para pegar um &nibus intermunicipal que me levava ao centro de
Sdo Paulo. Era muito cansativo, pois, como eu morava numa chacara em Maua
bastante afastada do centro da cidade, havia dias em que o trajeto completo
durava mais de duas horas para chegar no Terminal Sacomd em Sao Paulo,
onde eu aguardava outro 6nibus que demoraria mais trinta minutos para che-
gar a empresa que ficava na avenida Anchieta.

Apesar de todo esse esforco, tive um bom aumento salarial, de 300 reais
por més como monitor de inglés e informatica para mil reais por més como
analista de suporte ERP bilingue.'

Apesar de ter tido, no inicio, muita dificuldade para entender os indianos
(que falavam muito rapido e eventualmente em dialeto local) e os chineses (que
falavam bastante anasalado), eu era muito bem tratado por eles. O idioma, por
fim, ndo havia se tornado uma barreira e de fato, brincadeiras a parte, fimalmente
eu via resultado nos meus esfor¢os com pessoas que me apoiavam!

No final de 2007, mesmo trabalhando das 9 horas as 18 horas naquela
multinacional e cursando faculdade a noite, prestei novamente o vestibular da
USP e, para a surpresa de todos, passei! Entdo, eu poderia cursar a faculdade
dos meus sonhos, estaria um passo mais perto da vida com a qual sonhava.
Nesse momento aprendi a importancia de persistir em nossos sonhos. Afimal,
os fracassos vivenciados no passado ficaram no passado, ndo estido no pre-
sente e tampouco construirdo seu futuro se assim voc¢ decidir.

' Aquele ano como monitor de inglés me ajudou a me aventurar em suporte interna-
cional para india, China e alguns paises da Europa, o que, na verdade, nio significa que
eu entendia o que eles falavam, mas, como a pratica leva a perfeicdo, ao final daquele
ano eu ja conseguia entender “Thank you Rafiel”, pois ¢, meu novo nome era Rafiel!
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Diante de uma decisdo dificil, principalmente porque havia alcancado em
poucos meses a lideranca de uma equipe de sete analistas e a cada dia estava
mais proximo de minha independéncia financeira, resolvi cursar as duas facul-
dades ao mesmo tempo e pedir demissdo da empresa. Naquele momento, tinha
conviccdo de que estava tomando a decisdo correta.

Em 2008, entdo, cursava duas faculdades ao mesmo tempo, uma de ma-
nha e outra a noite em locais geograficamente distantes. Pela manha, o tempo
de deslocamento de minha casa até a USP era de aproximadamente duas horas.
Depois, da USP até a FTT eram mais duas horas no horario de pico; e da FTT
até minha casa, aproximadamente uma hora e meia a noite. Qu seja, eu gas-
tava, por dia, aproximadamente cinco horas e meia de transporte. No entanto,
sempre que possivel, utilizava esse tempo para ler livros, revistas ou estudar ao
longo do trajeto. O tempo era escasso, entdo eu precisava aproveitar aquelas
horas no transporte publico de alguma forma. Como disse, fazia todo tipo de
loucura para conseguir equiparar as minhas chances de vencer com aquelas de
quem tinha nascido em condicdes melhores.

Abri mio de festas, viagens e passei fins de semana e feriados estudando
ou fazendo trabalhos. Logo no segundo semestre da USP, para que eu pudesse
equilibrar minhas financas, obtive uma bolsa de monitoria para a matéria de
“Introducdo a Administracdo” (pois eu ja a havia cursado na FTT e o professor
havia gostado de meu desempenho), que na época era de 120 reais por més.
No ano sequinte, criei um projeto de Iniciacdo Cientifica e esse mesmo pro-
fessor decidiu me orientar. Entdo, consegui mais uma bolsa no valor de 300
reais. Ja no terceiro ano passei a ministrar aulas de informatica aos sabados
das 8 horas as 18 horas em uma escola de minha cidade, sempre buscando
alternativas para obter independéncia financeira e fazer jus as minhas decisdes.

Antes de me formar em Analise de Sistemas, passei por um periodo muito
dificil. Descobri que era portador de uma doenca degenerativa na cornea ja em
estado avancgado. Imagine descobrir que de uma hora para a outra vocé pode
ficar cego caso nio encontre um doador ou ndo tenha dinheiro suficiente para
bancar uma cirurgia particular! No entanto, da mesma forma que surgem pro-
blemas em nossa vida, também surgem anjos. Entéo, recorri a saude publica na
qual conheci a doutora Ana Carolina, do Hospital Sdo Paulo. E tenho certeza
de que vocé vai entender o que vou dizer agora: existem pessoas, médicos,
amigos e até familiares que simplesmente aumentam nossa angustia, ou seja,
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fazem-no pensar que seus problemas (ou aquele pelo qual esta passando) sdo
maiores do que realmente sdo. Em contrapartida, existem pessoas que com sua
simplicidade The trazem paz de espirito. Eu cursava duas faculdades ao mesmo
tempo, estava no ultimo ano da FTT e o que eu menos queria era impactar
meus estudos e correr o risco de ficar cego.

De alguma forma a doutora Ana Carolina se sensibilizou e me ajudou do
comeco ao fim. Assim, realizei a cirurgia pelo Sistema Unico de Saude (SUS) e
com o apoio dela tudo ocorreu bem. O tempo de recuperacido nao foi rapido,
entdo, conversei com a diretoria da FTT e eles entenderam meu caso e também
me ajudaram — depois de quase um més em recuperacdo, consegui me formar
no final daquele mesmo ano! Isso me deu confianga, sabe? Confianca de que
eu estava fazendo a coisa certa, de que, mesmo diante de problemas, existiria
uma saida e, ao contrario do que muitos falam, de que existem pessoas dis-
postas a ajudar genuinamente.

Essa forca e confianca me geraram um unico desejo, e entdo era hora de
ter meu prdprio negocio para gerar renda, e ndo ficar a mercé de problemas ou
mesmo de bolsas para conseguir conquistar meus objetivos.

O tiro da vida

Quando tomei coragem e abri a minha primeira empresa eu acreditava que a
melhor forma de ganhar dinheiro era trabalhar para mim mesmo, e ndo estava
errado. Abri uma startup de base tecnolodgica, uma consultoria em desenvolvi-
mento de sistemas com mais dois amigos. Fechamos alguns primeiros projetos,
comecou a vir um pouco de dinheiro e parecia que o negdcio tinha futuro.

Contudo, eu nao fazia ideia de que, comumente, a primeira tentativa de
empreender ¢ de fracasso — e isso ¢ normal, apesar de sermos criados para
achar que o fracasso ¢ a maior desgraca que pode acontecer para alguém. A
maioria das pessoas que fez coisas grandes fracassou em algum aspecto da
vida (mesmo que nunca tenha necessariamente quebrado a empresa).

E quer saber? Vocé ndo precisa ter vergonha se isso também o apavora.
“Mas, Rafa, eu vejo tanta gente que pega dinheiro da rescisdo ou as economias
e fracassa. Seja abrindo uma franquia, seja criando uma startup. Eu tenho a
cabeca no lugar, ndo quero arriscar minha vida e meu sustento em algo que
talvez so funcione certo na minha cabeca.”
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Pois bem, leia este trecho com atencdo: a maioria dos bons empresarios,
aqueles que ficam milionarios, quebrou uma empresa (ou mais de uma) antes de
chegar a um patamar invejavel de sucesso. Nao se assuste, mas eu desejo que ao
fechar este livro vocé tente com toda forca trilhar seu novo caminho, e, se tiver
de fracassar, que fracasse o mais rapido possivel (o que néo significa que vocé
necessariamente deve empreender, mas que va atras do sonho que for).

O fracasso nada mais é do que um dos passos na direcdo do sucesso.
Como diria o estadista russo Vladimir Lenin, “um passo atras, mas dois para a
frente!”. O fracasso, muitas vezes, é 0 “passo atras” necessario para que vocé
possa seguir adiante dois passos rumo ao seu sucesso.

O fato ¢ que no plano original vocé ndo ganha o dinheiro esperado e a
pressdo ¢ ainda pior. Investimos tanta energia emocional em nossos “planos
perfeitos” que na primeira queda vocé corre o risco de voltar para o ciclo do
fracasso caso ndo tenha isso claro em mente. E pior: além de ser “traido” pela
sua paixdo, vocé volta a fazer aquilo de que ndo gostava para pagar as divi-
das que o fracasso deixou e de bonus tem o constrangimento publico por ter
quebrado ou sido demitido naquela promissora carreira. D6i? Claro que sim!

Eu entendo todas essas dores e duvidas mais do que vocé pode imaginar.
Afinal, sabe o que aconteceu com aquele meu negocio que parecia estar dando
certo? No final de 2011 quebramos! Sim, quebramos!

No clients, no money, no company! Comecamos com alguns projetos,
porém fechados com pessoas conhecidas. O tempo foi passando e ndo conse-
guimos trazer novos projetos, principalmente porque nio tinhamos autoridade
de mercado tampouco relacionamento suficiente para manter uma consultoria.

Foi entdo que entendi uma coisa: vender servico ¢ diferente de vender
produto! Isso, porém, vou explicar com mais detalhes no capitulo 9 no qual
revelo os segredos que me fizeram criar uma empresa multimilionaria em me-
nos de um ano.

Neste momento, quero que vocé se atente a uma questdo: para uma em-
presa se manter, ela precisa de fluxo de caixa, ou seja, clientes ativos injetando
dinheiro no negocio o ano todo. Nos comecamos com clientes ativos, mas os
perdemos, e os projetos foram sendo finalizados sem a contratacdo por novos
clientes. Quando a empresa quebrou fiquei com uma divida de 30 mil reais, e
com colaboradores autbnomos para pagar e associados. Com 22 anos, ja tinha
uma divida maior do que a soma dos saldrios que eu havia ganhado na vida

109 graus_miolo.indd 31 02/03/2016 12:47:38



32 100 GRAUS: 0 PONTO DE EBULICAO DO SUCESSO

corporativa anterior. Era assustador! Tudo isso porque eu ainda ndo conhecia
o sistema (que na minha opinido é o maior segredo que vou relevar em breve
neste livro).

Outro aspecto que essa empresa me ensinou foi que plano de negocios
pode ser a proposta mais falsa do mundo.

Planejar seu negocio com numeros falsos e acreditar que serdo alcanca-
dos porque pensou neles com muito cuidado e por isso os clientes vao aparecer
e pagar o que voc¢ deseja beira a ingenuidade.

Portanto, se fechar este livro agora, tenha apenas uma ideia em mente,
que ja ficarei feliz — na operacdo inicial de minha primeira empresa, nosso
business plan tinha 103 paginas de marketing, vendas, operacio, logistica e
financeiro, mas ndo passava de achismo! O negocio precisa mais de sua energia
e seu coracdo do que um plano com numeros baseados no que vocé sonhou na
noite passada. Plano de negocios faz sentido numa operacdo em andamento
com track record, se o negdcio ainda ndo existe, vocé estd fazendo um plano
de achismo (assumal).

0 maior plano de negocios que existe ¢ cliente na carteira, fluxo de caixa
e depois toda essa parafernalia teorica.

Eu sei, talvez vocé possa estar incomodado com o que estou dizendo!
Talvez tenha pensado “Ele esta falando besteira!”, mas também sei que algu-
mas verdades podem contradizer o que vocé aprendeu no passado ou até ensi-
na em suas aulas. Neste momento, porém, apenas peco seu voto de confianca
para continuarmos juntos, ok?

Além de ter percebido isso em campo, outras pessoas, como Saeed Amid,
fundador da Plug and Play, uma das maiores aceleradoras do Vale do Silicio
(que levantaram mais de 500 milhdes de dolares para o Dropbox e o Paypal),
em um almoco me disse a mesma coisa: “Plano de negocios? Nio... aqui nio
queremos numeros imaginarios, mas um lider resiliente e apaixonado!”. No
entanto, quando quebrei pela primeira vez, eu ndo entendia quase nada disso
(mas tinha um business plan de 103 péaginas, e ndo é brincadeiral).

Vocé nao precisa de um manual que nunca serd aberto, mas sim de uma
ideia (para a qual vocé criard uma estratégia para que seja colocada em pratica)
e um sistema inteligente capaz de gerar o maximo de retorno com o minimo de
investimento. E isso que fard vocé e seu negocio atingirem 100 graus!
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Logo depois de quebrar, passei por grandes crises pessoais. Entrei em conflito
com a minha namorada da €época, terminamos e logo depois ela quis voltar e
eu nao quis (e aqui vou lhe contar um segredo: nio voltei aquele dia por uma
palavra chamada O-R-G-U-L-H-0!). E como nada acontece por acaso, vocé vai
entender no capitulo 2 por que esse episodio é tdo importante.

Acontece que, depois de minha negativa, ela realmente decidiu seguir a
vida. Eu ja queria a reconciliagdo, mas me fiz de dificil pois pensava que ela
tinha de correr atrds de mim para provar que realmente queria estar comigo.

E aqui fica uma licdo aprendida a duras penas: as pessoas nao vao correr
atras de voce, seja na vida pessoal, seja na profissional, elas precisam buscar a
felicidade delas também, ¢ um caso classico do 6bvio que ignoramos.

Eu perdi 18 quilos em trés meses por conta das perdas que estava viven-
ciando e ndo conseguia ficar bem. De fato, foi uma espécie de lipoaspiracdo
emocional, mas que ndo recomendo a ninguém, pois minha empresa afundou
e eu também!

Nao contente com tudo isso, a vida ainda me deu algumas surpresas, e
a pior de todas: a morte de meu pai, repentinamente, no dia 19 de marco de
2012, de uma doenca cruel chamada Sindrome de Guillain-Barré.

No momento que estava escrevendo este livro, pensei muito se eu deveria
ou ndo compartilhar esta historia com vocé. Afinal, ¢ algo muito marcante para
mim e acredito que meus sentimentos naquele periodo podem trazer algum
aprendizado. Por isso nas proximas linhas quero que vocé esteja 100% presen-
te comigo com uma das histdrias mais fortes (e tristes) que ja vivi.

Dias antes de seu eterno adeus, meu pai teve uma pequena infeccido no
estbmago, com diarreia e vémito, mas rapidamente melhorou. No entanto,
como praxe, toda infeccdo aumenta a producdo de globulos brancos para
combater aquilo que nos faz mal.

0O que eu nio imaginava ¢ que nosso corpo pode se tornar uma bom-
ba relogio. Essa doenca chamada Sindrome de Guillain-Barré ¢é rara e ocorre
quando, apo6s uma infeccio, a producdo de globulos brancos ndo para. Nesse
momento, seu corpo passa a ser o proprio agente maligno e por isso ela ¢
chamada de doenca autoimune, pois ataca o proprio organismo, em especial,
o0 sistema nervoso. Entio, no dia 8 de marco de 2012 meu pai foi internado na
Unidade de Terapia Intensiva (UTI). Diversos exames foram feitos, mas demo-
rou quase dois dias para concluirem que se tratava dessa doenca.
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No quarto dia, meu pai ja estava tetraplégico, ndo tinha mais controle dos
bragos, das pernas e ndo conseguia mais falar. Dia apos dia eu o visitava com
minha mie. Lembro-me do olhar profundo e preocupado. Algumas poucas
vezes ele conseguia acenar com a cabecga “sim” ou “ndo”, com um leve balan-
co. As vezes brincava quando ele estava semiconsciente se queria um beijo na
testa, entdo fazia um leve balanco dizendo que “sim”, aceitando o gesto de
carinho. Nunca fomos de nos abracar, beijar, nossos cumprimentos eram um
soco no braco, um aperto de méo e, quando jovem, uma queda de braco assim
que ele chegava da empresa. No entanto, aquele beijo na testa era meu mais
profundo gesto de carinho na esperanca de que tudo ficasse bem.

Espero que vocé nunca passe por isso, mas talvez vocé se recorde daquela
vez que esteve em uma UTI, da tristeza que existe entre aquelas paredes. Em
minhas idas e vindas, lembro que um dos vizinhos de cama do meu pai fale-
ceu enquanto estdvamos por 1a e, no dia 19 de marco de 2012, por volta das
14h25, minha mie atendeu uma ligacdo. Eu estava em meu quarto ouvindo
musica no ultimo volume pensando em tudo o que estava acontecendo quan-
do minha mae me chamou as pressas. Aquela ligacdo era do hospital pedindo
que nos dirigissemos até 1a com urgéncia mas ndo informava mais detalhes.

Naquele dia estdvamos aguardando a liberacdo de um procedimento ci-
rurgico chamado traqueotomia, que possibilita a respiracdo pela traqueia. De-
vido ao avanco da doenga no 11° dia os musculos do corpo de meu pai nio
estavam suficientemente fortes para manter o sistema respiratdrio em pleno
funcionamento sem ajuda de aparelhos, e a tubulacio estava gerando infecgio
na regido nasal e na garganta. A solucdo seria a traqueotomia conforme avisa-
do pelo médico encarregado no dia anterior, mas antes fariam uma avaliacio
de estado para entdo entrarem em procedimento. Assim que a avaliacdo termi-
nasse, eles entrariam em contato para assinatura dos documentos.

Para minha méae esse era o motivo para nos chamarem ao hospital. No en-
tanto, escutando aquela musica no meu quarto, lembro-me de ter sentido um
grande vazio. Quando o telefone tocou eu sabia que algo estava acontecendo
e na sequéncia liguei para minha tia para que também fosse ao hospital sem
que minha mée soubesse, pois se a noticia fosse a pior eu precisaria de ajuda.

Chegamos ao hospital. Na sala de espera da UTI] havia um violinista to-
cando para os acompanhantes dos internos. Aquela musica suave, ainda que
acalmasse o coracdo, gerava uma profunda tristeza e sentimento de perda.
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Passados quinze minutos, fomos chamados na sala do médico encarregado e
entdo recebemos a noticia: “Com muito pesar informo que seu marido teve
uma parada cardiaca e ndo conseguimos trazé-lo de volta”

Lembro-me da primeira frase da minha mae: “Nao acredito!”, e desabou
a chorar.

Lembro-me de ndo ter chorado ou sequer ter pronunciado uma palavra.

Era um siléncio interminavel. Minha verdadeira grande perda.

Como assim jamais veria aquele sorriso de novo? Aquele jeito turrdo e
acelerado, mas ao mesmo tempo de um coracido tdo grande que sO pensava
nos outros e muitas vezes esquecia de si proprio.

Ele chegou a trabalhar a noite para ganhar 50% a mais e me ajudar a es-
tudar, pois apoiou minha iniciativa de cursar duas graduacdes ao mesmo tem-
po. Tudo o que meus pais julgavam ser possivel, eles tentavam ajudar. Sempre
tive uma competicdo forte com meu pai, para me equiparar a ele, provar-lhe
que era digno de ser seu filho. Quando ele faleceu, eu praticamente desisti de
concluir meu mestrado, deixei passar o prazo de defesa de minha dissertacio
mesmo com a pesquisa pronta e todas as matérias concluidas, para mim mais
um titulo que nao ia servir de nada — até porque meu pai era uma das pessoas
que mais gostaria de me ver formado.

E impossivel escrever isto sem chorar, mas tem um fato que me marcou
para sempre: quando meu pai estava no hospital, ainda no sequndo dia antes
de subir sedado para a UTI, ele me disse sua ultima frase: “Rafa, cuida da mae”.

Acontece que, entre perdé-lo e ter de cuidar da minha mae, eu entrei em
depressdo. Como poderia cuidar de minha mae se eu mal conseguia cuidar de
mim mesmo? Eu realmente ndo sabia o que fazer.

Para piorar, no més seguinte meu avd paterno faleceu e minha mie tam-
bém entrou em depressdo. Eu estava distante de tudo e de todos. Na verdade,
ndo conseguia sequer me encontrar e, em vez de fazer o que meu pai havia
pedido em seu leito de morte, eu e minha mae ficamos meses sem falar sobre
o ocorrido, porque ndo sabiamos o que falar um para o outro.

A dor aumentava, eu estava desempregado e com cartas do Servico de
Protecio ao Crédito (SPC) chegando em casa, pois estava devendo milhares
de reais. Foi quando ndo pensei duas vezes e aproveitei que minha mae saira
de casa para levar meus avos maternos ao médico. Fui até o cofre do meu pai
onde sabia que estava guardado um revolver calibre 38, peguei-o nas maos,

109 graus_miolo.indd 35 02/03/2016 12:47:38



36 100 GRAUS: O PONTO DE EBULICAO DO SUCESSO

verifiquei se a arma estava carregada e me perguntei sentado na cama: “Devo
acabar com tudo?”.

Muita coisa rodava na minha cabeca naquele momento, e eu nio con-
seguia parar de pensar que havia estudado nas melhores escolas, havia perdido
tempo, feito o que achava que ia dar certo, para que meu pai no final morresse e
ainda me deixasse com a responsabilidade de cuidar da minha mae. Eu, que nédo
conseguia manter um namoro ou uma pequena consultoria? Eu que tinha pro-
blemas de saude e em breve deveria fazer um sequndo transplante, desta vez no
olho direito, e passar por tudo aquilo de novo? Sera que néo era a hora de ter-
minar com a minha vida? Chega. Néo existe saida para quem nasce como nasci,
e vai passar a vida enxugando gelo para conseguir coisas pequenas, eu pensava.

Estar tdo proximo de aniquilar a propria vida me deu um estalo. Chorei e
chorei muito, liberando toda aquela dor e angustia que ha tanto tempo estava
reprimida. E entdo, por algum motivo, disse a mim mesmo: tenho um dever
a ser cumprido, preciso fazer alguma coisa e ndo vai ser hoje que vou desistir
de tudo!

Esse foi o episddio que chamo de tiro da vida, o tiro ndo disparado que
me gerou a mais profunda vontade de vencer meus proprios pesadelos, seqguir
em frente e realizar algo grande, mas que ainda nio sabia o que era ao certo.

A mudancga ndo aconteceu logo, foi um processo gradual que levou pra-
ticamente um ano, durante o qual todos os dias eu olhava para o espelho e,
por mais que me sentisse um trapo, falava para mim mesmo que ia superar
tudo aquilo porque tinha algo a cumprir. Ndo poderia desonrar minha mae,
tampouco meu pai ou a mim mesmo.

Sem ninguém saber fui a um psiquiatra e ele disse que eu estava quimica-
mente doente, em depressdo e me receitou um medicamento controlado — sim,
tarja preta —, mas saber disso apenas me fortaleceu e criou uma nova determinacéo:
da mesma forma que eu entrei nessa sem qualquer tipo de drogas, vou sair dessa
sem precisar tomar nenhum remédio controlado. Imprudente de minha parte?
Talvez, mas ja que o diagndstico era aquele, comecei a buscar formas alterna-
tivas de tratamento, inclusive frequentar a academia, pois ajuda a controlar os
niveis de adrenalina, endorfina e serotonina (o mesmo que psicoativos fazem
em casos de depressdo), mas de forma natural.

Com o diagnostico do psiquiatra entrei com recurso na Universidade Fe-
deral do ABC (UFABC) para que eu pudesse defender meu mestrado, para
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minha alegria o recurso foi deferido e entdo fui aprovado em minha banca de
dissertacdo tornando-me mestre em Engenharia da Informacéo.

Logo em seguida, para restabelecer minha saude financeira, comecei a me
candidatar para vagas do mundo corporativo, afinal havia trabalhado um ano
em multinacional, tinha duas graduacdes e um mestrado aos 22 anos. Conse-
guir um bom emprego seria moleza, certo? Nao exatamente... Veio a surpresa:
ninguém me chamaval!

Toda a educagdo, iniciacdes cientificas, projetos e experiéncias que eu
havia buscado freneticamente ndo me valiam no momento em que eu mais
precisava. Fui buscar entender o que estava acontecendo, e descobri que os
RHs tinham medo do meu curriculo por trés motivos:

1. deve ser mentira, ndo vamos perder tempo;
2. deve ser um perfil que vai trocar de empresa na primeira oportunidade;
3. deve ser um perfil académico, sem experiéncia e caro demais.

Pois bem, entdo veio um insight: mandar curriculos sem o titulo de mes-
tre. O resultado? Ndo apenas um, mas varios lugares me chamaram. E entrei
como analista em um banco gigantesco com salario inicial de 5 mil reais mais
beneficios e Participacdo nos Lucros e Resultados (PLR). Era o suficiente para
eu equilibrar minha vida novamente.

Empregado e com certa estabilidade, comecei a pagar minhas dividas
e a buscar alternativas para fortalecer meu emocional. Afinal de contas eu
ainda estava deprimido e lutando contra mim mesmo todos os dias. Foi nesse
momento que comecei a investir nas formagdes de PNL, coaching e hipnose
para tentar me encontrar e eliminar algumas crencas que havia instalado num
momento de fraqueza.

Além disso, comecei a ler diversos livros de autores como Robert Kiyosaki,
T. Harv Eker, Tony Robbins, Richard Bandler, entre outros. Ndo vou mentir,
demorou para conseguir modelar novas crencas, mas a medida que estuda-
va esses “gurus” do desenvolvimento pessoal eu descobria que muitos deles
haviam passado por situacoes semelhantes, que muitos deles haviam ficado
miliondrios depois de superar grandes crises, que muitos deles chegaram a
beira do poco e fizeram a mesma pergunta que eu fiz. Essa histéria ndo havia
acontecido apenas comigo!

A partir dai, comecei a explorar meus titulos e minhas habilidades, cada
um no ambiente correto. Com o diploma de mestre, pedi ao meu primeiro
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mentor - um professor da USP que havia me ajudado muito no passado, o
nome dele ¢ Fernando Coelho, e a quem sou eternamente grato — uma opor-
tunidade para dar aulas. Uni meu desejo e minha aptiddo técnica a crenca de
que esse grande amigo tinha em mim. Em pouco tempo eu estava dando aulas
em cursos regulares e matérias pontuais em programas de curta duracio.

Eu trabalhava de manha e dava aulas a noite. As aulas serviam como um
porto seguro, se houvesse algum problema com meu emprego regular eu ndo
ficaria sem dinheiro, pois tinha renda extra suficiente para manter meus gastos
daquele periodo.

Eu tinha em maos um sistema quase perfeito e estava proximo do meu
ponto de ebulicio!

0 sofrimento que havia experimentado me levou a entrar em contato com
aquilo que faltava para meus 100 graus: unir minha habilidade natural para
falar em publico com minha capacitacido técnica e entdo ganhar ainda mais
dinheiro. Desde muito pequeno eu sentia prazer em ver a expressdo das pes-
soas quando eu falava, e de perceber que elas interagiam e aprendiam comigo.
Minha intuicdo apitou: havia algo ali. Eu estava comecando a expandir em vez
de congelar a 0 grau — como estava na eminente depressio vivida meses antes.

A hora de crescer chegou

A maioria das pessoas ndo tem responsabilidade sobre si mesmas, e isso trans-
forma o individuo em algo que chamo de traca social. Talvez vocé conheca
algumas tragas sociais, aquelas pessoas que estdo perambulando pelo mundo,
“comendo a roupa dos outros em vez de criarem o proprio alimento”, escon-
didos no escuro, aproveitando-se daquilo que nao lhes pertence. 0 mundo
estd cheio de tracas sociais, enquanto o caminho da felicidade ¢ encontrar o
que o apetece, gerar o proprio sustento a partir disso e finalmente alcancar
independéncia financeira e emocional. Falo aqui em independéncia emocional,
pois em estados de baixa autoestima, ou até de depressdo, nds nos tornamos
emocionalmente dependentes de fatores externos, como coisas e pessoas, e
internos, como manias. Tudo o que vocé conquista, tudo o que faz, todas as
pessoas que conhece devem somar algo a vocé, e a Unica certeza que deve ter
¢ a de que, mesmo se vocé nio tiver nada disso, conseguira se sentir feliz e
no controle.
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Portanto, assim como o sucesso e o dinheiro, a felicidade também ¢é uma
decisdo! Por isso, em nivel emocional hoje entendi que, devido as reviravoltas
da vida, a dor pode ser inevitavel, mas o sofrimento é uma escolha. Permanecer
num quadro de depressdo € uma decisdo sua, por dois motivos:

1. Em nivel quimico, existem tratamentos e medicamentos capazes de
apoia-lo em suas disfung¢des hormonais e vocé ndo precisa se enver-
gonhar ao passar por uma consulta com especialista (por exemplo, um
psiquiatra).

2. Em nivel emocional, vocé pode deixar de lado o orgulho e assumir que
estd em uma situacio na qual ndo queria estar, que qualquer que fosse
o plano de vida, ele deu errado. Isso ndo vai Ihe gerar nenhum prejuizo
social, mas, sim, prejuizos emocionais ou até quimicos se continuar
remoendo um sentimento que ndo compete a realidade s6 porque ndo
quer ser auténtico consigo proprio. Nesse momento vocé para de se
preocupar consigo mesmo e se preocupa com o meio externo que em
nada o ajudou e, muitas vezes, na primeira oportunidade vai encher
sua cabeca com um monte de baboseiras e ainda se colocar em um
nivel de abalo emocional pior do que antes.

Como eu comumente diria: Na boa? Livre-se disso! Deixe o orgulho de
lado para seguir o que vai lhe trazer o ponto de ebulicdo. Nao titubeie para
enfrentar seus problemas tampouco crie um problema que nao existe: as tais
pessoas! Tire algumas ideias da cabeca, como: “O que vao pensar?”, “E se des-
cobrirem?”, “E se ele ou ela me vir fazendo isso?”. A maioria das pessoas tem
um medo latente de enfrentar os proprios problemas principalmente se isso
atingir o ego. Ter medo de seguir em frente ¢ como ter medo do que pode ser
a porta da felicidade. O medo serve justamente para preveni-lo do mal, mas ter
o0 medo para preveni-lo do bem vai contra a sua natureza! Quando vocé tem
medo do que The faz bem, luta contra a sua sobrevivéncia, entendeu?

Reveja sua vida neste momento. Vocé esta empregado ou cursando uma
faculdade da qual ndo gosta? Estd se matando de trabalhar por pouco di-
nheiro? Vai seqguir uma carreira por vinte anos e ansiar desesperadamente por
emendas de feriado? Vocé acreditou que queria isso, vocé acreditou que preci-
sava, mas estava errado, entdo, esta tudo bem se mudar de ideia. Vocé simples-
mente ainda ndo estava preparado para escolher. A decisdo de carreira aos 17
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anos ¢ um crime, ¢ praticamente dar uma arma para uma crianca e dizer para
ela ir ao quintal com os amiguinhos brincar de policia e ladrdo! Nessa idade,
poucas serdo as pessoas com maturidade para saber o que querem.

Enfrente o medo de errar

A cultura que faz todo mundo ter muito medo do fracasso ¢ uma cultura de
motivacdo negativa. Ter foco de vida em néo errar ndo é como trabalhar para
acertar. Vivemos uma era na qual o erro ¢ considerado um crime, e nio parte
do processo de qualquer aprendizado. Culturas mais pragmaticas - que em ge-
ral sdo mais empreendedoras - entendem o erro como uma parte das decisoes,
uma parte do processo.

Quando conheci Saeed Amid, ele disse algo esclarecedor sobre a cultura
do erro. Ele disse que, ao avaliar em quais empresas vai investir, fica muito
preocupado quando chega um empreendedor e Ihe diz que nunca quebrou um
negocio. Um dos principais motivos ¢ que quando ele finalmente quebrar, ou
tiver de pivotar o modelo de negocios (ou seja, imagine alguém que trabalhe
com venda de laranjas, mas, na verdade, o mercado ndo quer mais laranjas in-
teiras e sua plataforma deve parar de vendé-las e passar a vender suco natural
como novo modelo de negdcios), ndo tera inteligéncia emocional para supor-
tar o problema e seguir em frente com o negdcio, encontrando solucdes para
dar a volta por cima (e lucro para os investidores).

Este ¢ um conceito que norteia as decisdes de um investidor que capta
e investe muitas vezes mais de 500 milhdes de ddlares em um negocio. O que
percebo ¢ que quem entende de dinheiro em geral entende muito de erro e
fracasso também.

Vivemos em um pais onde errar ¢ malvisto, quando na verdade o erro o
ajuda em sua formacdo para desafios maiores. E mais, quando vocé entende
que o erro € parte do processo, ndo se intimida com uma queda, e naturalmen-
te da andamento para o negocio.

Errar significa aprender como se transformar em alguém mais resiliente e
preparado para enfrentar coisas maiores, desafios mais audaciosos. Ndo ¢ pos-
sivel acertar todas as vezes num horizonte desconhecido, mas ¢ a tentativa e
o erro que fazem a alquimia perfeita em muitos negdcios e projetos. Matema-
ticamente, vocé deve apenas acertar mais do que errar, e perceber quais erros,
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mesmo que unicos, poderiam tird-lo de vez do jogo. A partir do momento que
sabe quais sdo seus erros, vocé cria contingéncias e toma o cuidado necessario
(mas ndo congelante) ao tomar decisdes.

A realidade ¢ que, melhor do que acariciar o ego como “profissional
exemplar” (mesmo ganhando pouco), vocé precisa se colocar a prova e arriscar
mais vezes e errar mais rapido. Dessa forma vocé se levanta, seque em frente,
e evita erros passados, construindo uma torre sélida, e ndo uma torre de cartas
que qualquer vento a desmorona.

E como montar aqueles circuitos de domind com 50 mil pedras. Entio,
uma pedra ativa a queda de uma sequéncia de outras pedras formando um
efeito maravilhoso com pedras coloridas. Vocé acha que no processo de mon-
tagem ndo acontecem erros que podem destruir toda a composicdo? Sim,
acontecem! Contudo, ter contingéncia e mitigar riscos significa que a cada mil
pedras, coloca-se uma divisoria. Se esse bloco de mil pedras sofre algum erro,
apenas ele precisara ser refeito, simples assim. Desse modo, a possibilidade do
erro existe, mas a cada degrau que sobe note que estara mais proximo da pedra
numero 50 mil!

Dentro de meus erros e acertos, acabei me desenvolvendo em algo que
nunca imaginei (e que nio existe no catalogo de cursos de nenhuma faculda-
de). Eu atuo na monetizacdo de produtos e marcas pessoais no meio digital
em parceria com celebridades e empresarios de grande autoridade no mercado.
Minha habilidade ¢ enxergar onde existem milhares de reais que possam ser
monetizados mas os quais as pessoas ainda ndo exploraram. Isso tudo usan-
do minha habilidade de criacdo (que me gera facilidade em criar campanhas
capazes de se conectar instantaneamente com o publico-alvo e converté-lo
em clientes) e minha visdo estratégica (que me ajuda em predicdes futuras em
relacdo a qual modelo de negdcios adotar em cada situacéo).

De inicio esse assunto era um pouco nebuloso, até que comecei a ter
resultados expressivos com clientes e parceiros que ora faturavam 500 mil reais
por ano em um produto, e com alguns ajustes conseguiram faturar mais de 2
milhdes de reais em quatro meses.

Ao longo do livro vou The contar com mais detalhe sobre a empresa que
fundei e como cheguei até essas pessoas. Por enquanto, porém, quero apenas
compartilhar que sou conhecido por algumas pessoas como o Empresario Di-
gital das Celebridades e dos Megaempresarios. Se eles estdo certos ou nao, so
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sei que hoje faco aquilo que acredito estar diretamente relacionado a minhas
verdadeiras competéncias e dons. Nesta caminhada, muito mais que apenas
criar dinheiro ou um estilo de vida bacana, entendi que minha missao ¢ ajudar
pessoas como vocé a ser felizes e ganhar mais dinheiro, assim como eu, por
meio de suas reais competéncias e dons!

No entanto, minha virada aconteceu quando finalmente dominei o siste-
ma, o que em breve vou The mostrar!

Antes de chegarmos a esse assunto, porém, quero lhe passar algumas im-
pressdes pessoais. A maioria das profissdes dos proximos milionarios ainda ndo
existe. Assim como nio existia “empresario digital de celebridades” ou CEO de
rede social ha quinze ou vinte anos. Vocé precisa ouvir dentro de vocé o que
esta apitando, que talentos estio ai, e nesse momento ¢ hora de deixar o medo
de fora - e o orgulho a quilometros de distancia.

Vocé ja deve pelo menos ter conhecido a histéria de Chris Gardner - que
foi tema do filme A procura da felicidade, estrelado por Will Smith em 2006.
Chris ¢ o improvavel extremo: nasceu pobre, tinha uma carreira de vendedor
que ndo amava e acreditou por muito tempo que deveria insistir nela, para
ter a famosa seguranca. Ele foi deixado pela mulher e chegou a dormir em
abrigos enquanto trabalhava sem remuneracdo para cavar uma chance de ser
corretor de acées em uma grande empresa. Seu primeiro milhdo chegou bem
depois dos 40 anos, e nem por isso ele desistiu daquilo que conseguia ver para
si mesmo no futuro. Chris Gardner tinha tudo para nunca se tornar nada, mas
sua intuicdo de que seria o melhor corretor de acdes o levou a um sucesso que
ndo condizia com o que se esperava da sua educacdo ou seu status social. Os
exemplos sdo muitos, mas citarei apenas mais um.

Nos anos 1970, uma ex-modelo vinda de uma familia de classe média
baixa - que havia modelado para marcas grandes, porém sem se tornar uma
celebridade durante a juventude - decidiu comecar, aos 35 anos, um negdcio
de bufé com uma amiga. Em pouco tempo as duas brigaram, mas os clientes
cada vez mais importantes continuavam contratando o bufé, entdo, ela deci-
diu comprar a parte da amiga no negdcio e continuar sozinha. Um editor se
encantou pelo servico, e, em 1982, a convidou para escrever seu primeiro livro.
Nesse ano Martha Stewart (cujo nome original é Martha Kostyra) se tornou
uma personalidade nacionalmente conhecida nos Estados Unidos, e, aos 41
anos, ela inicia o que ¢ hoje o maior império de entretenimento e lifestyle do
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mundo, contando com publicagdes, livros, revistas, programas de televisdo,
produtos préprios e lojas. Nem mesmo uma prisdo por sonega¢ao de impostos
alguns anos atras diminuiu o sucesso e a popularidade de Martha Stewart.
Afmal, quando apresenta um programa ou fala sobre lifestyle, receitas e re-
cepgdes, mostra que ndo existe competicio: ela é a melhor, mais rapida e mais
forte. E nada brilha mais do que alguém que sabe onde estd seu maior talento.

E dificil dizer exatamente o que determinou o sucesso tardio dessas per-
sonalidades, mas creio que € visivel que, em determinado momento, tanto
Chris Gardner quanto Martha Stewart se descolaram daquilo que era esperado
deles para seguir uma voz interior imperativa. Eles haviam encontrado o ponto
de ebulicdo para finalmente expandir seu potencial.

Pois bem, acredito que até aqui vocé tenha tido contato com alguns
elementos que serdo essenciais para criar aquilo que chamo de sistema e final-
mente entrar em ebulicdo, ou seja, sair da Matrix e alcangar o ponto de ebuli-
cdo. Para facilitar sua jornada, preparei um bonus especial que vocé encontrara
no link a seguir:

www.rafaprado.com.br/bonus-100graus

Espero que goste deste presente e surpresal! Alias, ndo se preocupe se
ainda nem todos os pontos se encaixaram. Garanto que ao final deste livro
e do material extra que preparei para vocé tudo fara mais sentido. Contenha
também a curiosidade sobre o que ¢ esse tal de sistema afinal, pois cada capi-
tulo tem informacgdes e histdrias essenciais para que vocé encontre esse 1 grau
que ainda lhe falta. Falando nisso, no proximo capitulo falarei sobre como o
mundo em que voce vive esta programando suas crencas e contarei um segre-
do inédito para que finalmente assuma o controle de si.

V Cada capitulo foi projetado para vocé entrar em um profundo processo
de autodesenvolvimento. Sugiro que tenha um caderno a parte para rea-
lizar cada exercicio proposto. Note que o sucesso é uma decisao, pular
esta etapa ndo o ajudara a estar preparado para aplicar o sistema com
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sucesso em sua vida. Vocé tem a chance de fazer certo daqui para a

frente, portanto faga sua escolha.

Responda cada uma das questdes a seguir para aquecer 10 graus rumo
a ebulicdo:

1.

Em seu caderno, vocé reservard uma folha para escrever sua histéria
de vida. Escreva um paragrafo para cada cinco anos, partindo de seu
nascimento até a idade atual. Lembre-se de cada momento impor-
tante e descreva-os com o maximo de detalhes, como se estivesse
escrevendo um livro. A cada pardgrafo identifique também a decisao
mais importante que teve de tomar naquele periodo. Respeite suas
emogdes, tome o tempo que for necessario.

Com sua histdria descrita detalhadamente, escreva agora os mo-
mentos em que pessoas (seus pais, tios, irmaos etc.) o repreende-
ram por causa de erros cometidos ou em que repetiam continua-
mente a mesma frase para evitar que cometesse determinado erro.
Escreva-os enumerando cada erro e descreva como se sentia com o
maximo de detalhes.

Lembre-se e escreva as frases que pessoas (seus pais, tios, irmaos
etc.) falavam para vocé sobre ter um negdcio, empresa ou ser um
profissional autonomo. Falavam coisas boas? Ruins? Identifique a
pessoa e liste cada uma das frases, escreva como vocé se sentia.
Lembre-se e escreva as frases que pessoas (seus pais, tios, irmdos
etc.) falavam para vocé sobre ter muito dinheiro, sobre pessoas ri-
cas. Falavam coisas boas? Ruins? Identifique a pessoa e liste cada
uma das frases, escreva como voceé se sentia.

Retorne ao exercicio 2. Leia mentalmente cada represalia recebida
em relacdo a erros cometidos ou erros que vocé nao podia cometer.
Lembre-se do sentimento do momento. Com os olhos fechados, re-
construa a cena com uma frase positiva que gostaria de ter ouvido
daquela pessoa na época. Substitua o sentimento negativo por se-
guranca e gratiddo ao ouvir a frase positiva. Repita de trés a cinco
vezes cada item.

Reescreva todas as frases negativas que Ihe disseram sobre ter um
negocio, uma empresa ou ser um profissional autbnomo de maneira
positiva. Por exemplo: “Ter empresa é apenas para gente rica”, nova
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frase “Todas as pessoas podem ter uma empresa”. Leia todos os dias
essas novas frases pelos proximos sete dias.

7. Reescreva todas as frases negativas que |Ihe disseram sobre ter di-
nheiro, ser rico ou ser préspero de maneira positiva. Exemplo. “Ter
dinheiro ndo é para todo mundo”, nova frase “Todas as pessoas po-
dem ter dinheiro”. Leia diariamente essas novas frases pelos proxi-
mos sete dias.

8. Reescreva todas as frases negativas que lhe disseram sobre ter mui-
to dinheiro. Por exemplo: “Pessoas ficam ricas roubando outras”,
nova frase “Pessoas ficam ricas trabalhando e sendo honestas”. Leia
todos os dias essas novas frases pelos proximos sete dias ao acordar
e ao dormir.

9. Escreva como vocé imagina sua histdria para os préximos dez anos
em pardgrafos de dois anos. O que vocé quer conquistar? Quem vai
estar com vocé? Qual seu sentimento? Quais serdo suas novas cren-
¢as? Vocé tera dinheiro? Saude? Descreva desalmadamente sua his-
toria do futuro do jeito que sempre sonhou.

10. Escreva quais serdo as cinco decisdes que vocé devera tomar a partir
de hoje para que essa histdria se torne realidade. m
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CAPITULO
O PLANO Recentemente li uma pesquisa que mostra que
i 72% dos brasileiros estdo insatisfeitos no tra-
A E SEUS . balho. Esse estudo foi publicado em 2015 pela
International Stress Management Association
PROBLEMAS (ISMA) e segue dizendo que, desses 72%, 89%

afirmam que o problema esta na falta de reco-
nhecimento no trabalho.

Confesso que nao fiquei surpreso com o re-
sultado e, de fato, vocé ndo estd sozinho quan-
do se sente completamente asfixiado pela rotina
profissional que leva e as poucas recompensas
que recebe em troca.

Ao longo deste capitulo vou compartilhar
com vocé minha histdria pessoal e minha expe-
riéncia no setor bancario. A maioria das pessoas
tem a sensacdo clara de que, em sua carreira, do
jeito que as coisas estdo, em dez, vinte, trinta
anos, nada terd mudado. Comigo nio foi dife-
rente afinal e, quando percebi que para alcancar
a faixa salarial de meu chefe eu demoraria pelo
menos oito anos e isso sequer significaria dobrar
meu saldrio, pulei fora. De qualquer forma nio
vou entrar em detalhes agora, por hora, quero
apenas promover uma reflexdo: O que verdadei-
ramente o segura?

47
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Pergunto isso porque, ao mesmo tempo em que parece um senso comum
que hoje a carreira classica ja ndo ¢ mais tdo interessante assim (as pesquisas
mostram isso), existe pressdo para que sejamos bem-sucedidos da forma mais
classica possivel. MBAs, promocoes, cargos em multinacionais, carreira execu-
tiva meteorica. A pressdo externa gera a pressdo interna, o mundo mudou, a
comunicacdo se acelerou, mas ainda existem as mesmas expectativas de vinte
anos atras, o que significa que no fundo seus pais ainda querem que vocé seja
médico, engenheiro ou advogado e vocé ainda se vé como um executivo de
sucesso quando pedem para imaginar o que ¢ ser bem-sucedido.

Por isso, pergunto de novo: O que verdadeiramente segura vocé?

A realidade ¢ que existe toda uma industria montada para vender esse
“modelo perfeito” de sustento. Na faculdade (aqui no Brasil) vocé nio aprende
a ser empresario, e sim funcionario. Nos comerciais de TV, o glamour esta nos
executivos e nio nos libertarios (considerados inclusive vagabundos pela socie-
dade). Quando vocé menos espera, ja esta seguindo a manada, afinal essa tal
industria vende isso como a mais sensata das alternativas. Sera?

Recebemos pressdo diaria para nos encaixar em algo que nem sabemos
se queremos. Hora da familia, da namorada, dos amigos — afinal estdo todos
desfilando posts com hashtags #LoveMyJob, falando que se automotivam nio
importa a situacdo, ou entdo ostentando novos bens materiais (que, devo lem-
brar, vocé precisa considerar que sdo so aparéncia). Entdo, renovo na minha
mente a tal pesquisa... talvez 72% desses posts sejam pura mentira e, na ver-
dade, essas pessoas estejam infelizes!

0 maior problema do plano A ¢ que, em geral, ele é tracado quando vocé
tem entre 15 e 17 anos e escolhe uma profissdo. Convenhamos, porém, que
um jovem de 17 anos ndo tem maturidade para tragcar uma estratégia de longo
prazo (leia-se carreira). Talvez neste momento vocé que tem um filho nessa
idade pense: O meu ja ¢ maduro para pensar no futuro!

Continuando... Ok, ok, tenho certeza de que ele ja ¢ maduro, porém exis-
te algo no nosso cérebro chamado cértex pré-frontal, que, dentre suas varias
funcoes, ¢ responsavel por pensamentos complexos, planejamento e tomadas
de decisdo. O fato é que seu completo desenvolvimento vai até os 25 anos,
antes disso ha predominincia de pensamentos de curto prazo, sem clareza
real sobre questdes futuras. Faca o teste: pergunte para um adolescente se
ele ja pensou em morrer ou se pensa nos riscos a vida decorrentes de esportes
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radicais. Provavelmente a resposta serd nao! Isso porque a aversio a riscos que
possam provocar a morte (preocupacio futura) se tornam mais presentes apos
o completo desenvolvimento do cortex pré-frontal. E isso também ocorre em
relacdo a capacidade de planejamento e questdes de longo prazo nio relacio-
nadas a morte.

Ainda que muitos contem com a ajuda de testes vocacionais, eu particu-
larmente defendo que um teste ndo pode nesse momento definir a vida futura
de um adolescente como uma cartomante faz com sua bola de cristal, até
porque, na maioria das vezes, eles ndo apresentam respostas que sejam sequer
coerentes. Sei que existem profissionais sérios, porém quando fiz um desses
testes no ensino médio obtive como resultado Engenharia, Administracido ou
Direito.

Talvez vocé tenha realizado esses testes, feito orientacdo vocacional com
um daqueles testes que The da trinta opg¢des diferentes de cursos para seguir
e entrado na faculdade fazendo uma roleta-russa com uma dessas opcoes. Se
vocé trancou ou desistiu a culpa foi sua, ok?

Brincadeiras a parte, o problema na verdade nem esta no teste, mas no
momento de falta de clareza do adolescente que em verdade ndo tem ideia
do que ¢ ser um administrador, advogado ou engenheiro (quica um fisico
nuclear!).

Minha primeira faculdade foi Andlise de Sistemas, mas o curso era bas-
tante focado em programacio e descobri que, apesar de gostar de tecnologia,
jamais seria um eximio programador. Ndo por causa do conhecimento técnico,
mas porque ndo sentia paixdo em escrever linhas de cddigo. Apesar disso eu
tenho profunda admiragdo por desenvolvedores de sistemas, sobretudo por
serem precursores de centenas de aplicativos que surgiram para facilitar nossa
vida. Eu quase desisti da faculdade por causa disso!

Entao, se vocé estd passando ou ja passou por algum tipo de frustracio
nesse aspecto, saiba que a fase na qual escolnemos o plano A é a mesma fase
na qual vocé acha que gosta de algumas coisas para o resto da vida. Do mesmo
jeito que ninguém na sua familia bota fé na sua paixdo pela namoradinha aos
17 anos — se vocé quiser casar, vao tentar fazé-lo desistir, afial essa paixao
parece pouco confidvel nesse periodo da vida —, outras questdes deveriam ser
vistas com a mesma desconfianca.
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Se vocé ama Biologia, nio significa que serd o mesmo na faculdade e
com 20 anos pode estar muito frustrado. Se ama escrever, vai para Jornalismo
€ no primeiro estagio pode perceber que odeia aquilo, mas ndo tem os recursos
emocionais para investigar o que realmente ama (pode ser vendas, ou financas,
algo com o qual ndo consegue ter contato durante a adolescéncia). Na adoles-
céncia vocé escolhe a carreira pensando primariamente na grade escolar, e isso
¢ muito limitado diante do mercado de trabalho (ainda mais porque em nosso
ensino médio ndo temos uma grade escolar profissional, a ndo ser que vocé
faca um colégio técnico e ja tenha testado suas inclinagdes para determinadas
areas profissionais, mas ainda assim nio é regra).

Além disso, todo o processo de escolha de caminhos profissionais na nos-
sa sociedade ¢ focado em medo e em evitar erros. O comando mental “evitar
erros” ndo € o mesmo que “buscar o acerto”, pense bem. Vou evitar erros pro-
curando as profissdes que mais empregam em 2016, mas, na verdade, s6 vou
para o mercado em 2020.

De fato, vocé vai passar o tempo todo se perguntando por que ndo es-
colheu um caminho diferente, outra faculdade, outro curso, outro emprego.
E sente-se cada dia mais inspirado pelas histérias de gente que largou tudo
e foi viajar, largou tudo e empreendeu, mas ndo consegue sequer comegar a
pensar nisso. E se der tudo errado? As estatisticas de negdcios que fecham ja
no primeiro ano de funcionamento sido imensas. Demora muito para ganhar
dinheiro, e parece que, na verdade, vocé ja precisa ter dinheiro para fazer di-
nheiro. Ou seja, ndo ¢ algo para vocé, que ainda sofre para terminar o més, ndo
tem contatos poderosos ou familiares ricos.

E ainda precisamos pensar que comecar um negocio traz todo tipo de du-
vida. E s6 entrar no site do Sebrae para entender o que estou falando. Business
plan, canvas, modelos de estratégia, e vocé fica cada vez mais perdido. Vem
aquela sensacdo de que se alguém lhe dissesse “va por ali que vai dar certo”
vocé iria, para onde o levasse longe da incerteza.

Para voc¢ ter ideia, eu tenho um programa de mentoria no qual seleciono
semestralmente algumas pessoas para desenvolverem seus negocios.” No en-
tanto, muitos dos que me procuram falam claramente que nao sabem por onde
comecar, o que gera ansiedade, panico, e, por fim, a desisténcia de empreender
seguida de mais um dia de trabalho em uma carreira que nao ¢ para ele.

2 Acesse www.rafaprado.com.br/mentoria para conhecer.
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Essas pessoas nem passam na entrevista de aplicacdo para fazer parte do
grupo. Por mais que eu queira ajuda-las, elas ainda ndo estdo no momento
certo para seguir em frente com seu projeto de ruptura. Contudo, ao mesmo
tempo, como chegaram até mim, entdo quer dizer que identificaram que algo
incomoda, que existe uma vontade de finalmente enfrentar esse sistema e sair
da Matrix. Quando sdo recusados, alguns ficam tdo preocupados com isso, que
comecam a gerar uma energia muito poderosa de competitividade e autopro-
vacao.

Eu chamo isso de indignacao positiva, ou seja, quando vocé tem um ob-
jetivo positivo e ndo aceita o resultado apresentado (pois falhou, errou, enfim)
e vai trabalhar para provar que aquilo ndo diz quem vocé ¢, mas sim foi um
reflexo de como vocé estava. A recusa muitas vezes ¢ importante para que
finalmente encontremos forgas para nos superarmos e percebermos que nem
sempre as coisas vdo acontecer conforme queremos ou prevemos. Nesse caso,
tentaremos provar para nds mesmos que na proxima vez estaremos preparados.
E nesse processo faremos o que nédo fariamos, caso nio tivéssemos tomado um
primeiro tropeco.

Imagine um vestibular, as vezes vocé presta um curso como Engenharia,
Administracdo, Direito ou Medicina e ndo passa. No entanto, vocé quer muito,
entdo estuda mais e mais, e talvez passe apenas na terceira tentativa. Vocé se
preparou, tornou-se melhor do que era antes pelo menos nas competéncias
necessarias para ser aprovado naquele vestibular. E isso que acontece com a
indignacdo positiva e com essas pessoas que muitas vezes recebem um néo,
mas estdo quase prontas para esses novos desafios.

O que congela os sonhos e os desejos das pessoas em geral ¢ a falta de
conhecimento sobre si mesmo e a falta de indignacio positiva, que pode ser
automotivada ou extramotivada.

Se automotivada, significa que vocé mesmo consegue produzir essa ener-
gia independentemente de fatores externos. J& quando € extramotivada, signi-
fica que algum fator externo provocou em vocé essa reacio.

Eu particularmente sou bastante competitivo, o que significa que tenho
propensio a receber estimulos extramotivacionais caso esteja competindo com
alguém. No entanto, caso a competicdo seja contra mim mesmo, diante de
alguma meta ou objetivo em que ja tenha falhado, estariamos tratando de
indignacdo positiva automotivada.
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Quando vocé depende de estimulos externos ou compete com outras
pessoas colocando alguém como a referéncia, seu limite ¢ o tamanho daquela
pessoa, o que muitas vezes pode limita-lo. Além disso, apos atingir o topo,
“que no caso € esse alguém externo”, vocé vai procurar outra pessoa com
quem competir, num ciclo sem fim. Lutar contra si mesmo ¢ muito mais dificil,
mas ao mesmo tempo muito mais poderoso. Tem uma frase do Walt Disney
que diz que vocé ¢ do tamanho de seus sonhos e eu acredito muito nisso. Olhar
para o mercado e saber para onde ele estd caminhando ¢ diferente de escolher
uma empresa ou uma pessoa e focar em apenas supera-la.

Por muito tempo eu nao conseguia entender isso, e sempre entrava em
competicdo com o mundo externo. Por muito tempo isso me ajudou a crescer
sim, ndo vou mentir, mas este ¢ um valioso conselho que recebi de pessoas
muito bem-sucedidas (algumas delas multimilionarias e até bilionarias): a ver-
dadeira batalha é contra si mesmo, todos os dias.

Hoje eu entendo que se preocupar em “nao errar” ou “ndo passar ver-
gonha” tem a ver com retrair, e ndo com expandir. Quanto sacrificamos em
nome de nossa imagem? Todo esse medo existe porque vocé ndo acha possivel
cumprir a expectativa? Por que considera improvavel? Eu chamo muitos cases
de sucesso de “jornada do improvavel”, como foi comigo. Em algum momento
o improvavel vai mudar de modelo mental para atingir o sucesso, vocé so se
torna um “improvavel que aconteceu” quando o medo vai embora.

Fé inabalavel

0 remédio para o medo cronico esta na fé inabalavel, que ¢ algo de vocé para
vocé mesmo. Como vimos no capitulo anterior, a mulher do Stephen King,
Thabitha, tinha uma fé inabalavel no talento e na capacidade do marido, e isso
fez com que ela nio desistisse de continuar buscando um meio para que ele
fosse publicado — mesmo depois que o proprio King desistiu.

Entdo o meu conselho é: feche-se para o mundo externo e comece a
acreditar um pouco mais em vocé. E acreditar em vocé ndo ¢ acreditar na “vo-
zinha” que mora na sua cabeca, julgando o tempo todo e calculando todos
0s riscos que vocé corre (ou acha que corre). Isso ndo ¢ vocé, porque essa voz,
apesar de estar ai dentro, ¢ uma influéncia externa. Ela so6 vai mudar quando
vocé programar sua cabeca para onde ela precisa ir.
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Saiba que, ao longo de sua infancia, adolescéncia e até a idade adulta
ensinaram essa voz a pensar assim, e o que quero ¢ dar a vocé a certeza e a
tranquilidade sobre o seguinte: vocé pode se ensinar a pensar de outro jeito.
A programacdo primordial de todos nds ¢ o recado que vem desde a infancia:
“Nio faz isso que ¢ muito arriscado”, ora de nossos pais, ora de nossos tios ou
até de irmdos mais velhos. Tudo aquilo que nossos cuidadores nos diziam a
respeito de tomarmos cuidado para cairmos menos, nos machucarmos menos,
enfim, para que aprendéssemos a cuidar de nossa sobrevivéncia.

Assim, essa voz do passado, que, sim, ajudou na infancia e talvez na ado-
lescéncia, hoje ja ndo o protege mais, e sim o limita!

O que vou falar agora pode parecer loucura, mas ¢ uma das questdes mais
importantes que vocé vai aprender neste livro. Essa voz ¢ chamada de didlogo
interno e todas as pessoas a tem. Nao sei se vocé percebeu, mas disse um pou-
co antes que vocé ndo € essa voz. Vocé esta além de seus pensamentos e suas
vozes internas. Vocé ¢ a consciéncia por tras dessas vozes, capaz de escolher
seguir ou ndo o que elas lhe falam para fazer ou deixar de fazer.

E agora vou lhe ensinar algo que grandes mestres ensinaram aos seus
discipulos para que possa assumir o controle de seus didlogos internos de ma-
neira consciente. Toda vez que ouvir essa voz falando qualquer coisa negativa,
respire fundo, agradecga o aviso mentalmente dizendo algo positivo e continue
0 que estava fazendo. Simples assim:

Voz: “Melhor ndo entrar neste avido...”
Vocé: “Obrigado pelo aviso, mas estarei em seguranca durante todo o

”

VOO.

0 fato é que esse aviso nio veio da intuicdo, do sexto sentido, nada disso.
Ele estd ligado ao seu cérebro reptiliano, que o ajuda a se manter em um modo
de sobrevivéncia que previne qualquer risco (inclusive medos inconscientes que
vocé possa ter). A voz vai mudar de acordo com seu ambiente primario. Por
exemplo, quem ja nasce com mais recursos financeiros tem menos medo e de-
senvolveu outra voz se comparado com quem foi uma crianga pobre. Por isso
digo que essa voz nio ¢ vocg, ela ¢ seu cérebro reptiliano querendo falar com
vocé. Toda vez que tentar preveni-lo de risco, agradeca, mas também avalie. A
medida que provar coisas positivas e contrarias para ela sequindo esse processo
simples de agradecimento e programagdo positiva, mudara os estimulos que
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recebe e mostrara ao cérebro reptiliano que existem outras possibilidades na
sua vida. O que ¢ impossivel para a voz, serd possivel para voceé.

E aqui vai um puxdo de orelha antes que vocé pense “a culpa é dos meus
pais, avos etc. Eu sabia...”. Ndo culpe as pessoas pela sua programacdo mental,
mas a si mesmo se ndo muda-la! Antes vocé ndo conhecia os fatos que The con-
tei, mas agora ndo deve dar desculpas para si mesmo ou terceirizar a culpa, e
lhe digo isso com todo carinho e preocupagdo que possa ter por vocé. O sucesso
nunca acontecera se estiver preso ao passado. Olhe para o futuro daqui para a
frente, com consciéncia dos fatos para que néo se repitam (e algumas vezes para
que vocé nio repita esses mesmos paradigmas com a geracio de seus filhos).

A mentalidade certa

Até os 23 anos eu tinha esta exata mentalidade: luta pela sobrevivéncia, medo
do desconhecido, necessidade de ganhar dinheiro. Eu ainda ndo sabia que era
capaz de criar dinheiro. Acordar um dia e pensar em algo que me fizesse ga-
nhar o dinheiro de que eu precisava ou com que sonhava para aquele negdcio,
e efetivamente ver esse dinheiro entrar na minha conta no final da empreitada.
Nio faz tanto tempo assim, e me lembro muito bem de como tudo mudou. A
minha jornada do guerreiro comegcou no meu momento de maior dificuldade,
quando na primeira tentativa de empreender eu quebrei, como contei a vocé
no capitulo 1.

O que vou lhe contar agora € parte de minha historia que nunca contei
publicamente. Estou abrindo minha intimidade, pois quero ser o mais franco
possivel sem deixar passar nenhuma etapa de minha vida que possa even-
tualmente inspira-lo e/ou ajuda-lo a alcancar o ponto de ebulicdo. Pois bem,
apos a morte de meu pai, passei meses sem encostar em outro ser humano.
Era estranho, mas no apice de minha depressdo eu ndo sentia vontade de sair
com outras garotas pois ndo queria me apegar a mais ninguém, afinal, tinha
associado que o apego s traz sofrimento.

Depois que entrei no banco e comecei a me restabelecer financeiramente,
perambulando pela internet, deparei com um “workshop vip de seducido” que
ajudava homens “encalhados” a “se darem bem” na balada. E, sim, comprei o
curso (o pacote incluia uma aula vivencial de trés dias — eu treinaria seducdo
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em campo! Na baladinha!). Calma, ndo dé risada, prometo que essa historia ja
vai fazer sentido (ndo passaria vergonha a toal!).

Pois bem, no entanto, nesse curso o instrutor se tornou um grande ami-
go. O nome dele ¢ Eduardo Junqueira, um grande especialista em marketing
que na época trabalhava na area de e-commerce de uma grande rede de vare-
jo, mas estava conectado a um tal de mercado digital focado na producido de
conteudos.

A palavra da vez era “infoprodutos”, ou seja, produtos digitais baseados
na venda de informacdes. Achei interessante, marcamos algumas reunides e,
nesse meio-tempo, como eu estava com meu mindset orientado para renda
extra, decidimos criar o projeto de um e-book chamado Criando prosperidade
— o0 guia para sua liberdade financeira, que retratava o que eu havia aprendido
sobre como limpar o nome no SPC, oxigenar a vida financeira ap6s uma gran-
de crise, e aspectos emocionais sobre dinheiro e mentalidade.

Criamos uma pagina simples de vendas, um video e comecamos a gerar
trafego para o site. Para minha maior surpresa, deu certo! Vendeu! Cada e-
-book custava 67 reais e recebiamos 90% do valor por uma plataforma nova no
mercado especializada em infoprodutos, a Hotmart (mais adiante vou detalhar
este case para vocé). Confesso que a primeira venda me deixou impressiona-
do, aquilo realmente funcionava e, pelo que tinha percebido, em 2012 aquele
mercado ainda era virgem.

O unico problema ¢ que o titulo do meu e-book Criando prosperidade era
0 mesmo nome de um livro do Deepak Chopra e nio sabiamos disso. No ter-
ceiro més de vendas o escritdrio que o representa no Brasil entrou em contato
conosco e, como ndo tinhamos o registro da marca, nos deu trés dias para que
tirassemos o e-book do ar. Foi um episddio muito chato! O Edu viajou para a
Europa e cancelamos o projeto.

Apesar dos contratempos, esse caso me motivou a me aprofundar mais
naquele mercado, foi quando comecei a fazer cursos e a participar de even-
tos. Para mim, uma coisa era clara: quando vocé tem uma fonte Unica de
renda, torna-se refém dela, e ao perdé-la fica sem chdo. Pense em toda a
sua insatisfacdo (e de 72% dos brasileiros) com o trabalho. Vocé acredita que
essa insatisfacdo existiria na mesma intensidade se tivesse outras formas de se
sustentar neste momento? Aposto que ficaria até mais facil aguentar o chefe.
Claro, como tudo na vida, € preciso ter bom senso. Em dado momento eu tinha
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tantas fontes de renda, que precisei cortar algumas que tomavam mais tempo
do que geravam dinheiro — mas esta ¢ histdria para o proximo capitulo. De
qualquer forma, trabalhar com produtos digitais, mesmo que eu tivesse tido
aquele problema na primeira tentativa, me parecia algo muito atrativo para
gerar renda extra.

Entdo, eu me envolvi em alguns outros projetos, comecei a trabalhar
como afiliado (modalidade em que vocé revende produtos de terceiros e ganha
comissdo), e dava aulas no periodo noturno. Na mesma medida, minha insa-
tisfacdo em trabalhar no banco aumentava. Nesse periodo eu tinha um salario
anual de aproximadamente 100 mil reais ao ano somando a distribuicdo de
lucros e outros bonus. Nada mal, porém no mercado paralelo eu estava ga-
nhando quase o mesmo trabalhando menos da metade do tempo!

Como ultima tentativa de permanecer no banco solicitei transferéncia
interna para a area de inovacdo. Fiz entrevista com o gerente da area, Erick
Moutinho, e entdo veio minha surpresa. Com aproximadamente dez minutos
de entrevista (apds contar algumas coisas que eu fazia, inclusive fora do banco)
ele me diz: “Rafa, seu lugar ndo € aqui no banco. Vocé tem que empreender!”.
Foi um misto de alegria e surpresa ao mesmo tempo com tamanha sinceridade.
Ficamos mais dez a quinze minutos conversando sobre tudo, menos a respeito
daquela vaga. Dois meses depois daquela entrevista eu sairia do banco.

0 gerente de inovacio, Erick, se tornou meu amigo e inclusive ja fizemos
negocios juntos! Ele havia sido mais um daqueles anjos-mentores que Deus
nos envia quando precisamos. Sou profundamente agradecido aquela entrevis-
ta, pois, como falei, algo que me incomodava muito era perceber que, como
minha faixa salarial era alta, eu demoraria em torno de cinco anos para me tor-
nar coordenador e aproximadamente sete a oito anos para me tornar gerente.
O tempo ndo valeria a pena em relagdo ao retorno financeiro. Além disso, com
o aumento de minha responsabilidade no banco, aquele periodo de nove a dez
horas que ja trabalhava diariamente se tornariam doze a catorze horas (como
era comum na rotina de meus lideres).

Eu admiro a persisténcia e disciplina deles, mas sabia que aquilo nio era
para mim. Ndo em relacio a trabalhar doze a catorze horas por dia (pois isso eu
faco inclusive com certa frequéncia até hoje), mas com uma grande diferenca:
hoje eu mal separo vida pessoal de profissional. Sou apaixonado pelo que faco
e durante o trabalho sempre estou construindo algo para mim. Meu sucesso
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depende unica e exclusivamente do meu empenho em relacdo a vocg, que 1é
este livro, e em relacdo a minha empresa.

No entanto, depois dessa etapa, comecei a crescer no empreendedorismo
e em 2014 fui chamado para dar entrevista em uma webtv que tinha estudio
na avenida Paulista. Ao olhar o casting de programas, vi que ali havia algumas
celebridades de pequeno porte, mas com grande audiéncia nas midias sociais.
Entéo, tive um estalo! Com o dinheiro da rescisdo, as dividas 100% quitadas e
ainda com o fluxo de caixa do mundo digital, ndo pensei duas vezes. Chamei
o dono para conversar, e ao final fiz uma proposta de compra. Ele me vendeu
30% do negocio por 85 mil reais na época. Nessa hora visualizei que ali eu
poderia criar uma oportunidade inédita no mercado de produtos digitais.

E, honestamente, ja tinha dado tanta coisa errado na minha vida que
nada mais me assustava, esses 85 mil reais poderiam ser o investimento da
virada. Ou eu arriscava tudo o que tinha e crescia, ou arriscava tudo e crescia.
0 Umnico caminho era para cima. Eu ja estava hd um tempo no mercado digital,
mas ndo aparecia. Por um bom tempo preferi ser “invisivel” a ser julgado como
um “novo player iniciante”. Na minha mente, eu so apareceria para os “vetera-
nos” do mercado quando tivesse algo relevante para ser mostrado e chegar ao
topo do mercado.

Ali, eu vi a oportunidade: posso ser o primeiro empresario digital de cele-
bridades. Ao comprar parte da webtv comprei acesso ao nicho de celebridades.
Foi uma ideia genial, e finalmente eu tive uma! Eu ja trabalhava como afiliado
(alguém que revende os produtos com comissdo), e passava boa parte do dia
pensando em como eu poderia aumentar a lista de contatos e de e-mails e
seguidores para conseguir mais vendas. Quando coloquei os olhos naquelas
celebridades pensei: elas ja possuem publico cativo e fiel. Assim comecei a tra-
zer o nicho de especialistas para o marketing digital e passei a me apresentar
como o cara que lancava celebridades naquele meio.

Naquele ano, criei meu primeiro lancamento com uma celebridade no
mercado de fitness, Solange Frazio. Logo em seguida, foi a vez do best-seller
Roberto Shinyashiki, que naquele momento fez o maior evento de formacéo
de palestrantes da historia!

Aquilo iniciou um novo momento no mercado digital brasileiro. Um mo-
mento em que os players perceberam que era possivel produzir especialistas.
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Diversas pessoas vieram me procurar, pedir dicas, entender como funcionavam
os contratos e continuei crescendo.

Naquele ano participei de meu primeiro evento de marketing digital, Se-
gredos da Audiéncia, ministrado por um cara fantastico que se tornou meu
amigo, Samuel Pereira. E, no ano seguinte, ja estava ajudando esse meu amigo
a levar algumas celebridades para o evento, como o proprio Roberto Shinyashi-
ki e Issao Imamura (conhecido como o maior ilusionista do Brasil).

0 jogo tinha mudado. E nesse momento dei ainda mais valor a uma frase
que repito diversas vezes em palestras: ¢ muito mais caro deixar de pagar para
estar em um grupo de influéncia do que pagar o necessario para fazer parte
de um. A compra da webtv foi esse tipo de compra. Confesso que as vezes fico
assustado com as “coincidéncias da vida”, pois eu ndo teria entrado nesse mer-
cado se ndo tivesse rompido um relacionamento e tempos mais tarde buscado
um workshop de seducdo. Tampouco teria chegado a webtv se ndo tivesse
investido quase 20 mil reais para fazer minha formacdo de master coach.?

Naquela época tudo era bem novo para mim, mas foi quando eu entrei
em campo para valer que entendi que os tais infoprodutos vinham para re-
solver nossos problemas pontuais com base em solug¢des que provinham da
experiéncia de causa de outras pessoas — algo que jamais seria ouvido numa
aula de faculdade, ou em um classico ensino a distancia (EAD).

Nessa €época, nos Estados Unidos havia jovens de 18 a 20 anos faturando
milhdes com formulas para conquistar garotas via Messenger. Ou ainda para
secar a barriga com dietas e treinos capazes de queimar gordura enquanto
dormia. E até com dicas de como operar no mercado financeiro com “robos”
(softwares) que fazem a operacdo para vocé. Sim, tenha certeza de que tem
muitos infolixos mercado afora, mas o mais incrivel ¢ que existem muitos pro-
dutos sérios, de especialistas renomados, e até de desconhecidos.

E eu jamais imaginaria que me tornaria um dos principais players do mer-
cado no Brasil (e quem sabe no mundo), afinal estou levando minha empresa
para os Estados Unidos e a Europa. Nunca imaginei que geraria aproximada-
mente 21 milhdes de reais em vendas pela internet ao longo dos anos de 2014

? Master Coach ¢ o ultimo nivel de certificacdo profissional em coaching - que ¢ um
processo de desenvolvimento pessoal com objetivo de aumentar a performance de pes-
soas, times e empresas utilizando ferramentas e técnicas capazes de provocar insights
e tomadas de decisao.
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e 2015 dentro de minha empresa e das empresas que me tornei socio. Comple-
tamente improvavel para um menino de classe média-baixa que acreditava que
sua melhor opcdo de vida fosse se tornar professor académico, uma profissao
muito bonita, mas que oferecia uma remuneracdo muito abaixo do que eu
gero hoje. No entanto, sei que vocé pode fazer o mesmo utilizando o sistema
de forma correta.

Ao mudar sua mentalidade (mindset) vocé atinge o ponto de ebulicio. E
o pequeno detalhe: o grau de quem cria dinheiro e ndo ganha. Depois disso eu
passei a dar varios tiros de oportunidade, para muitos eu nem tinha dinheiro
no momento, mas criei o dinheiro quando precisei (criacdo de dinheiro é um
dos elementos-chave do sistema, assunto sobre o qual falarei com mais deta-
The ainda neste capitulo).

Eu havia criado a mentalidade certa e o medo ndo morava mais em mim,
parece algo quase mistico (e ndo ¢), mas a partir do momento que vocé nio
tem mais medo, comeca a fazer negdcio, as coisas passam a fluir e vocé tem
cada vez mais engenhosidade para criar dinheiro. Hoje eu consigo pensar: “Vou
criar esse produto para o fulano e ele vai me gerar X de valor” e acontece. Sem
medo do fracasso. O que eu entendi e que talvez vocé precise entender é que,
como funcionarios, somos os capacitadores de ganhar dinheiro da empresa,
mas, como empreendedores, podemos criar dinheiro ilimitado para n6s mes-
mos, basta apenas gerar valor para as pessoas (audiéncia) certa.

0 maior estalo veio quando fiz lancamentos grandes que ultrapassaram
sete digitos de faturamento em apenas sete dias de vendas. Em dado momen-
to, eu via 100 mil reais ou 1 milhdo de reais como apenas numeros. Ndo me
sentia mais intimidado e todas as crencas negativas que eu tinha sobre dinhei-
ro foram desaparecendo. Quebrei meu medo de ganhar ou de perder dinheiro,
o0 pior ja tinha acontecido — e o melhor estava apenas comecando. Meu mo-
delo mental havia mudado, foi como receber um upgrade!

Tomei gosto pelo negdécio e meu nome comecou a se espalhar no mer-
cado. Ndo apenas no mercado digital, mas no mercado de empreendedorismo
e outros mercados. Tornei-me referéncia na area de producdo de celebrida-
des e grandes nomes do setor empresarial, tais como Carlos Wizard Martins
(megaempresario e bilionario), Mario Yamasaki (empreendedor serial e juiz do
UFC(), Alexandre Taleb (maior consultor de imagem masculina do Brasil), 1ssao
Imamura (maior ilusionista da América Latina), Ricardo Bellino (ex-sdcio de
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Donald Trump e fundador da Elite Models no Brasil), Edu Guedes (maior chef
do Brasil), Pablo Paucar (maior mentor do marketing multinivel na América
Latina), além de produzir toda a campanha digital dos eventos do verdadeiro
Lobo de Wallstreet, Jordan Belfort, e do best-seller internacional, T. Harv Eker,
no Brasil — ambos, somados, ultrapassam 10 mil tickets vendidos em 2015.

Apesar das altas cifras, aprendi que riqueza ndo tem a ver com roupa, com
carro, com grandes posses. Muitas vezes ter 1 milhdo na conta nio significa
que vocé ¢ rico. Riqueza ¢ uma relacdo entre aquilo que vocé efetivamente
poupa e aquilo que vocé gasta. Algumas pessoas, mesmo com 1 milhdo de
reais na conta, ndo conseguiriam custear seu padrdo de vida pelos proximos
trinta anos. Sem fonte continua de renda, 1 milhdo de reais acaba rapido e,
sem entender isso, a maioria so sobrevive. Vocé quer sobreviver ou viver plena-
mente? Vocé quer ser quem continua congelado ou expandir? Para isso precisa
sair do ponto “morno” para os 100 graus de ebulicdo.

0 fato ¢ que existe um mundo ai fora que faz com que vocé ganhe igual
ou mais que o seu emprego atual, gastando menos tempo, sem passar nervo-
so nem pegar transito. No seu caso pode nao ser marketing digital, mas com
certeza existe alguma modalidade de negdcio que rapidamente vai pagar o seu
salario atual e vocé vai ficar alarmado quando perceber que ela nem vai exigir
tanto sacrificio assim. Depois que descobrir isso, sera um caminho sem volta, e,
a partir do momento que vocé comecar a investir no mundo la fora utilizando
o sistema, ele lhe retornara dez, quinze, vinte vezes o que vocé ganharia. Eu
garanto que vocé vai mudar de patamar sem olhar para tras.

A seguir quero lhe passar uma das ldgicas mais importantes do sistema
e que sera fundamental para que vocé finalmente possa alcangar o ponto de
ebulicdo e a independéncia financeira. Preparado?

O poder de criar dinheiro

Pois bem, ao longo deste capitulo citei algumas vezes a expressao “criar di-
nheiro”. O sistema ¢ um modelo testado capaz de provocar em vocé o ponto
de ebuli¢do. Teremos um capitulo dedicado a um passo a passo de como vocé
devera aplica-lo em sua vida.
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No entanto, para seguirmos adiante, existe algo muito importante que
precisamos trabalhar em conjunto e diz respeito a suas crengas em relagdo ao
dinheiro.

A partir de agora, preciso de maxima atencdo e peco que vocé abra a
mente para novas ideias. O que vou lhe falar ndo fazia muito sentido para mim
anos atras, mas hoje compreendo e utilizo esse artificio.

O que vocé vai receber agora ¢ uma espécie de upgrade em sua mentali-
dade. Isso porque o ponto da virada ¢ mental acima de tudo.

Se vocé hoje esta sem dinheiro, ndo ganha o que gostaria, estd sem
emprego ou sua empresa nido estd indo tdo bem quando deveria, saiba de
uma coisa: toda e qualquer situacdo financeira ¢ uma condicdo temporaria.
Inclusive situagdes financeiras de abundancia, se vocé ndo estiver preparado
para a abundancia! Isso explica por que muitas pessoas que ganham na loteria
perdem tudo em poucos anos ou o velho dito popular “Dinheiro que vem facil,
desaparece facil”.

Meu objetivo aqui ¢ ajudar vocé a fazer com que situacdes financeiras
negativas sejam sempre condicdo temporaria. Contudo, depois de reverté-la
em situacdo financeira positiva, a transformaremos em condicdo permanente.

O fato ¢ o seguinte: se tudo der errado em seu processo de transi¢do, o
que de pior poderia acontecer? Pois bem, ficar endividado e chateado? Quero
The dizer que a Unica coisa que nio leva alguém para a cadeia neste pais ¢ divi-
da (exceto se for divida de pensio alimenticia). Pois saiba que existem milhares
de pessoas falidas que continuam gastando milhdes e tém capacidade de criar
milhdes mesmo devendo.

Nao que este seja o0 mundo ideal, tampouco quero que esta seja sua si-
tuacdo, afinal a proposta deste livro é ajuda-lo a ter independéncia sem dor
de cabeca! Apesar de tudo, essas pessoas entenderam algo que eu também
ndo entendia: quando vocé estd dentro do sistema trabalhando de carteira
assinada, ganha dinheiro, mas, fora do sistema, quando vocé gera valor com
base em suas habilidades, suas experiéncias e seus produtos, vocé cria dinheiro.

A partir de agora quero que seu vocabulario mude. Vocé ndo ganha di-
nheiro, vocé cria dinheiro! Dinheiro ¢ uma energia que esta livre no mundo.
Vocé tem de se conectar a essa energia e defiir se ¢ um ganhador ou criador
de dinheiro.
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0 mindset de criacdo ¢ ativo, enquanto o mindset de ganho ¢é passivo.
Para assumir as rédeas de sua vida financeira e se conectar com a energia de
abundancia do dinheiro, seja um agente ativo de criacdo.

S

Cria dinheiro

Ganha dinheiro

tempo

Tecnicamente, ganhadores de dinheiro estdo mais propensos a duas si-
tuacoes:

1. acomodar-se com a faixa de renda por longos periodos;
2. ficar sem fonte nenhuma de renda por conta de crises ou problemas
externos.

Os ganhadores de dinheiro geralmente trabalham com a mentalidade de
escassez e suas fontes de ganho estdo relacionadas aos pagamentos recebidos
por um terceiro. Imagine que existe um pote, o qual recebe mil moedas men-
salmente as quais deverdo ser divididas entre dez pessoas. Isso significa que das
mil moedas, cada pessoa podera ganhar cem moedas, caso a divisao seja igual.

O problema ¢ que, por mais que esse profissional se esforce, existe uma
quantidade limitada de moedas para ser distribuida. Caso novas moedas nio
sejam colocadas no pote, nenhuma dessas pessoas podera ganhar mais de cem
moedas por més. Se apenas nove novas moedas forem colocadas no pote, uma
das pessoas ganhara cem enquanto as outras terdo um pequeno aumento para
101 moedas mensais.

Se em algum dos meses o pote tiver 500 moedas ou nenhuma moeda,
nenhum dos ganhadores recebera sua quantia justa mensal, sobretudo porque
a fonte de ganho esta centralizada em um unico pote.

Nesse sentido, os ganhos financeiros de ganhadores tendem a ser lineares,
com pequenos aumentos ao longo do tempo e no longo prazo com alto risco
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de zerar o fluxo de caixa ou se tornar expressivamente inferior aos ganhos
mensais em caso de uma suposta aposentadoria.

Em contrapartida, quando tratamos dos criadores, imagine que comega-
mos com um pote vazio. A quantidade de moedas que esse pote podera ter
sera proporcional ao desejo e a acdo do criador.

Os ganhos de um criador sdo limitados ao proprio criador, e podem ser
exponencialmente maiores a cada novo ciclo.

Os criadores de dinheiro em geral trabalham com a mentalidade de abun-
dancia, e as fontes de ganho costumam estar relacionadas aos resultados e
negdcios por ele mesmo gerado a partir da modelizacdo de seus produtos e
Servicos.

De qualquer forma, os criadores de dinheiro também podem passar pelo
mesmo problema dos ganhadores no que diz respeito a zerar o fluxo de caixa
em determinado periodo. 1sso pode acontecer por dois motivos:

1 arenda gerada nio ¢ residual,
2. houve interrupcio da renda fixa.

Renda residual ¢ toda e qualquer renda recorrente futura recebida como
fruto do esforco presente. Nesse caso existe recorréncia de ganhos indepen-
dentemente de atuacio ativa futura para geracio de renda.

Em compensacdo, temos renda fixa que diz respeito aos ganhos obti-
dos pela prestacdo de determinado servico ou venda de determinado produto.
Nesse caso, ndo existe recorréncia, € uma eventual interrupcdo da renda fixa
pode repercutir na quebra do fluxo de caixa caso ndo exista entrada de renda
residual.

Criadores de dinheiro estdo sempre preocupados com a geracido de renda
residual das mais variadas fontes, como recebimento de royalties, patentes,
assinaturas, contratos de recorréncia, comissionamento de vendas e/ou perfor-
mance de equipes, investimentos etc.

Quando vocé soma recorréncia de ganhos residuais com ganhos fixos pela
venda de produtos ou servicos, cria um sistema financeiro de ganhos poderoso.
0 sistema prevé que vocé, diante de seu conjunto de competéncias técnicas
e habilidades inatas, crie um modelo de ganho primario com base em renda
residual e um modelo de ganho secunddrio com base em renda fixa. Eu sei que
vocé quer chegar logo a essa parte, mas por hora o mais importante ¢ entender
que tem o poder de levantar todos os dias, olhar-se no espelho e dizer: “Hoje
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eu vou criar dinheiro”. Isso porque ter sucesso ¢ uma decisdo! E, principalmen-
te, criar dinheiro ¢ uma decisdo!

Quanto antes incorporar essa mentalidade em suas crencas, mais rapido
rompera sua condicdo fimanceira negativa. A graga disso tudo ¢ que vocé ndo
precisa passar pelas dificuldades que eu passei para entender essa logica. Abra-
ce a ideia e deixe-me ser seu guia nesse processo de descoberta e ruptura, pois
1a fora existe um mundo onde vocé pode criar dinheiro assim que decidir ter
esse poder nas maos.

Crie sua realidade!

Provavelmente vocé conhece (e deve ter viciado) no WhatsApp, o servico de
troca de mensagens que facilita a comunicacio através da internet criado pelo
ucraniano Jan Koum. Entretanto, aposto que vocé nio sabe que Koum teve
uma infancia dificil e chegou a afirmar em entrevistas que nunca teve agua
quente em casa e sobreviveu com cupons de comida fornecidos pelo governo
ao emigrar para os Estados Unidos aos 17 anos.

Filho de um mestre de obras e de uma dona de casa, ele emigrou para os
Estados Unidos somente com a mae, para fugir das tensoes politicas da Unido
Soviética na época. Deixou a faculdade antes de terminar o curso para poder
trabalhar no Yahoo!, lugar onde conheceu seu socio, Brian Acton. Os dois de-
cidiram deixar a empresa e abrir um novo negocio, um servico que nio tivesse
anuncios, ou jogos, ou seja, tudo aquilo que incomoda durante uma conversa.

Mesmo nido vendendo anuncios, o WhatsApp vale muito, e foi vendido
para o Facebook por 16 bilhdes de dolares.

Koum jamais teria feito isso se tivesse terminado a faculdade, e mais, se
nao tivesse tido a coragem de pedir demissdo de um emprego que era até bom,
mas que ndo representava quem ele realmente era.

Vocé pode revender algo que ja estd pronto, prestar um servico, fazer um
produto, comegar um bico. Vocé cria fontes de renda, e muitas vezes da para
fazer dinheiro sem comprar matéria-prima. Se vocé realmente tiver a necessidade
de fazer dinheiro, a matéria ¢ infinita e, em muitos casos, sua generalidade ¢
a propria matéria-primal

0 que importa ¢ que a sua necessidade de criar dinheiro seja maior do que
o seu medo de fracasso.
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Entenda que a sua situagdo financeira, mesmo se tudo der errado, ndo ¢
tdo grave quanto lhe dizem desde sempre.

Quebrar ndo é o fim do mundo, dever dinheiro também néo. E tempora-
rio. O fracasso também ¢ temporario.

Vocé pode quebrar diversas vezes e continuar tentando com consequén-
cias ndo tdo graves. Contudo, pense que, por outro lado, basta vocé dar certo
uma Unica vez para mudar de vida para sempre e a partir dai prosperar cada
vez mais!

O caminho do abismo e do fracasso financeiro ¢ recuperavel, mutavel,
mas uma vez que vocé decifra o caminho do sucesso, tera todas as armas para
se defender e jamais sair dele. Isso explica por que milionarios quando que-
bram, passados alguns anos, conseguem se recuperar e voltar a riqueza.

E sempre lembre-se do meu tiro da vida: na hora em que estiver muito
sem saida, pergunte-se se vale a pena desistir de viver. Vocé quer estar vivo?
Esse foi o meu limite.

Acredite: sempre queremos estar vivos, sempre queremos viver para lutar
mais um dia pela felicidade, pelos sonhos, pela superacdo de tudo o que pa-
recia insuperavel.

E sera nesse momento que vocé vai subir de grau, pois fara uma coisa
muito importante: tomar a responsabilidade pelo seu destino.

V Parabéns, vocé chegou ao final do capitulo 2 e podera subir mais alguns
graus rumo a ebulicdo.

Responda cada uma das questdes a seguir para aquecer mais 10 graus

e alcangar 20 graus rumo a ebuli¢do.

1. Lembre-se de cinco momentos em que sentiu forte indignagdo po-
sitiva. Relate cada um deles desalmadamente em seu caderno. O
estimulo recebido foi interno ou externo? O que passava pela sua
cabega naquele momento? O que vocé pode aproveitar dessa ener-
gia para realizagGes futuras?

2. Pergunte mentalmente para si mesmo e anote a primeira resposta
(sim ou ndo) que sua voz interior responder:

1. Eu merego ter sucesso?
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Eu mereco ser rico?

Eu mereco ser feliz?

Eu mereco ter saude?

Eu merecgo ganhar dinheiro trabalhando pouco?
Eu merego ser reconhecido?

Eu merego ter 6timos amigos?

9 = ey O o> LIS

Eu mereco ter um negdcio lucrativo?

9. Eu merego ser empresario?

10. Eu mereco ser um criador de dinheiro?

Observe as respostas do exercicio anterior e para todas as respostas
negativas, questione por que vocé “ndo merece”, pergunte também
“guem ndo iria gostar se vocé fosse...”, e anote as respostas em seu
caderno.

Vocé acredita que ganhar muito dinheiro é “pecado” ou algo erra-
do? Descreva o que vocé pensa a respeito.

Vocé tem medo de que as pessoas se afastem de vocé caso se torne
um criador de dinheiro e fique rico? Descreva seu medo, que pes-
soas se afastariam de vocé e por que elas agiriam assim.

Pergunte pessoalmente a cada uma das pessoas que vocé “acha”
gue se afastariam de vocé caso ficasse rico se elas realmente o aban-
donariam por causa disso. Nao deixe este exercicio de lado, vocé
deve ouvir a resposta delas. Por exemplo: “Fulano, se eu ficasse rico
vocé se afastaria de mim?”.

Pergunte a si mesmo: Eu tenho medo do fracasso? Escreva sua res-
posta e seu sentimento.

Pergunte a si mesmo: Eu tenho medo do sucesso? Escreva sua res-
posta e seu sentimento.

Escreva o seguinte texto em uma pequena folha de papel e guarde
em sua carteira. Leia-o sempre que abrir a carteira. Nao deixe passar
mais de cinco minutos.

Eu sou um criador de dinheiro e tenho o poder de multiplica-lo mesmo nas
horas mais dificeis. Minha carteira estard sempre cheia e sou merecedor de
abundancia financeira. Com dinheiro poderei ajudar muito mais pessoas e
realizarei meus sonhos e desejos. Eu respeito as pessoas ricas, pois com elas
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aprendi a multiplicar meu dinheiro honestamente. Por isso, jamais estarei
sozinho e apenas pessoas de bom coragdo se aproximarao de mim.

10. Crie uma frase de motivagdo sobre dinheiro que Ihe dé seguranca
para enfrentar seus medos e negagdes mentais. Por exemplo: “Eu me-
reco me tornar um criador de dinheiro pois sou uma pessoa honesta
e todos os meus amigos e entes queridos ficardo felizes com meu su-
cesso”. Escreva sua frase e cole no espelho de seu banheiro. Leia essa
frase todas as manhads ao acordar e todas as noites antes de dormir. m
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CAPITULO

A NOVA No mundo existem aproximadamente 3,2 bi-
i lhoes de internautas conectados, sendo que no
ECONOM'A . Brasil ultrapassamos 95 milhdes, o que equi-
. vale a 48% da populacdo. Nos ultimos anos o
consumo via internet vem aumentando, e para
voce ter ideia o mercado de e-commerce brasi-
leiro movimentou 41 bilhdes de reais em 2015
segundo o WebShoppers, um dos relatorios mais
respeitados do setor.

Agora, pasme... A cada minuto pelo me-
nos 243 vendas sdo feitas pela internet aqui no
Brasil. 1sso significa que, desde que vocé iniciou
este livro, mais de 14 mil vendas ja foram feitas
se vocé estd lendo ha uma hora, e por isso tenho
uma pergunta para vocé. Algumas dessas vendas
foram feitas por vocé ou por algum concorrente/
empregador? O fato ¢ que na nova economia,
pessoas iguais a vocé comecaram a faturar mi-
Thdes de reais com a internet.

YouTube, blogs, sites de busca, e-com-
merce, enfim, uma série de estratégias que po-
dem monetizar suas ideias e provocar o ponto
de ebulicdo em seus negdcios ou em sua vida
particular. Sei que a vontade bateu, basta ficar
comigo até o final deste capitulo para analisar

69
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alguns cases que vado abrir sua mente, além de tendéncias de mercado que
serdo fundamentais para vocé criar seu sistema.

No entanto, antes de falar mais sobre isso, quero apenas recordar que
nos capitulos 1 e 2 vocé descobriu que a sociedade moderna impde a vocé o
tal Plano A, considerado um plano de estabilidade e sucesso pela maioria das
pessoas. lronicamente, porém, esse plano deixou milhares de pessoas desem-
pregadas, afinal as crises e os problemas econdmicos dos paises desenvolvidos
e subdesenvolvidos tém aumentado as taxas de desemprego fazendo com que
o sistema atual sofra uma forte crise politica, econdmica e institucional. O Pla-
no A ndo € mais seguro, entdo a busca por alternativas, ou seja, por um Plano
B tornou-se eminente.

Entretanto, todo o sistema do ponto de ebulicdo so6 funciona por conta
da ascensdo de algo que chamamos de “nova economia”, que, independente-
mente da crise, criou novas oportunidades de liberdade financeira e indepen-
déncia quando se trata de mercado produtivo.

0 sistema, detalhado no capitulo 8, ¢ um dos frutos dessa oportunidade
em um mercado ja existente, mas do qual vocé¢ ainda ndo estava ciente.

Enquanto na Revolucdo Industrial a possibilidade de uma pessoa gerar ren-
da com liberdade, privilegiando suas paixdes e habilidades, era minima, hoje
existem oportunidades capazes de gerar acimulo de capital fazendo aquilo que
voce ama. O contexto de liberdade para gerar dinheiro mudou e as pessoas tém
mais autonomia para decidir que caminho seguir (apenas niao sabem disso).

A medida que a liberdade aumenta, as pessoas se sentem mais sequras de
fazer o que querem. A geragido de nossos avos (os baby boomers pré-década
de 1960) ¢ marcada pelas guerras, escassez de recursos e profundas reformas
estruturais e institucionais no ambito dos paises, o que explica a mentalidade
dessa época orientada para a estabilidade e seguranca. A época de nossos pais
(a tal geracdo X do inicio da década de 1960 e final da década de 1970) é um
periodo de transicdo com ditaduras e movimentos pro-liberdade, assim ¢ uma
geracdo com identidade difusa e que com profunda competicdo com a geracio
seguinte, compreendida entre o inicio da década de 1980 e os primeiros anos
da década de 1990, a geracgdo Y.

Com o final da Guerra Fria, sobretudo com a queda da URSS, o regime
capitalista se expande e torna-se predominante no globo, exceto na China,
em Cuba e na Coreia do Norte. A geracido de nossos avos deixa, entdo, de ser
mado de obra ativa apds esse momento, e a geracdo de nossos pais e a gera-
¢do Y predominam no mercado. Como o objetivo ndo ¢ falar sobre geracdes,
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quero ressaltar o seguinte: depois da década de 1990 o mundo entra num
periodo de estabilizacdo social e econémica, sobretudo com a implantacdo
do que chamamos de “Estado de Bem-estar Social”, cujo objetivo € garantir
infraestrutura, educacio, saude, saneamento e seguranca para a sociedade. No
Brasil, instaura-se a democracia e vemos um periodo de mais liberdade, mais
empregos e oportunidades.

Como vocé sabe, a nova economia se fortalece principalmente com o
advento da internet em 1994, e a nova geracdo — a geracdo Z — nasce sob
um contexto em que nio se vé mais aquele medo do incerto, da escassez de
recursos ou da necessidade de estabilidade. Eles sentem menos medo e menos
fragilidade e ndo tém receio de mudar. Sdo altamente competitivos e veem a
possibilidade de construir mais grandeza do que os irmios mais velhos, os pais
e os avos viram, afinal no momento deles existiam profissées nas quais vocé
cumpria a mesma funcgdo até se aposentar.

Se vocé € um integrante da geracdo Y, eu sei que ndo consegue fazer a
mesma coisa para sempre, se entedia rapidamente, busca significado naquilo
que faz em vez de executar ordens inquestionaveis. Eu também ja senti isso,
as coisas acontecem rapido demais e nos frustramos com a tal “estabilidade”.
Numa boa? Existe informagdo o suficiente para viajar o mundo dentro de casa,
as oportunidades sdo mostradas para todos e, diferentemente da época dos
baby boomers da geracdo X, ndo existe mais miopia informacional, o conheci-
mento agora tem uma dindmica diferente, menos excludente.

O nivel critico da geracdo Y ¢ muito elevado e a nocdo de valor para o
mundo também. As pessoas dessa geracdo naturalmente entendem quanto de
renda conseguem gerar para determinada organizagio, pois nascem com uma
agugcada visdo sistémica do mundo e do que acontece dentro dele e das empre-
sas. Hoje vocé consegue descobrir a média salarial do seu chefe com um clique,
e a partir dai galgar esse patamar de vida, por exemplo. Pode, inclusive, buscar
histérias de pessoas que enriqueceram a partir do nada e comprovar para si
mesmo que € possivel chegar 1a. Nossos pais e avds sofreram muita censura. A
liberdade de expressdo aparece no pos-ditadura, na década de 1980 no Brasil,
permitindo que as pessoas esbocem mais o que sentem, o que consideram er-
rado, o que querem. Ndo se submetem tanto aquilo com que ndo concordam.

O sustento ndo precisa submeter ninguém a nada, porque existem multi-
plas formas de se sustentar depois de entrar na nova economia. Com a maturi-
dade da propria sociedade da informacéo isso se torna possivel. A sociedade da
informacdo gera a sociedade do conhecimento. A combinacdo das informacdes

109 graus_miolo.indd 71 02/03/2016 12:47:40



72 100 GRAUS: O PONTO DE EBULICAO DO SUCESSO

gera um sentido para as pessoas, faz com que elas criem em cima dos dados
que recebem, gerando conhecimento. Esse cenario explica o surgimento de
areas como a de business inteligence, na qual € possivel unir diversas formas de
informacdo sobre algo para tomar uma decisdo, e a de big data mais recente-
mente, que possibilita encontrar informagdes em tempo real (inclusive de redes
sociais) para a tomada de decisdo.

Essa analise nos faz crer que o discernimento critico se torna uma ca-
racteristica fundamental da sociedade moderna. Passamos a decidir de forma
individual nossos valores, ética, nocoes de certo e errado com base na imensa
informacdo que consumimos e tiramos nossas conclusdes acerca disso. Pas-
samos a questionar o que ¢ significante e o que nao ¢ significante em nosso
modo de vida.

Hoje, muitas pessoas que ndo seriam ouvidas ha vinte anos tém voz.
Ganhamos voz dentro das organizagdes, e atualmente mesmo quem ndo tem
poder pode de alguma forma ser ouvido. Temos o contexto da viralizacdo; o
viral ¢ muito caracteristico da época do conhecimento, ele proporciona a po-
pularizacdo de conteudos muitas vezes ndo publicitarios entre milhares de pes-
soas. Antes da sociedade do conhecimento nada viralizava, porque as pessoas
comuns dificilmente tinham voz e palanque para falar em publico.

Hoje o palanque ¢ virtual. E possivel conectar massas que antes nio es-
tavam conectadas. As redes sociais fazem com que as pessoas e suas bandeiras
se encontrem de forma que jamais se encontrariam antes. Agora, geramos por
dia o equivalente a informacgdo gerada ao longo de cinquenta anos no passado
e proporcionamos encontros entre pessoas que jamais se encontrariam para
trocarem experiéncias.

Essa mudanca altera nossa situacdo econémica, com modelos alternativos
de ensino, aprendizagem, geracdo de valor no mercado de trabalho. Hoje, as
pessoas vendem o que aprenderam ontem, vendem o senso critico, vendem a
propria vida pessoal.

Antes ndo existia um momento tecnoldgico avancado o suficiente para
que vocé passasse a monetizar a sua individualidade, ja a situacdo atual ¢
parte de um processo evolutivo. Muita gente imaginava fazer coisas diferentes
antes, mas nao tinha poder de conexdo, ndo tinha poder de mobilizacdo ou
agilidade para isso.

A informacdo ndo sé mudou a forma de viver, como se tornou também
o bem mais perecivel desta era — por exemplo, o jornal ¢ muito perecivel, ele
pode nido valer mais duas horas depois.
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Esse cenario trouxe para os nativos desta era (quem nasceu pds 1994) a
mentalidade de ja ter nascido conectado. A geracdo Z relaciona-se e aprende
de forma completamente diferente da geracdo Y. Os nativos digitais nascem
sabendo utilizar esse poder, manipular essas midias para o proveito proprio,
mesmo que de forma ndo intencional, como muitos YouTubers que se tor-
naram milionérios. E tudo muito acessivel, rapido e disponivel. Com 14 anos
ja temos génios trabalhando com programacéo e abrindo startups, e, ai, vocé¢
vai dizer que eles precisam fazer faculdade? Muitas vezes aos 15 anos alguém
ja tem toda a informacdo de que precisa para se sustentar, empreender, ter o
sucesso que deseja na vida.

Esta geracdo ¢ o mercado produtivo do futuro (ou do presente, depen-
dendo da época em que & este livro). Em contrapartida, posso dizer também
que a geracdo do consumo do futuro ja nasceu, o que influencia a economia
de diversas formas. Voc¢, por exemplo, que ¢ um criador de dinheiro, ou seja,
cria suas solugdes para o mercado da época de nossos avds ou para o mercado
da época de nossos filhos? E importante vocé comecar a refletir sobre isso.

Steve Jobs criava solugdes para o futuro, pois, se criasse para o presente
dele, no momento do lancamento ja estariam obsoletas. De fato, vocé tem
muito mais possiblidade de ascender socialmente e enriquecer hoje do que no
passado, sobretudo quando comecar a usar o sistema.

E muito mais facil enriquecer hoje, pois temos muito mais caminhos dis-
poniveis, existem mais empresas no pais e um mercado consumidor abrupta-
mente maior do que era na época de nossos pais.

E para vocé resta apenas uma pergunta: Esta preparado para o século
XXI? Estd preparado para romper as barreiras que o impedem de enriquecer
mesmo que hoje seja mais facil que no passado? Onde vocé se encaixa nisso
tudo, afinal?

A verdade ¢ a seguinte, vocé que esta dirigindo, esta no metr6 ou perto
de alguma janela, se olhar para fora vera que existe um outdoor gigantesco ali
com os dizeres: “Busca-se talentos”, e outro outdoor na sequéncia em que se
1é: “Cria-se milionarios”.

0 mundo estd sedento de solucdes para os problemas das pessoas e do
planeta, esta sedento de deixar o sistema o mais rentavel possivel, o mais dina-
mico e flexivel para que as pessoas consigam viver bem. E quem aproveitar esse
momento, ajudar essas pessoas e o planeta em si, ficara milionario.

0 maior diferencial do sistema produtivo hoje é o potencial de modeliza-
¢do de sua individualidade e/ou genialidade.
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Hoje vocé tem o direito e a possibilidade de mostrar para todo mundo
que ¢ bom em algo; tem o poder de criar coisas que antes ndo podia (ou que
nao seriam vistas).

Estamos na era em que ndo existe mais “génio desconhecido”, como o
autor que poderia ser um sucesso mas ficou com o romance engavetado. Gran-
des best-sellers como Cinquenta tons de cinza (eu sei que vocé leu, ndo precisa
negar, risos) comecaram com autopublicacdo — assim, vocé pode se colocar a
prova sem depender de ninguém, de mecenas, de empresa, e ver se existe ali
um mercado para explorar.

Além disso, se precisar de dinheiro, ha o crowdfunding; ¢ sé dar a cara a
tapa pela sua ideia e pela sua individualidade e convencer as pessoas a finan-
ciarem voc¢.

0 diferencial desta era ¢ a expressdo da sua genialidade. Vocé sé precisa
descobri-la e torna-la publica; o mundo precisa mais de vocé do que imagina!
Esta ¢ a hora de mostrar quanto vocé ¢ importante, quanto pode fazer pela
sociedade em que nasceu e ao mesmo tempo ter retorno justo pelo seu apoio.

Hoje as pessoas tém “porta de saida” para a propria genialidade. Vocé
tem alternativa, tem meios, tem habilidades para ser bem-sucedido, e quando
alguém tenta convencé-lo de que ndo pode ser tdo grandioso assim, € porque
se perdeu no medo e no contexto de geracdes passadas (dos pais e dos avos).

A nova economia facilita a individualidade, a livre expressdo dos talentos.
Nao precisa desrespeitar o que eles faziam antes, mas hoje da para fazer me-
lhor, fazer de acordo com o presente, com as possibilidades que se abrem para
quem acredita que ¢é capaz de criar algo.

Neste momento talvez vocé se pergunte se tanta énfase na individualida-
de ndo pode nos deixar egoistas e muito autocentrados, se ndo ¢ melhor ser
uma parte do todo do que algo unico, para o bem coletivo. Ai esta a grande
sacada: se vocé ndo der a possibilidade de expressar sua individualidade nao
vai conseguir abrir o espaco para fazer um bem coletivo intenso.

Vocé busca o respeito da individualidade cooperativa, enxergar como o
individuo contribui com o todo. A sua habilidade, o seu dom, deve servir a
um objetivo final. Seu senso de significado pode gerar impacto para o mundo.
Vocé tem de bancar sua individualidade para mostrar que pode fazer a dife-
renca para o mundo!

A individualidade cooperativa de Garrett Camp e Travis Kalanick criou,
em 2009, o Uber, que nasceu inicialmente como um servico de transporte pri-
vado de luxo em Sio Francisco. No entanto, o tempo passou, a popularidade
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cresceu, e o aplicativo se tornou o maior servico de “carona remunerada” do
mundo. A visdo disruptiva de seus fundadores criou um sistema de transporte
de alta qualidade com baixo preco comparado aos sistemas de transporte pri-
vado tradicionais (como o taxi). E hoje o negocio vale 51 bilhes de dodlares.

A individualidade cooperativa de Brian Chesky, Joe Gebbia e Nathan Ble-
charczyk criou, em 2008, o Airbnb, um servico comunitario de hospedagem
compartilhada que permite alugar quartos ou toda uma casa/apartamento por
um periodo. A visdo disruptiva de seus fundadores criou um sistema mundial
de acomodagdo muitas vezes de menor valor quando comparado com redes
hoteleiras. E hoje o negocio vale 20 bilhdes de dolares.

A individualidade cooperativa de David Vélez criou o Nubank em 2013,
um cartdo de crédito controlado totalmente por um aplicativo livre de tarifas
ou anuidades e sem vinculo com uma instituicdo bancaria. E hoje o negdcio
vale 500 milhdes de dolares.

O fato ¢ que a individualidade cooperativa de diversas mentes brilhan-
tes deu inicio ao crowdfunding, crowdsoursing, habitacdo compartilhada e a
uberizacdo (sim, este novo termo surgiu nos Estados Unidos para retratar a
economia colaborativa).

E a nova economia néo para por ai. No Brasil, Pedro Afonso Rezende, de
19 anos, com seu canal de YouTube (que hoje possui mais de 5 milhdes de
inscritos e 1,7 bilhdo de visualizacdes) fatura por ano o equivalente a 1 milhdo
de reais com videos sobre games. No mesmo nicho estd o maior YouTuber do
mundo, o sueco Felix Kjellberg, conhecido na rede pelo codinome PewDiePie,
que fatura 4 milhdes de dolares por ano com um canal que conta com 42 mi-
Thoes de inscritos e 11 bilhdes de visualizagcoes!

Samuel Pereira, por exemplo, tem um império com mais de cem sites,
por onde ja passaram mais de 30 milhdes de usuarios unicos (1/3 da internet
brasileira). No entanto, antes do negdcio dar certo, Samuel quase desistiu de
empreender na internet, pois estava a oito meses sem faturar. No oitavo més,
porém, as coisas comecaram a funcionar e hoje ele tem um negdcio que fatura
quantias de sete digitos por ano com sua rede de portais e uma plataforma que
ensina as pessoas a terem audiéncia em seus sites.

E possivel dizer que esses canais tém, muitas vezes, mais audiéncia que
programas televisivos ja tiveram desde sua criacdo, sobretudo porque atraem
publico especifico e engajado.

0 mesmo aconteceu com o megaempresario Flavio Augusto. O improvavel
jovem criado na periferia do Rio de Janeiro, aos 23 anos fundou a propria em-
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presa, a Wise Up, com o capital de 20 mil reais no cheque especial. Em 2013, a
Wise Up foi comprada por um grande grupo brasileiro de educacdo por quase
1 bilhdo de reais e recomprada pelo proprio Flavio em dezembro de 2015 por
um terco do valor. Visiondrio e conectado com as tendéncias da nova econo-
mia, Flavio Augusto criou o MeuSucesso.com em 2014, tendo Sandro Magaldi
como o experiente head da operacdo no Brasil. Muito mais do que isso, criou
um movimento chamado Geracdo de Valor e vem transformando milhares de
empreendedores Brasil a fora.

E essas ideias vém tomando proporc¢do maior a cada dia. Liderancas vém
surgindo e um movimento poderoso vem sendo criado. Em 2010, Bel Pesce (a
menina do vale) inspirou milhares de jovens com sua histéria de superacio e
sucesso ao ser aprovada no MIT e criar a propria escola de empreendedorismo
assim que voltou.

Alguns anos depois, no empreendedorismo digital outro fendmeno sur-
giu. Erico Rocha ¢ seu nome, que depois de pedir demissio de um banco ale-
maio onde ganhava aproximadamente 86 mil reais por més, mas no qual nio
sentia prazer naquilo que fazia - tinha um sonho. O sonho de construir algo
grande. Muitas pessoas nado acreditaram, muitos o chamaram de louco ao pedir
demissdo — mas acontece que esse cara quebrou recordes de faturamento (5
milhdes de reais em 24 horas), e gerou em 2015 pelo menos 40 novos miliona-
rios. Como ele mesmo diz, “Empreender transforma”!

Ha também pessoas que vivem sua liberdade pelo mundo, faturando mi-
Thées sem a necessidade de um escritorio, e algumas delas se intitulam Noéma-
des Digitais. Amyr Klink ja dizia:

Um homem precisa viajar. Por sua conta, ndo por meio de histdrias, imagens,
livros ou TV. Precisa viajar por si, com seus olhos e pés, para entender o que ¢
seu. Para um dia plantar as suas proprias arvores e dar-lhes valor. Conhecer o frio
para desfrutar o calor. E o oposto. Sentir a distancia e o desabrigo para estar bem
sob o préprio teto. Um homem precisa viajar para lugares que nio conhece para
quebrar essa arrogancia que nos faz ver o mundo como o imaginamos, e nio
simplesmente como ¢ ou pode ser. Que nos faz professores e doutores do que
ndo vimos, quando deveriamos ser alunos, e simplesmente ir ver.

Inspirado nisso, um jovem chamado Bruno Pinheiro, logo depois de se
formar em publicidade (como a maioria dos jovens sonhadores), abriu uma
agéncia de comunicagdo na cidade de Limeira. Apesar do sonho e dos esforcos,
0 negodcio ndo deu certo e ele retornou ao mercado tradicional para trabalhar
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em uma empresa especializada em ensino de informatica e inglés. Naquela
época a internet 2.0 comecava a dar os primeiros passos. Voc¢ lembra do Or-
kut? Pois ¢, dominava as redes sociais do Brasil nos anos 2000 até ser engolido
pelo Facebook.

Dessa época até 2012 Bruno dedicou seus estudos ao marketing e a in-
ternet, quando decidiu se mudar para a Europa para trabalhar no marketing
digital de um dos principais Customer Relationship Management (CRM) mun-
diais. Apesar de ganhar bem na época, Bruno se sentia preso. Ele queria algo
que pouquissimas pessoas no mundo conquistaram: criar dinheiro vendendo
conteudo pela internet e viajando o mundo com a familia. Sera que seria pos-
sivel? E deu certo! Em trés anos Bruno visitou mais de trinta paises e gravou
videos no Marrocos, proximo ao deserto do Saara; na Capadocia, na Turquia;
em Tromso, no norte da Noruega; na Tower Bridge, em Londres, e em muitos
outros lugares. Bruno finalmente encontrou o estilo de vida com que sempre
sonhara, e com suas aventuras e seus ensinamentos gerou mais de 3 milhdes
de reais, junto com sua esposa e a filha.

Agora, ciente de que isso tudo € possivel, de que um desses caminhos
pode se encaixar naquilo com que vocé sonha, um dos pontos mais importan-
tes € sempre assumir o protagonismo da prdpria vida. Ser um criador, lembra?
Sobretudo, pois para sua vida — e principalmente — para seu negocio, saiba
que até os padrdes de lideranca mudaram! E vou falar sobre isso a sequir...

O segredo do sucesso para a proxima década

Pois bem, o segredo que ainda ndo lhe contaram tem tudo a ver com a ne-
cessidade de mostrar para o0 mundo sua individualidade cooperativa. Em um
nivel avanc¢ado, principalmente para as empresas (sobretudo quando vocé cria
a sua), é preciso tornar sua individualidade a sua marca, aquela em que reside o
valor para seu negocio. Deixe-me explicar: antes se falava que os lideres deve-
riam ser grandes lideres internos. Pense numa empresa e no seu lider maximo,
o CEO. Antes era necessario ser um grande CEO, analitico, 6timo com nume-
ros, rapido para tecer analises e lidar com decisdes dificeis sem pestanejar. No
entanto, agora, o grande diferencial é fazer o que Steve Jobs fez, ndo apenas
liderar dentro da empresa, mas agir como porta-voz e vender ideais para o
mundo. O futuro ndo ¢ ser um lider interno, ¢ ser um lider para o mundo que
faz da sua marca a sua missdo, e funde a sua personalidade com a da marca.
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Os lideres publicos estdo destinados a ter milhares de seguidores, e isso se
reflete na empresa e no relacionamento que o cliente tera com ela. No carinho,
na fidelidade ao que vocé oferece para ele consumir.

Tem algo que voc¢ precisa compreender que batizei de niveis de conexdo.

0Os niveis de conexdo falam sobre a relacio entre pessoas, empresas e causas.

Muitas vezes as pessoas gostam de marcas, mas ter amor (que é mais do
que gostar) por um CNPJ parece plausivel para vocé? Quando vocé se relaciona
com uma marca, ¢ uma relacdo comercial entre um CPF e um CNPJ. Em raros
os casos havera amor entre um CPF e um CNPJ, como acontece com os fas
da Apple (e note que, nesse caso, o amor pela Apple acontece sobretudo pois
Steve Jobs era um grande lider de causa), mas em geral a relacdo predominante
¢ de base comercial. Por isso, seu cérebro racional esta sob controle na maior
parte do tempo e as vendas nesse caso acontecem num nivel intelectual.

Nos niveis de conexdo entre CPF-CPF ja ¢ diferente. Pessoas se encantam
por pessoas. Pessoas se apaixonam por pessoas, sdo fas de seus trabalhos, o
que oportuniza a existéncia de uma verdadeira relacdo emocional. Em contra-
partida, estabelecer relacdo comercial com fds proporciona um retorno infini-
tamente maior quando comparado com as relacdes comerciais entre pessoas e
CNPJs. Seu cérebro emocional (limbico) estd sob controle nesse tipo de relagio.

Por fim, quando tratamos as causas, por exemplo ativismo social, luta
pela protecdo dos animais, da natureza, a relacdo CPF-CAUSA pode ter co-
nexdo em nivel extremamente profundo, pois se conecta com suas crencas e
seus valores. Nesse caso, vocé desencadeia reacdes em seu cérebro reptiliano,
aquele responsavel por comandar seus instintos. Por isso, ha pessoas que nao
pensam duas vezes antes de fazer uma doacdo, sobretudo quando ligadas a
fé, valores, crencas (frequentemente vindas de berco). As vendas, nesse caso,
ocorrem num nivel de instinto misturado com emocdes. Para entender o nivel
de profundidade aqui, as pessoas, quando sdo tomadas por instinto e paixao
(apego) podem fazer coisas grandiosas, como provocar a morte de alguém por
ter sido contrariada diante de seu objeto de fé.

0 segredo do setor empresarial nos proximos cinquenta anos sera defini-
do se as empresas entenderem e aplicarem o que vem a seguir.

Empresas que querem nascer hoje e ter um diferencial competitivo para
se manter no topo no futuro devem ter um lider forte internamente, mas que
também seja um lider publico capaz de se conectar com seu mercado.

Os fatores fundamentais para que esse lider se conecte com as pessoas de
seu mercado sdo dois:
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1. habilidades interpessoais como carisma, empatia, dominio das pala-
vras;
2. uma causa clara, demonstrando ser o representante maximo daquilo.

Fazer a empresa chegar a um patamar superior no mundo de hoje precisa
sim de um lider carismatico que lute por uma causa forte e inspire as pessoas
a adorarem a empresa. Quando Flavio Augusto, criador da Wise Up e lider do
MeuSucesso.com, comeca a lutar pela geracdo de valor, as pessoas comecam a
gostar primeiramente dele, conectam-se/sensibilizam-se com sua causa (mu-
dar o pais pelo empreendedorismo), e, entdo, passam a gostar das empresas as
quais ele esta associado e naturalmente compram mais delas.

Vocé entende por que ¢ tdo poderoso utilizar pessoas publicas, com mi-
lThares de fas em campanhas publicitarias? No entanto, aqui estamos falando
de algo ainda mais profundo em nivel de causa e criacdo de uma personalidade
publica corporativa, assim como foi Steve Jobs.

Outro exemplo nacional € pensar na ascensdo do Magazine Luiza, que se
tornou ainda mais forte quando trouxe a Luiza, sua maior lider, para a cena
publica lutando pelo empreendedorismo feminino (que ao meu ver poderia
usar o poder da propria imagem muito mais do que ja usa) de maneira estra-
tégica, de forma que quanto mais publica ela se torna, mais se populariza sua
causa, ou seja, mais retorno sua empresa tem.

Muitos dos executivos ndo perceberam isso ainda e estdo perdendo di-
nheiro. O maior diferencial das empresas hoje nio esta na tecnologia que elas
desenvolvem. 1sso ¢ o basico. Uma das premissas atualmente é ter o setor de
pesquisa e desenvolvimento caso seja uma grande industria, mas ter um lider
publico ¢, sim, diferencial e ndo ¢ algo que qualquer faz. Quando um presiden-
te, um dono, ou um CEO assume uma posicdo publica pela empresa, ele faz o
publico comprar algo maior.

O publico ama esses lideres com uma causa muito definida que a colocam
a disposicdo do mundo, como Richard Branson, da Virgin, ou o Elon Musk, da
Tesla. Hoje as empresas tém medo disso por receio de vincular o préprio nome
a uma pessoa, a um CEO que possa abandonar o barco, por isso o melhor € ver
esse papel no dono — os progenitores precisam aparecer.

Quando pensamos na geracdo Z, vemos que eles ja estdo ascendendo
como um forte mercado consumidor. Trata-se de uma geracio que néo ¢ inti-
midada facilmente, por ser sedenta de informagao. Além disso, como nasceram
na era da informacdo, ja ndo acreditam mais em publicidade. Aprenderam a
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pular as propagandas e as janelas pop-up e ndo prestam atencdo em anuncios
milionarios. Estamos falando de uma geragdo disruptiva que nao fala sim para
qualquer coisa. Esse nivel de criticidade ja existe em paises de primeiro mundo
e aqui estd se formando — por isso € para essa geracdo que precisamos nos
preocupar em vender nossos produtos, nossas ideias, nossas habilidades. Trata-
-se de uma geracdo de pessoas com convicgdes fortes, e que lutam por isso. O
que vocé pode oferecer para elas, afinal?

Pensando nisso, escolhi um case de sucesso que reflete a expressao des-
ta era de informagdo e conhecimento em forma de startup. Essa startup foi
responsavel por possibilitar que YouTubers, bloggers, criadores de conteudo
digital, afiliados (pessoas que ganham comissio pela venda de produtos de ter-
ceiros) e inclusive criadores de eventos se conectassem e disponibilizassem seu
conteudo para quem tivesse interesse de compra-lo ou promové-lo. E estamos
falando de um mercado multibilionario nos Estados Unidos e multimilionario
aqui no Brasil, em amplo crescimento.

A mente que revolucionou o mercado de conteudo digital
no Brasil

Jodo Pedro Resende decidiu que queria empreender no mundo digital, por isso
escolheu o curso de graduacdo de computacdo. Jodo veio de uma escola de
games, segundo ele; sempre gostou da ldgica de jogos de computador e RPGs
de mesa, e durante a faculdade administrava um site de games com os amigos,
controlando a parte de marketing. Com esse site teve experiéncias que instiga-
ram ainda mais seu espirito empreendedor, conhecendo o sistema de afiliados
a partir de parceiros do site no exterior.

Ao se formar em 2004, juntou-se com dois sécios para se lancar na area,
abrindo a Mobworks, investindo em negdcios para celular muito antes de isso
se tornar uma moda. Eles pensaram em diversos aplicativos, mas o mercado
ainda ndo estava pronto para esse tipo de produto. Ndo deu certo, e, depois de
dois anos, a empresa fechou e ele foi para o mercado ser funcionario, chegan-
do a gerente de projetos.

Mesmo com um primeiro fracasso, o espirito empreendedor de Jodo era
incansavel. Ele discutia com amigos possibilidades em varias areas, chegou a
tentar fazer importacdo da China, projetos de Tl, comércio, todos fracassaram.
E por volta de 2010 comecou a pensar no que seria depois o Hotmart.
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A ideia surgiu de um livro digital sobre trafego que ele queria vender, mas
reparou que existiam centenas de barreiras para isso. Entdo, chamou novamen-
te seu socio Mateus Bicalho, e, apesar de ja terem fracassado em diversas areas,
ele topou mais um desafio. Eis que ¢ lancado o Hotmart, a plataforma que
mudou o jeito de vender conteudo pela internet, um e-commerce de produtos
digitais que quebra as barreiras técnicas e de distribuicdo. Vendas automatiza-
das com seguranca e rapidez e uma cultura de afiliados para que os criadores
tivessem divulgacao.

Ele afirma que em 2010 estava muito mais preparado para ter um nego-
cio do que em 2004 com a Mobworks. Ao sair da faculdade, ndo tinha uma
boa nocdo de negdcio, e ele e os socios terceirizaram partes importantes da
empresa como o marketing e o comercial. Durante o periodo em que voltou
para o mercado, Resende afirma que amadureceu, e, quando decidiu pedir
demissdo para se dedicar inteiramente ao Hotmart, a empresa gerava apenas
180 reais por més, mas ele precisava dar o salto de fé em nome de seu negocio,
dedicar-se e ter tempo para desenvolver a plataforma. Ao buscar investimento,
o Hotmart passou por uma mudanga de patamar ao conseguir um aporte de 1
milhdo de reais, e decolando completamente.

Com o Hotmart ele fez um lancamento estruturado primeiro para gru-
pos pequenos, depois para a versao beta, abrindo aos poucos. O mundo do
marketing digital nunca mais foi o mesmo, porque agora era facil produzir
conteudo e comercializad-lo para um publico grande. Isso ajudou todos os
envolvidos: os produtores conseguem vender o produto, os afiliados - que
distribuem os links e divulgam os produtos - também conseguem criar di-
nheiro e assim se fez uma nova cultura de conteudo digital. Hoje ja sdo mais
de 400 mil usuarios e 30 mil produtos digitais cadastrados, porque alguns
poucos anos na internet podem significar grandes mudancas. A insisténcia
de Jodo ndo apenas gerou riqueza para ele, mas para muita gente, e deu voz
para a criatividade das pessoas.

Essa ¢ a plataforma na qual criei meu primeiro produto anos atras. Nunca
imaginei que mais tarde iria para o Vale do Silicio com o Jodo Pedro, em uma
viagem fantastica com diversos empreendedores.

Na verdade, tenho muita alegria de, em dado momento, ter contribuido
para o desenvolvimento de uma das funcionalidades da ferramenta devido a
uma necessidade de negocios por que eu estava passando.

Em 2015 eu realizaria dois grandes eventos internacionais no Brasil, para
aproximadamente 5 mil pessoas. Ndo tinhamos um sistema de emissdo de
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tickets que possibilitasse a venda feita por afiliados e a gestdo automatica das
comissoes.

Foi entdo que marquei uma reunidao com o Jodo Pedro em Belo Horizon-
te. Sempre muito aberto, ele ja tinha entendido que o Hotmart néo era apenas
uma plataforma de conteudo digital, mas, sim, uma plataforma de apoio a
venda de conteudo (off-line ou ndo). Um seminario, evento ou workshop era
conteudo, afinal.

Antes de nossa reunido eu ja tinha levantado algumas plataformas espe-
cializadas em venda e emissdo de tickets para eventos, mas nenhuma atendia
as necessidades.

Foi quando nesse momento dei a seguinte ideia: “JP, e se o Hotmart
tivesse uma funcionalidade para criagdo de eventos, com lotes e impressao de
tickets? 1sso seria excelente para o mercado, pois nenhuma plataforma hoje
possui a inteligéncia de gestao de afiliados que vocés possuem”.

Astuto e sempre muito atento aos detalhes, ele gostou da ideia, mas
precisaria validar com a equipe se seria possivel desenvolver aquelas funcio-
nalidades no prazo necessario (o evento aconteceria dentro de quatro meses).

Para nossa sorte, a equipe do Hotmart deu sinal verde e desenvolveram a
interface que possibilitaria a criacdo de eventos, emissao de e-tickets por lotes
e 0 mais importante: possibilitando o uso de afiliados nas vendas!

0 projeto levou aproximadamente quatro meses e fomos os clientes “beta”
antes da abertura oficial para o publico. Tudo correu muito bem e o projeto foi
um grande sucesso. Ali nasceu uma nova funcionalidade que ajudaria milhares
de produtores. Parabéns, Jodo Pedro e toda equipe do Hotmart!

V Parabéns, mais uma etapa concluida! Responda cada uma das questGes
a seguir para aquecer mais 10 graus e alcangar 30 graus rumo a ebuli¢do.

1. Relate em seu caderno como vocé se sente ao saber que existem
jovens de 14 anos que criam 100 mil reais por més com as oportuni-
dades da nova economia.

2. Se vocé fosse definir o salario/pro labore ideal para vocé na nova
economia, quanto seria em reais?
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A NOVA ECONOMIA

Imagine que vocé comegou a ter a renda ideal que definiu no exerci-
cio anterior. O que mudaria em sua vida? Enumere cada item.

Que ideias vocé tem que poderiam se tornar o novo “Uber” da nova
economia e valer milhGes de délares? Liste suas dez melhores ideias.
Das dez ideias listadas, enumere as trés melhores que podem gerar
renda igual ou superior ao que vocé definiu no exercicio 2.

Liste os elementos que comprovam que cada uma das trés ideias
tem chance de sucesso na nova economia.

Liste suas habilidades essenciais para o sucesso na execugao dessas
ideias.

Por qual causa vocé luta?

Como essa causa esta relacionada (ou pode se relacionar) as ideias
listadas no exercicio 5?

Considerando que essas ideias sdo tdo boas, o que o impediu até
hoje de executa-las e atingir a liberdade que a nova economia pode
proporcionar? m
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CAPITULO

¢ Vocé finalmente comecou a entrar na mentali-

COMBUST'IVEL dade necessaria para alcancar o ponto de ebuli-

: ¢do. Nos capitulos anteriores, descobriu um dos
PARA SlNJA principais elementos do sistema, que ¢ a men-
EBULICAO . talidade certa sobre a cultura do erro e, princi-

palmente, sobre assumir a atitude protagonis-
ta de um criador de dinheiro. Além disso, viu
que, se ndo virar a chave mental sobre ambos
os aspectos, dificilmente vai conseguir aplicar o
sistema em sua vida. Descobriu também que,
na nova economia, uma série de profissdes “ndo
tradicionais” surgiram, por meio das quais jovens
estdo faturando milhares de reais com as novas
tecnologias existentes “vendendo” suas ideias e
seu conteudo.

Neste capitulo vocé vai descobrir o que
chamo de “combustivel” para o sistema. Aque-
le detalhe fundamental que, se “tomar posse” e
usar seu potencial, sozinho, ja seria suficiente
para seu ponto de ebulicdo. Tem ideia do que
possa ser? Pois bem, estou falando de seus ta-
lentos naturais, habilidades inatas ou “dons”
(como queira chamar) que somente vocé possui!
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Mais simples do que imaginava? Pois ... nunca disse que seria algo com-
plexo. No entanto, saiba que dentro de vocé estdo todas as ferramentas de que
precisa para se destacar na multidao.

Um dos motivos para eu escrever este livro ¢ dizer que acredito que todas
as pessoas sdo génios em potencial, mas, na maioria das vezes, sua genialidade
¢ subaproveitada, ora por vocé ora pelas pessoas ao redor que nido conseguem
compreender seu verdadeiro potencial, como professores, chefes e até entes
queridos.

Talvez vocé pense que estou querendo bancar o “nice guy”, mas o fato ¢é
que acredito no ditado: Todo mundo ¢ um génio. Se, porém, vocé julgar um
peixe por sua capacidade de subir em uma arvore, ele vai gastar toda a vida
acreditando que ¢ estupido.

0 significado disso ¢ muito simples: o peixe ¢ um eximio nadador, porém
um péssimo escalador de arvores. Qu seja, sua genialidade estd naquilo que
vocé consegue fazer melhor que as outras pessoas e, sim, vocé faz determina-
das coisas muito melhor que outras pessoas.

Existem dois conceitos aqui, a teoria da equivaléncia e a adaptabilidade.
A teoria da equivaléncia diz que um cego, por exemplo, como nio enxerga, vai
desenvolver mais outros sentidos, por exemplo, a audicdo ou o tato, gerando
compensacdo em relagdo ao sentido perdido. Ja a adaptabilidade diz que, de
acordo com o ambiente em que vocé nasce e em que convive e com os proble-
mas que resolve, habilidades especificas para seu habitat serdo desenvolvidas
no intuito de aumentar seu grau de sobrevivéncia. Isso mesmo, sobrevivéncia!

Esses dois conceitos somados ao fato de que a constitui¢do genética de
cada pessoa tem nuances originadoras de habilidades inatas explicam de onde
vem sua genialidade.

0 psicélogo Howard Gardner, por sua vez, investigou na década de 1980
o que foi batizado de teoria das inteligéncias multiplas, publicado original-
mente no livro Inteligéncias multiplas - a teoria na pratica. Seqgundo Gardner,
cada individuo possui oito tipos de inteligéncia que, juntas, colaboram na
formacdo da sua personalidade, influenciando os pontos fortes e fracos de
cada um. Assim, uma pessoa pode ter maior facilidade com algumas agdes ou
conteudos do que com outros.

Quando li seu estudo achei bastante interessante pois ele aborda inte-
ligéncias simplesmente esquecidas no ensino brasileiro, o que significa que
muitas vezes nem sequer temos oportunidade de descobrir nossas reais apti-
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ddes, pois nunca foram colocadas a prova. A seguir estdo as oito inteligéncias
descritas por Gardner:

* Inteligéncia espacial — Capacidade de visualizar, compreender e cons-
truir figuras mentalmente tendo como referéncia apenas um olhar.
Presente em arquitetos e engenheiros, por exemplo.

* Inteligéncia corporal — Dominio do corpo para produzir algo ou
até resolver problemas. Presente em atletas, dangarinos e atores, por
exemplo.

* Inteligéncia musical — Sensibilidade em relacdo a notas e timbres, e
habilidade de criar novas musicas e padrdes musicais. Esta presente,
por exemplo, em cantores e compositores.

e Inteligéncia linguistica — Capacidade de aprender idiomas, dominar
palavras, escrever e falar com precisdo. Presente em palestrantes, escri-
tores, poetas, por exemplo.

* Inteligéncia logico-matematica — Capacidade de utilizar férmulas e
criar raciocinios logicos muitas vezes utilizando nimeros. Presente em
matematicos, fisicos e cientistas, por exemplo.

* Inteligéncia interpessoal — Capacidade de uma pessoa se conectar
com outras, empatia. Presente em professores e lideres politicos, por
exemplo.

* Inteligéncia intrapessoal — Capacidade de resolver problemas e de
conhecer e entender a si mesmo. Presente em psicoterapeutas, por
exemplo.

* Inteligéncia naturalista — Capacidade de se conectar e analisar a na-
tureza como plantas, animais etc. Presente em bidlogos e veterinarios,
por exemplo.

Em sua teoria, Gardner questiona se o sistema educacional contempora-
neo atende as necessidades de cada crianca ou ¢ falho, visto que ¢ generalista
enquanto cada um possui as proprias facilidades e dificuldades, o que des-
mistifica aquela velha frase “fulano ndo sabe matematica, ¢ burro”. As pessoas
nio precisam saber de tudo para ser inteligentes (ao contrario do que a es-
cola tradicional prega), mas precisam saber e entender no que sdo boas para
conseguir chegar ao sucesso. O fato € que, quanto mais preso vocé estiver a
esse modelo de mundo impositivo, mais distante estara de si mesmo. E isso
ocorre porque, muitas vezes, quem estd ao redor ndo vé utilidade nas suas
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habilidades inatas (ou inteligéncias), por exemplo. E sabe qual ¢ a grande
verdade? Nao sdo essas pessoas que devem ver utilidade em suas habilidades
e inteligéncias, mas vocé!

Se ndo valorizar as armas que tem, jamais vai conseguir se defender.

E como ter uma faca de carne, mas sem corte. Vocé tem uma ferramenta
em potencial em méaos, mas, enquanto ndo afia-la, ela ndo servira para cortar
a carne. Todos nascemos com algo que “ndo tem para ninguém” e vocé sabe
que possui algo assim.

Por exemplo, alguém que desde sempre tem a habilidade de falar bem
em publico. Essa pessoa sempre € escolhida para ser oradora da turma, para ler
textos, para representar a familia em reunides e consegue sempre se comunicar
bem, com seguranca, transmitir o que ¢é preciso e empolgar os outros a acredi-
tarem nela. Quem investir nisso pode atingir o que ¢ chamado de “maestria”,
ou seja, o mais alto grau de aperfeicoamento de dom que vocé possa ter.

A coisa mais importante que vocé deve saber sobre si proprio neste mo-
mento é: qual habilidade inata possui que, se lapidada, poderia atingir um
grau de maestria, um ponto de exceléncia no qual a competicdo ndo importa
mais?

Apesar disso, note que ter uma habilidade inata ndo ¢ o unico fator ne-
cessario para o sucesso e explico por qué: se alguém nédo tem a habilidade de
falar em publico, mas investe nisso, pode se tornar melhor do que um talento
natural que nunca treinou e desenvolveu o dom. Como dizia Steve Jobs, “a
persisténcia faz o génio”. Muita gente timida que nunca esteve no palco pode
se tornar um grande orador por esforgo.

Entdo a licdo que tiramos disso €: se vocé ndo aperfeicoar suas habilida-
des inatas, alguém que sequer tem essas habilidades pode ficar melhor do que
vocé e viver a vida que poderia ser sua com persisténcia e treino!

0 pulo do gato estd em saber qual é a sua maior habilidade e investir
nela. Ai vocé vai muito além de ser bom, excelente, vocé fica inalcancavel. E
isso muda a sua vida, porque ndo importa a carreira que siga, quando vocé une
“treino/capacitacdo” as suas “habilidades inatas” tenha certeza de que sera o
combustivel para ter sucesso e realizar sua paixdo de se tornar um grande exe-
cutivo, empresario, artista, musico, palestrante, coach, administrador, médico,
engenheiro, advogado, professor, arquiteto, dentista, enfim.

Provavelmente vocé ja ouviu falar de Mozart, que tinha “inteligéncia mu-
sical” acima da média. Talvez o que vocé ndo saiba ¢ que ele praticava piano
desde a infancia, comecando a compor aos 5 anos. O treino era intenso, relatos
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dizem que durava oito ou até doze horas, isso durante toda a vida. Atletas
olimpicos também podem confirmar isso. Por mais que tenham habilidades
inatas e paixdo pelos esportes que praticam, precisam treinar duro (muitas ve-
zes desde a infancia) para estarem milésimos de segundo a frente dos outros.

Maestria ¢ pegar aquilo que vocé faz melhor e colocar num nivel que
ninguém atingiu. Propor-se a fazer o melhor.

Tony Robbins, um dos palestrantes motivacionais mais conhecidos do
mundo, faz a seguinte reflexdo: Provavelmente vocé conhece pessoas que sdo
boas no que fazem — alguns sdo pais de familia, outros ainda sdo jovens uni-
versitarios ou até profissionais maduros em suas carreiras. O mais assustador ¢é
que, mesmo essas pessoas sendo boas, vocé provavelmente se lembra de algum
caso ou de muitos nas quais as pessoas ficaram desempregadas, endividadas,
com problemas de relacionamento ou de saude. Talvez vocé seja um bom pai
ou uma boa mie, um bom profissional ou uma boa profissional, um bom
marido ou boa esposa, mas nunca entendeu por que passa pelos mesmos
problemas. Seria algum castigo da vida? Pois bem, isso acontece porque pes-
soas boas possuem resultados ruins na vida! Isso mesmo, pessoas boas obtém
resultados ruins e estd mais do que comprovado, basta observar as pessoas
“boas” que vocé conhece.

Se vocé quer ter resultados bons, precisa ser 6timo naquilo que faz. Nao
basta ser bom para obter bons resultados! Agora, se vocé quer ter resultados
otimos, precisa ser, literalmente, o melhor que pode ser a cada dia! Na vida,
0s maiores retornos serdo alcancados se vocé estiver disposto a ser uma versao
melhor de si mesmo a cada dia. Assim que entendi isso, eu adotei uma filosofia
que pode deixa-lo mais forte: imagine vocé ficar a cada dia 1% melhor que o
dia anterior. Quao melhor vocé estara daqui a um ano? E em dez anos?

A filosofia ¢ simples: “Ndo melhor que amanhd, mas certamente melhor
que ontem”. Esforce-se para melhorar todos os dias 1% em suas financgas, sua
saude, seus relacionamentos e observe como tudo vai mudar para vocé! Princi-
palmente quando vocé melhorar habilidades de que ja gosta e sabe que 14 na
frente a maestria vai leva-lo a recompensas cada vez maiores. E como perder
peso, vocé vé o resultado e perde cada vez mais. E quando chegar num limite
que acha que ¢ o melhor, tenha em mente que apenas comecou!

A habilidade natural facilita a persisténcia para chegar a maestria, e ¢
justamente a habilidade mais passivel de monetiza¢do que vocé pode ter.

Este ¢ o verdadeiro combustivel para o ponto de ebulicdo e, na busca
desse ponto, vocé precisa fazer duas coisas:
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1. Atualizar seu modelo mental. Desconstruir o plano A, livrar-se do
medo, do conflito interno que estd enraizado ha anos dentro de vocé
e que ndo ¢ natural. Eliminar toda e qualquer crenca negativa sobre
o dinheiro, tornar-se finalmente um criador de dinheiro, que assu-
me postura ativa sobre seus ganhos. Eliminar toda e qualquer crencga
de que vocé ¢ “incapaz” ou de que ndo possui algo “extraordinario”
dentro de vocé. Esta ¢ a hora de seguir em frente e enterrar magoas
do passado. Represalias sofridas pelos pais, avos ou pessoas proximas
ainda que quisessem protegé-lo. A descrenca de seus professores ou
humilhacdes pelas quais seu chefe o fez passar, pois no fundo nao
compreendiam sua genialidade ou simplesmente tinham medo de que
vocé tomasse suas posicdes pois eram fracos e inseguros.

2. Investir arduamente no desenvolvimento de sua habilidade natural
(seja qual for essa habilidade — e inicialmente ninguém precisa saber
que vocé a tem, so vocé). Roberto Setubal se tornou presidente do
Itau (maior banco privado da América Latina) mesmo sendo muito
introspectivo. No entanto, uma de suas grandes habilidades era sua
capacidade analitica. Lembre-se do estudo de Gardner, existem mul-
tiplas inteligéncias e com certeza uma delas — que gera determinadas
habilidades em vocé — pode ser trabalhada até alcancar a maestria.

Para potencializar isso tudo, vou lhe ensinar algumas armas que eu mes-
mo utilizo para manter minha mentalidade inabalavel, minhas emocoes equi-
libradas e meus dons em plena atividade. Entender cada uma dessas armas vai
apoia-lo no momento de criar o sistema. Vamos 14?7

Blindagem mental

Marcos Rossi nasceu com Sindrome de Hanhart, deficiéncia congénita que
impediu seu desenvolvimento de bracos e pernas. Mesmo com o apoio e in-
centivo de pessoas queridas, sempre havia aquelas pessoas que o olhavam com
indiferenca e até com preconceito. No entanto, o que para muitas pessoas re-
presentaria “limites”, para Rossi era uma oportunidade de mostrar ao mundo o
poder da superacdo. Dotado de extrema inteligéncia, mesmo com suas dificul-
dades de locomocdo, e sem os bracos e as pernas, Rossi se formou bacharel em
Direito, comecou a trabalhar em um importante banco brasileiro e se tornou
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responsavel pelo projeto de inclusdo de pessoas portadoras de deficiéncia em
todas as sedes do pais. Pai de dois filhos, ele ¢ baterista de escola de samba ha
cerca de dezesseis anos, vocalista de um grupo de pop rock, pratica mergulho
profissional, surf e skate adaptado. Enfim, leva uma vida muito mais intensa do
que grande parte das pessoas. Comunicador nato, a motivacdo que conduziu
seu caminho transformou-se numa licdo de vida que hoje ¢ levada a milhares
de pessoas através da palestra “Superando Limites” e de seu livio Uma vida
sem limites.

Além de saber usufruir das habilidades com as quais nasceu (como a
comunicagio), Rossi tinha uma arma muito poderosa consigo chamada “blin-
dagem mental”, a habilidade de proteger a mente dos limites que a sociedade
impde, das crencas externas que nunca preencheram seu coragdo, mas que pa-
recem ser verdadeiras aos olhos de outras pessoas. “Colocar o mundo no mudo
para ndo agir de forma errada.” Rossi estava protegido, dentro de si mesmo,
pois tinha uma fé inabaldvel e uma mente suficientemente poderosa para ndo
se deixar influenciar, construindo uma verdadeira histéria de superacdo que
inspira milhares de pessoas no Brasil.

E, apesar de a blindagem mental ser um dom de poucas pessoas, como
venho defendendo aqui, é possivel treina-la e adquiri-la. Vocé so precisa trei-
nar algum grau de blindagem mental para atingir o sucesso.

A blindagem esta muito ligada aos seus filtros de ambiente, se aquilo que
¢ passado para vocé faz sentido ou ndo, se vocé quer absorver as informagdes
do ambiente externo e de qual forma quer usar isso na sua vida e na constru-
c¢do do seu futuro. Vocé precisa se blindar porque, antes do ponto da virada, a
maioria das coisas que estdo no ambiente externo sé vai poluir a sua mente e
gerar inseguranca.

Receber e processar todas as informacdes e estimulos externos pode, in-
clusive, fazé-lo sofrer o que chamamos de information overload. O excesso
de informac¢do que pode paralisd-lo e confundi-lo minando sua tomada de
decisdo ou alta performance. Sabe quando vocé estuda demais e a sua cabeca
ndo consegue assimilar o que vocé esta estudando? Pois bem, isso ¢ um dos
exemplos de information overload e ocorre porque o conhecimento depende
do tempo de maturacio.

A blindagem mental e a desinformacédo seletiva, que vou explicar logo
adiante, sdo alguns dos antidotos para esse fendmeno. E necessario tempo
para separar o que realmente vale a pena do que o confunde, porque na época
em que vivemos hoje a informacio ¢ tanta que acaba sendo toxica para vocé
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(e isso vale tanto para a informacdo que vocé consome da midia quanto para
a convivéncia com outras pessoas). Conforme amadurece, a sua interpretagio
de mundo se refina e vocé enxerga coisas com mais clareza, a mente aprende
a se proteger e se blindar.

No entanto, agora que leu isso tudo, existe uma nova possibilidade para
vocé. Em vez de aguardar essa maturidade natural (vinda ao longo dos anos), vocé
pode conscientemente desenvolver sua blindagem mental. Para isso existem
dois outros importantes elementos que vao apoia-lo: reclusdo e desinformacio
seletiva, que explico na sequéncia.

O poder de ficar sozinho

Gabriel Goffi, jogador profissional de pdquer em high stakes, quando fala de
empreendedorismo de alta performance afirma: uma das coisas que vocé mais
precisa ter num jogo de poquer ¢ blindagem emocional. E ele esta certo, por-
que, principalmente na area em que ele compete, todo mundo ¢ muito bom,
tem o mesmo nivel técnico e a capacidade de nao se deixar afetar pelo que vem
de fora, que vai diferenciar essas pessoas. Goffi também fala sobre meditacdo e
da importancia de permanecer sozinho para entrar em contato consigo proprio.
0 jogo de poder ¢ muito individual, por mais que esteja numa mesa com sete
pessoas, vocé esta recluso em seu mundo, com a mente e a técnica estressadas
ao limite. Tanto que nos ultimos anos o péquer foi classificado como um jogo
da mente, assim como o xadrez, que também faz parte da mesma categoria.

Quero The falar aqui sobre o poder da soliddo em momentos de desen-
volvimento ou desafio. Lembra da blindagem mental? Em vez de estar a todo
momento “filtrando” o que vem do ambiente, por que ndo trocar de ambiente
ou mesmo se aproximar das pessoas certas (afastando-se das erradas)?

Em minha caminhada passei por alguns momentos importantes de algo
que chamo “reclusdo social”. Nos temos uma quantidade imensa de amigos,
mas que nao ajudam ninguém a realizar sonhos, especialmente eles mesmos.

E temos também muitos criticos de plantdo que sabemos que sempre vdo
se esforcar em encontrar algum tipo de desgraca no que planejamos e propo-
mos. Eu sei que ndo ¢ possivel simplesmente “cortar” seu pai, seu namorado
ou sua amiga para sempre, mas pelo menos por um periodo, para o seu bem,
fique um tempo sozinho, sem influéncia externa e veja o que acontece. Va para
um local em que possa esquecer do mundo cotidiano, entre em contato com
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sua esséncia em um retiro espiritual, escreva um livro, leia em siléncio, passe
uns dias com vocé. Vocé precisa de um tempo para si mesmo. As pessoas vao
dizer que vocé sumiu, mas vocé estd 13, consigo mesmo. E, além de descobrir
o poder de ficar sozinho, descubra também o poder do siléncio!

Quando foi a ultima vez que ficou um dia inteiro sem falar com ninguém?
Sem ouvir o som de sua voz? O mais assustador ¢ que talvez vocé nunca tenha
feito isso ou nio se lembre.

Desconecte-se um, dois, ou trés dias (ou meses, se for capaz) de WhatsApp,
Facebook, telefone e inclusive de pessoas. Observe seus pensamentos, seus
sentimentos e conecte-se com sua esséncia que ha anos esta esquecida. So-
mos bombardeados com crencas do tipo “Vocé precisa estar conectado”, “Vocé
precisa estar em comunidade”, “Vocé precisa estar disponivel”, sera? Por que
ninguém vira e fala “Vocé precisa estar consigo, sozinho, isso basta!”?

Vocé ndo precisa de nada além de si proprio. Vocé se basta e pode ser
feliz se tudo o que tem e conhece hoje ndo existir um dia. Para isso vocé deve
se preparar. De inicio pode parecer estranho, mas, por experiéncia propria, ¢
muito gostoso passar dias apenas com o Rafael, com o Prado e com o Celso,
ou seja, comigo mesmo.

Vocé so vai perceber quanto foi intoxicado quando permanecer uma se-
mana sem conviver em um ambiente tdxico. Quando finalmente puder ouvir
sua voz interior e tomar consciéncia de seus verdadeiros gostos, prazeres e
pensamentos.

Uma das coisas mais assustadoras (e magnificas ao mesmo tempo) é se
conectar com o que chamo de pensamentos originais. Talvez vocé€ nunca tenha
ouvido a respeito, mas pensamentos originais sdo toda e qualquer forma de
pensamento vindo de vocé mesmo, de sua esséncia. Comumente replicamos
ideias e pensamentos do mundo externo. Mensagens subliminares presentes na
TV ou até crencas de pessoas de nosso convivio.

Em 50% do tempo vocé vive sua vida e nos outros 50% esta vivendo
a vida de outras pessoas, diante de expectativas, opinides, muitas vezes sem
nem perceber. O poder de ficar sozinho serve para trazé-lo para o presente,
conectar-se com sua esséncia e finalmente emergir seus pensamentos originais.
Aqueles anos de vivéncia e experiéncia que formaram uma opinido convicta
sobre 0os mais diversos assuntos, mas sua opinido, € ndo uma replicacio in-
consciente do que leu na Veja ou assistiu na Globo.

“Eu nem sabia que acreditava nisso”, “Eu nem sabia que sabia disso”, “Eu
nem percebi que tinha falado isso, mas ¢ o contrario”, essas sdo algumas das
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frases ou pensamentos que vocé diz ao entrar em contato com seus pensa-
mentos originais, quando vocé fialmente se conecta numa fragdo de segundo
com as proprias crengas.

Para ndo ser contaminado pelo pensamento das outras pessoas, inclusive
das que o amam, s6 aceite opinides do seu mentor (e falarei mais de mentor
no final do livro). Porque aceitar a opinido de cinco ou dez pessoas durante
um processo de estruturacdo interno € impraticavel. Aprenda primeiro a viver
a vida consigo mesmo, porque depois os relacionamentos vdo somar. Quanto
mais cedo aprender isso, mais feliz serd. Nao terceirize sua felicidade. Ndo se
trata de sumir para sempre, ndo quero que este livro se torne a sensacio do
noticiario por quebrar amizades ou por aumentar o turismo espiritual para a
india ou o Tibete, mas vocé precisa ter um momento intimo.

Como disse, eu pratiquei alguns tipos de reclusio, desde ficar em meio a
muita gente, mas mantendo o meu mundo interno, até ir para viagens e reti-
ros para encontrar meu caminho. O seu caminho ¢ seu, e somente vocé pode
encontra-lo.

A arte de filtrar as opinides

Depois que desenvolver a famosa blindagem mental e aprender o poder de
ficar sozinho (e retornar), aplique o que chamo de audicdo seletiva, ou seja,
vocé vai ouvir o que quiser ouvir e de quem escolher ouvir.

Para aplicar a audicdo seletiva o melhor ¢ primeiramente definir quem
vocé vai ouvir ao longo de seu processo de desenvolvimento. Essa pessoa pode
ser o que chamo de mentor (alguém mais experiente que vocé, que, acima de
qualquer coisa, vocé respeite e admire). Esse mentor estara dentro ou fora de
casa, por isso pense em pessoas em quem confia, ndo s6 em relacdo ao jul-
gamento, e sabe que quer o seu bem, mas cuja opinido vocé respeite. Essas
pessoas percebem aquilo no que vocé ¢ bom. A grande diferenca entre elas e
os “palpiteiros” € que no caso destes ultimos existe um mundo de pessoas que
emitem opinides sobre voc¢, mas ndo fazem parte do seu time. Descobrir e
afinar o seu dom depende de poder contar com os seus team players (ou team
coach) para se desenvolver. Chegue para aquele professor que o estimulava ou
para aquele colega de trabalho que vocé admira e faca a pergunta pedindo o
maximo de honestidade na resposta: “Na sua opinido, no que eu sou bom? No
que sou diferente dos outros? No que estou errando?”.
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Confronte a opinido deles com aquilo que vocé mais acredita ou acredi-
tava, esteja pronto e dé abertura para que eles sejam sinceros, afinal é o time
seleto de pessoas para quem vocé pediu uma opinido.

Audicio seletiva ¢ a habilidade que blinda seus ouvidos para os palpiteiros
e para toda e qualquer informacdo que nio seja util ou que va contra aquilo
em que vocé acredita sem nenhuma sustentacio para convencé-lo do contra-
rio. Audicao seletiva faz com que vocé tenha ouvidos apenas para as pessoas
que importam e apenas para 0s assuntos que importam sem qualquer prejuizo
emocional (duvidas, ansiedade, angustia etc.).

E no processo de comparacdo do seu dom com o mundo, aceite que existe
muito aprendizado nas relacdes dificeis. Sabe aquele chefe “chato” que sempre
parece estar extraindo mais e mais de vocé? Nem sempre ele quer o seu mal, mas
para cumprir aquilo que ele precisa talvez necessite de 100% de seu potencial, e
assim vocé amadurece. Estude essas relacoes, mas ndo deixe que essas criticas (e
feedbacks ou como dizem, “fodebacks” — acho que isso ndo deveria ser escrito
em um livro!) moldem sua habilidade a ponto de feri-la. O que vocé precisa é
exercitar a comparacio para afinar aquilo no qual vocé se destaca.

No entanto, sei que as vezes ¢ inevitavel ter de ouvir algumas pessoas que
nem sdo nossos mentores. Da mesma forma que muitas vezes vocé vai precisar
ignorar os conselhos do proprio mentor para seguir suas crengas e seus pen-
samentos originais — se vai dar certo ou errado eu ndo sei, mas as vezes vocé
tem de cometer os mesmos erros e sentir na pele o que eu mesmo ja senti!
Quando vocé cair vai respeita-lo mais, e tudo o que ouvir fara sentido. Quando
contraria-lo e tiver éxito, vai ganhar mais autoconfianca e nem por isso deixara
de respeita-lo ou ouvi-lo. O erro pode ser evidente, mas ¢ papel do mentor
lThe dar atalhos diante da experiéncia dele. E vocé decide se a experiéncia dele
esta ligada a sua conviccdo. Quando vocé criar seu sistema vai perceber que
em dado momento também serd um mentor, por isso ¢ tdo importante antes
passar pela experiéncia de um mentorado! Tudo o que vocé faz sera feito um
dia com vocé também (entdo, trate-os com carinho para ser tratado com ca-
rinho no futuro).

Depois que entender seu dom a partir da sua trajetoria, da sua expe-
riéncia, das criticas e dos elogios recebidos (e alguns avisos ignorados ou nio
do seu mentor), comece a exercitar essa habilidade. Talvez vocé seja bom em
falar em publico, gerir conflitos, criar ilustracdes, analisar balangos. Faga aquilo
que encontrou e procure quem sdo os mestres disso no momento. Entdo se
seu dom ¢ falar em publico, encontre os palestrantes nos quais vocé quer se
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espelhar e compare-se novamente sem medo. Em minha trajetoria para me
tornar um eximio palestrante, estudei com os maiores palestrantes do Brasil e
do exterior. Foram anos até me sentir realmente confortavel e substituir a an-
siedade e o medo de subir em um palco por excitacdo e desejo de estar em um
grande palco todos os meses! Juro para vocé¢, eu me sinto chateado quando
fico muito tempo sem falar para milhares de pessoas. No ultimo ano, todos os
meses tenho dado palestras para publicos com mais de 3 mil pessoas, e ¢ uma
paixdo imensuravel!

Para isso, porém, estudei standup, improviso, oratoria, teatro, hipnote-
rapia, PNL, coaching, influéncia e persuasdo e fui para os Estados Unidos
aprender com grandes palestrantes como Brendon Burchard e T. Harv Eker.
Criei no Brasil meus proprios eventos com centenas de milhares de pessoas e
dividi palco com os maiores palestrantes do Brasil e do mundo, como Jordan
Belfort, Roberto Shinyashiki, Rodrigo Cardoso, Pablo Paucar, entre outros. No
entanto, até chegar a esse ponto, tive muita licdo de casa. Nao ¢ porque logo
cedo, desde o ensino fundamental, atuei como orador em eventos estudantis
(inclusive na formatura) que me tornaria um palestrante respeitado caso nio
tivesse investido em meu desenvolvimento.

Assim como fiz, pare por um momento e compare-se com os melhores
que tém a mesma habilidade que vocé, ainda que saiba que perdera na compa-
racdo, mas com consciéncia de enxergar os pontos que pode melhorar a partir
da experiéncia dos que ja sdo excelentes e em breve chegar a patamares ainda
maiores. Perceba como ¢ o mundo afinal de contas. Se seu sonho ¢ abrir um
negocio na area de servigos, veja quem ¢ o principal concorrente e estude em
que quesitos ele ganha dos outros, se é no preco, na equipe, na logistica. De-
pois vocé tem de se comparar, mas ser fortalecido para seguir o proprio cami-
nho. O limite do seu sucesso ndo esta no melhor benchmarking que encontrar,
mas em voce, porque, depois da comparacgido e dos ajustes, o seu melhor pode
ser ainda mais do que o melhor atualmente conhecido.

O poder da desinformacao

Fico triste com atentados terroristas, e sei que a economia do pais pode estar
em crise, e que muitas informacdes circuladas na grande midia podem alterar
o futuro do pais e do meu negdcio, mas ndo quero saber sobre isso. Esta ¢ a
alienacdo por opcdo — e funciona.
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Sabe de uma coisa? Sinta-se a vontade para praticar algo que eu também
pratico: desinformacao seletiva. Quanto menos souber de informagdes que ndo
The dizem respeito e s6 ocupam a sua cabeca com medo do futuro, melhor.
Decida os veiculos dos quais vocé ndo quer ter informacéo.

“Ndo quero informacdo sobre mundo, sobre fofocas politicas, sobre in-
dices de gordura nos diferentes tipos de arroz ou qual exposicdo de arte esta
abrindo na cidade hoje”, ok!

“Quero informacdes relativas a mim e ao que vai me ajudar, quero livros
e conteudo que sirvam de degrau para os meus sonhos, e nao algo que vai me
fazer sair do foco cada vez mais”, melhor ainda!

Quando vocé esta em um estado de tomada de decisdo, uma noticia como
uma alta da inflacio ou a retracdo do varejo podem fazé-lo desistir de abrir um
negdcio, que, se ndo fosse aquela informacéo, vocé sequiria em frente — e teria
sucesso! Porque aquilo em que € bom, vocé sera sempre bom, ndo importa o
cenario — vocé vai encontrar saidas para continuar monetizando o seu dom.
Por isso ndo The serve de nada nesse momento ler os cadernos de economia,
porque neles tudo vai dar errado, porque o jornal, o portal de noticias, eles
sdo empresas que querem atrair o maior publico possivel, o que significa que a
curadoria desses meios sempre dara mais atengdo para a noticia mais tragica e
chocante possivel. E vocé definitivamente ndo precisa disso agora. As informa-
cdes desnecessarias ndo o ajudam a empreender nem a conhecer melhor a si
mesmo. O seu sucesso em nada tem a ver com o seu mundo externo. Ele tem
a ver com o mundo interno e com qudo verdadeiro ¢ o seu contato com ele.

Nio existe crise dentro de vocé! Isso ai, ndo tem crise se assim vocé con-
dicionar sua mente. Sabe por qué? Quanto mais ouve noticias tragicas, sobre
crise econdmica etc., inconscientemente cria imprints que o levam a ter medo.
Quanto mais medo vocé tem, quimicamente seu corpo sofrerda bombardeios
de adrenalina toxicos ao organismo e seu cérebro reptiliano tentarad protegé-lo
com aquela voz irritante falando que ndo vai dar certo. Vocé quer isso?

Se eu acreditasse na opinido das pessoas, nunca teria pegado 100% da
rescisdo de minha saida do banco para comprar uma parte daquela webtv so-
bre a qual contei e com ela convidar celebridades para produzir infoprodutos,
0 que anos mais tarde me tornou lider do setor! Ah, o medo... Vocé sabe que
pode vencé-lo e uma das formas de diminui-lo ¢ mantendo-se “mal informa-
do” sobre o que diz a grande midia. Eu sei, eu sei... contradiz tudo o que vocé
ja ouviu na faculdade, na TV e dos intelectuais de plantdo, o fato é: se eles
soubessem disso, talvez estivessem mais ricos e felizes.
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Vocé é um génio

Agora chegou a hora... A hora de tomar posse da crenca mais importante que
quero instalar em vocé neste livro: a de que vocé ¢ um génio!

E nio estou falando isso so6 por falar, em minha histéria, mesmo que
fosse um improvavel, em dado momento comecaram a me chamar de génio.
E eu ndo acreditava nisso! E € por isso que eu acredito em vocé, porque, se
existe quem me considere um génio, vejo que a genialidade pode ser algo a ser
perseguido e trabalhado. Meu caminho de vida me fez comecar a pensar que
0 génio se torna génio quando comeca a encarar a vida com naturalidade. Eu
comecei a me tornar um génio quando passei a construir o meu préprio modo
de vida, o meu modelo de visdo de mundo na pratica, para me sustentar, me
relacionar, para viver meu cotidiano. Dessa forma eu decodifiquei uma férmula
que chamo de formula da genialidade e, a partir dela, quero que vocé final-
mente aprenda como se tornar um génio e mudar qualquer crenga que tenha
contraria a isso.

A férmula da genialidade

A sociedade em que vivemos deturpou por séculos o conceito de génio; a ge-
nialidade ndo € necessariamente ser superdotado. A pessoa superdotada costu-
ma ser geneticamente diferente da outra. Pode ser uma falha de constituicéo.
Ja li sobre isso — existe o que citei anteriormente, a tal teoria da equivaléncia
que diz que, quando lhe faltar algum sentido ou habilidade, vocé compensara
a deficiéncia desenvolvendo outras faculdades. Nos mosteiros Shaolin, muitas
vezes existem treinamentos que obrigam voto de siléncio ou obstruem senti-
dos como visdo ou audicdo durante um periodo para que outras habilidades
se desenvolvam.

O fato ¢ que vocé pode desenvolver toda e qualquer habilidade, sobretu-
do na auséncia de outras. Cada pessoa ¢ geneticamente constituida de maneira
diferente das outras. Ha aquele que ¢ extremamente eloquente, extremamente
analitico, extremamente criativo, essas caracteristicas se manifestam a partir do
conjunto de experiéncias que vocé teve na vida e na sua criagao.

Quando o ambiente em que vive proporciona facilidade para vocé desen-
volver seus dons naturais, ¢ o melhor dos mundos, como Mozart, por exemplo,
que tinha o dom da musica e nasceu com um pai professor de piano. Ele de-
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senvolveu a genialidade rapidamente e ultrapassou o pai antes de chegar aos
10 anos.

Eu sempre fui submetido a resolucdo de problemas complexos desde que
nasci e isso me fez gostar de resolver problemas com exatiddo. Curiosamente,
me desenvolvi tanto na area de exatas quanto na de humanas, o que me levou
a cursar um mestrado em Engenharia e ao mesmo tempo um MBA em gestao.
A questdo da genialidade ¢ simples. Vocé tem uma habilidade que o destaca
de um grupo de pessoas. E vocé tem de focar nisso, e ndo sempre desenvolver
seus pontos fracos, a exemplo do ensino tradicional que preza por deixd-lo o
mais mediano possivel — ao estimula-lo a se aprofundar naquela disciplina que
sempre tira 10, o foco da escola € padronizar, ignorando que a habilidade que
vocé carrega naturalmente tem grande chance de gerar dinheiro e independén-
cia. Conforme tem espaco para desenvolver o seu melhor, e ndo a sua média, a
diferenca em relagdo as outras pessoas vai ficar maior quando se trata daquela
coisa especifica.

Por isso todo mundo ¢ um génio, mas nem todo mundo ¢ superdotado;
vamos tirar a ideia de génio do conceito de superdotado. Dentro da sua normali-
dade, vocé tem algo que o torna um génio, e uma grande dica para saber o que
€ isso € notar que provavelmente € algo que vocé faz com tranquilidade, sempre
da certo e que vocé adora fazer (mas nio sabe explicar como faz ou por que faz).

Talvez vocé goste de séries norte-americanas (eu sou viciado). O portal
Netflix recentemente langou uma série de autoria propria chamada Marco Polo
que retrata os primeiros anos desse explorador (um dos primeiros exploradores
ocidentais a percorrer a rota da Seda) no coracdo do império mongol. Um dos
personagens ¢ um habil monge taoista que posteriormente seria apelidado
de Cem Olhos. Apds desacatar os desejos de Kublai Kahn (imperador), que o
obrigou a ensinar suas artes de combate para seu exército, resistiu matando
seus homens e fugindo da prisdo. Kublai Kahn novamente o capturou e como
castigo o fez perder a visdo utilizando veneno de cobra.

“Algumas das aves mais belas do jardim sempre voam, basta cortar suas
asas para que nunca fujam”, esta foi sua fala naquele doloroso momento. Além
disso, Kublai Kahn disse que, se 0 monge quisesse proteger a cultura taoista da
qual restavam pouquissimos representantes, ele deveria obedecé-lo.

Cego, o monge antes capaz de derrubar dez homens sozinho havia perdi-
do seu principal sentido de orientagdo. Por varias estacdes passou a treinar de
maneira intensa até que finalmente, mesmo sem enxergar, recuperou suas habili-
dades desenvolvendo outros sentidos. Ele estava de volta, mas como Cem Olhos.
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Com base na histdria de nosso eximio monge-guerreiro Cem Olhos, quero
decodificar para vocé a verdadeira férmula da genialidade, que ¢ o principal
combustivel que alimenta o sistema.

HABILIDADE INATA + PAIXAO + TREINO = GENIALIDADE

Essa ¢ a formula da genialidade. Qual desses elementos vocé estd igno-
rando?

Genialidade ¢ o ingrediente fundamental para vocé alcangar sua liberda-
de financeira e a chave para conquistar todos os seus sonhos. D& a si mesmo
um voto de confianca. Na vida precisamos de muitos votos de confianca para
prosseguir com nossos sonhos.

Confie em si mesmo

Eu olho para tras e me lembro de que nédo tive muitos votos de confianca, na
verdade os Unicos votos de confianca que recebi foram dos meus pais e de im-
portantes mentores que passaram por minha vida: o professor doutor da USP
Fernando Coelho, o expert em inovacao Erick Moutinho, o best-seller Roberto
Shinyashiki, o empreendedor serial e visiondrio Ricardo Bellino e o bilionario
Carlos Wizard Martins. Estas foram as pessoas-chave que mudaram minha for-
ma de ver o mundo.

Muitas vezes, passamos pela vida sem perceber a diferenca que faz ter
um voto de confianga. Vocé nio percebe, mas com algum incentivo e alguma
seguranca de que esta sendo apoiado, poderia ter tomado decisdes muito dife-
rentes. Geralmente recebemos tantas criticas que comegamos a nos fechar para
o mundo e a repeticdo se transforma em padrdo, e com isso algumas poucas
experiéncias durante a juventude podem nos fechar para tentar coisas novas
e acreditar em pessoas. E quanto mais fechado vocé estd para conhecer quem
pode acreditar em vocé, mais dificil serd para que isso aconteca.

Vocé ja se blindou mentalmente, ja passou a acreditar em si e desco-
briu a verdadeira formula da genialidade. Agora, vocé so precisa abrir os
olhos para poder ver oportunidades e pessoas que realmente podem ajuda-
-lo. O ponto nao ¢ acreditar em todo mundo, querer um monte de opinides,
frustrar-se a partir disso. Mantenha o seu nucleo interno fortalecido, mas
abra-se para enxergar pontos de contato com pessoas e se dar a chance da
oportunidade.
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Hoje tenho uma visdo muito agucada para oportunidade. Para isso, pre-
cisei dar um passo atras em minhas crengas, inclusive em crencgas fortes. Eu
sugiro que vocé reveja a maioria de suas crencas quando se trata de pessoas
e oportunidades e passe a ter um olhar mais critico. Eu parto de um exemplo
muito simples: pessoas dizem que vocé ndo vai conhecer alguém com quem
se relacionar na noite, em uma boate, como diriam meus amigos cariocas, ou
em uma balada, como diriam meus amigos paulistas, afinal ali ndo ¢ lugar para
encontrar alguém para um relacionamento sério.

Mas, afinal, por que ndo pode conhecer alguém sério na balada? Na noite
ndo tem ninguém? No entanto, vocé nio estd 13?7 Vocé € sério ou séria? Eu
aposto que, da mesma forma que vocé € uma pessoa correta que saiu para se
divertir, vai existir outra pessoa interessante que vale a pena conhecer e teve a
mesma ideia que vocé. Antes eu ndo acreditava nisso e julgava quem ia para
a noite conhecer alguém. Eu estava distante de meus pensamentos originais
e muito, mas muito distante das crencas que me fariam alcancar o ponto de
ebulicdo.

0 mesmo vale para os negdcios. Para ver mais oportunidades, ¢ preciso
mudar suas crencas e quem as reforca. Mude o seu ciclo de amigos, se vocé
convive em um mar de pessoas que nao acreditam em voce, precisa mudar de
oceanos para encontrar pessoas mais abertas a enxergar o seu potencial. As
coisas s6 vdo mudar se voc¢ comecar a fazer diferente. Por que isso funcionou
para mim? No meu ambiente existia falta de crenca tanto em mim quanto na
possibilidade de sucesso e enriquecimento em si, tios, amigos, professores, um
ambiente inteiro de apatia e desconfianca. Quando entrei na faculdade foi
como comecar de novo, eu estava fazendo novas relacées com neutralidade,
ninguém ali sabia a minha histéria. E um professor acreditou em mim sem o
filtro social, sem o filtro da convivéncia. S6 porque eu apresentava resultado.
Ele me apoiou, confiou em mim, fez com que eu acreditasse que posso ser
quem sou hoje. O nome dele é Fernando Coelho, que se tornou meu primeiro
mentor e um grande amigo.

As coisas mudaram para mim porque, quando vocé esta num ambiente
diferente com coisas diferentes, ndo existe ainda um track record (historico), é
hora de vocé mostrar do que € capaz, ndo hd um amigo que pode ter ciimes
ou um membro da familia que pode sentir inseguranga. A neutralidade ¢ fun-
damental para vocé provar seu valor para as pessoas, pois no campo da neutra-
lidade é que vocé mostra o que tem a oferecer para alguém. Quando conhece
alguém para fazer um negdcio essa pessoa ndo tem informacdo sobre o que
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vocé pode fazer, mesmo que apresente um portfolio, um curriculo, referéncias.
Entdo, assim que descobrir seu dom, vocé deve ir buscar os novos oceanos para
nadar, sem medo de desfazer as crencas.

No fundo todo mundo espera por alguém que tenha fé no seu talento,
para ndo ter a sensacdo de que esta sozinho; quando encontramos pessoas que
estdo no nosso barco tudo acontece muito mais rapido. Ter ao nosso lado pes-
soas que acreditam em nos torna-se um eliminador de inseguranca. As pessoas
sdo naturalmente inseguras porque existe algo no nosso instinto, no cérebro
reptiliano que busca sempre a seguranca, que ainda ¢ o homem primitivo cor-
rendo para buscar abrigo ao ouvir o som de um raio. Quando vocé quer fazer
algo e ¢ validado, sente-se melhor para continuar fazendo isso. As pessoas de
maior sucesso sdo capazes de criar autosseguranca sobre o que vio fazer.

Por isso, acho importante estabelecer uma diferenca basica: encontrar um
meio que ofereca apoio € importante, mas vocé ndo pode basear suas decisdes
somente se tiver alguém para apoia-lo. Encontre o ambiente de apoio, mas en-
tenda que ¢é necessario ter audacia de fazer as coisas por si s6 mesmo quando
ninguém acredita em vocé e no seu projeto.

Talvez voce ja tenha passado por isso ou conheca alguém que passou, de
fato ¢ como optar por um relacionamento que muitas vezes ninguém acredita
que vai dar certo, mas por que isso? Liberdade é quando vocé se sente tranqui-
lo de tomar uma decisdo por si s6 mesmo que desagrade todo mundo.

Ser livre € ndo precisar de aprovacdo externa para seguir em frente com o
que vocé quer. Quando vocé toma a sua maior decisdo. A sua maior decisdo ¢
melhor que a dos outros. Mesmo que vocé tenha sua rede de apoio, entenda
que ela serve como se fosse um conselho executivo do qual vocé ¢ o presiden-
te: a decisdo final é sempre sua.

Associe 0 dom a uma causa

Se o seu dom for colocado a servico de uma causa, ao bem comum das pes-
soas, ele vai prosperar e vocé também. Roberto Shinyashiki fala que os nego-
cios que ndo ajudam ninguém vao a faléncia, e eu acredito nisso. Vocé tem
muito mais sucesso em bancar a sua individualidade se ela servir a um bem
maior do que vocé mesmo.

Vocé precisa encontrar o seu caminho no mundo para se posicionar, e
ao pensar no bem comum pode se associar a quem tem uma missdo parecida
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com a sua, mas apresenta habilidades diferentes. O analista pode se associar
ao bom orador. Ou podemos formar uma parceria com um sdcio, um parceiro,
colegas de uma empresa. O importante ¢ complementar e ser complementa-
do, mas consciente e sem perder de vista sua voz. Sempre com o livre-arbitrio
que a sua ¢época lhe proporciona e a capacidade de cooperar com quem tem
0 mesmo sonho.

Enquanto escrevo este livro estou lutando por uma causa muito impor-
tante para mim: Transformar improvaveis em milionarios fazendo com que
cada um reconheca e utilize sua genialidade. Tenho desejo genuino de ajudar
milhares de pessoas, seja por este livro, pelas minhas palestras, seja por minhas
mentorias ou pelos workshops do sistema nas areas de liberdade financeira,
construcdo de negocios, persuasdo e vendas. Desse modo, em certa medida,
cada pessoa pode ser impactada de multiplas formas e em multiplos canais que
geram um ciclo virtuoso de prosperidade.

A seguir quero compartilhar com vocé a histéria de um de meus mento-
res, parceiro de negocios e, principalmente, amigo. Estou falando do Ricardo
Bellino, o cara que trouxe a maior empresa de modelos, a Elite Models, para o
Brasil e se tornou socio do magnata norte-americano Donald Trump. Espero
que esta historia o inspire e mostre que o ponto de ebulicdo ¢ possivel para
todas as pessoas!

O génio e o mentor

Ricardo Bellino ¢ um dos meus mentores e amigos mais queridos, tornou-se
meu parceiro de negocios em Miami (0 homem que convenceu Donald Trump
a se tornar seu sdcio em trés minutos foi convencido por mim em trés jantares)
e demonstrou com a sua histéria de empreendedorismo que o maior capital
que vocé tem para comecar algo ¢ vocé mesmo, com seu entusiasmo e sua
ousadia.

Aos 21 anos ele viu uma matéria em uma revista francesa sobre a maior
agéncia de modelos do mundo, a Elite, que na época promovia o concurso
“The Look of The Year”, criado por seu presidente, John Casablancas. Mesmo
sem muita nocdo de francés, algo dentro dele se acendeu naquele momento,
e pensou: “Vou trazer esse negocio para ca”. Ele ainda era um menino que
cursava Economia na Faculdade Candido Mendes, no Rio de Janeiro, e uma
pessoa comum teria ficado animada com essa ideia, discutido com alguns ami-
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gos, mas depois seguido com a vida. Ndo Bellino, que comecou a pensar em
como seria possivel trazer a maior agéncia de modelos do mundo para o Brasil,
sem contatos, sem dinheiro, sem falar inglés direito. Ele comecou escrevendo
uma carta enderecada ao proprio John Casablancas, e pediu que um amigo a
traduzisse para o inglés. A carta foi enviada por telex, mas ndo houve resposta.

Ele insistiu enviando outro telex para confirmar o recebimento do primeiro
e recebeu uma resposta da assistente de Casablancas informando que ele ja havia
recebido a mensagem e que retornaria assim que voltasse de uma viagem.

Essa dinamica fez Bellino entender que s6 se comunicar por texto nio
o levaria a lugar nenhum, ele precisava ir até Nova York encontrar com Ca-
sablancas. Mesmo sem saber como faria para chegar 1a, decidiu enviar outro
telex propondo uma reunido. Recebeu surpreendentemente uma resposta ra-
pida confirmando uma reunido com Fernando Casablancas, irmdo de John, e
responsavel pela operacdo de franquias da agéncia. No entanto, faltava ainda
uma peca chave: descobrir como pagar pela viagem até 1a.

Bellino gosta de afirmar que ideias e acdes aparecem juntas, ndo podem
acontecer separadas, e sua historia confirma essa teoria. Ele havia visto em
uma revista que a DHL, multinacional de entregas rapidas, estava convocando
jovens universitarios que tivessem interesse em viajar para os Estados Unidos,
por uma semana ou duas, sem custos, para trabalhar.

Como sempre, a acdo veio sem titubear: ele ligou para o Michael Manion,
o entdo presidente da DHL, e contou seus planos, e ele confirmou imediata-
mente seu credenciamento para viajar como courier da empresa. A passagem
estava garantida, mas ainda havia despesas de hospedagem e alimentacdo que
Bellino ndo podia pagar, e teve de pedir emprestado do pai o valor necessario
para comprar a quota de dolares oficiais (na época mil ddlares), com a con-
dicdo de utilizar somente a metade (500 dolares) e devolver o valor total de
cruzeiros no retorno, vendendo o saldo de 500 ddlares pelo cdmbio paralelo.
Agora so faltava a apresentacdo de tudo aquilo que vivia em sua mente. O
empreendedor obteve uma opg¢do de compra de um edificio abandonado em
Sdo Conrado, no Rio de Janeiro, onde funcionava o restaurante Pote, e pe-
diu a um amigo arquiteto que fizesse sem custos um projeto completo para
a implantacdo da agéncia Elite, a John Casablancas Modeling Schools, uma
academia de ginastica, um estudio fotografico, além do bar e restaurante Elite
Fashion Café. Para dar uma ideia do padrdo de beleza brasileira, pediu a mais
um amigo, produtor do concurso Garota do Fantastico, alguns videos com os
clipes das candidatas do concurso e algumas boas revistas de moda.
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Chegou a Nova York e ficou em um albergue, onde conheceu um brasi-
leiro que estava disposto a acompanha-lo na reunido como intérprete, e teve
assim sua primeira reunido com Fernando Casablancas. Uma semana depois de
retornar ao Brasil, recebeu uma carta de Fernando informando que ele havia
feito uma andlise preliminar dos planos e que gostaria de dar continuidade aos
contatos.

Assim, comecou a agendar mais viagens como courier, que o obrigavam
a permanecer em Nova York por pelo menos uma semana, tudo isso para ter
uma reunido de uma hora. Foi assim até o momento em que a negociacdo nao
andava mais, pois Fernando queria mesmo era vender uma franquia de escolas
de modelos, enquanto Bellino queria uma opgao para trazer para o Brasil o
concurso The Look of the Year e, posteriormente, a agéncia de modelos Elite.
E foi assim que ele realizou seu sonho de conhecer John Casablancas, que foi
chamado para resolver o impasse.

Mesmo com o objetivo de impressionar, Bellino teve de ser sincero e dizer
que ndo tinha, de fato, dinheiro nenhum. Casablancas riu e perguntou: “Como
vocé pretende fazer negdcios com a maior agéncia de modelos do mundo sem
dinheiro?”. E respondeu que acreditava muito na ideia de levar a Elite para o
Brasil e transforma-la em um enorme sucesso, que poderia encontrar os recur-
S0s necessarios para patrocinar a etapa nacional do concurso e, posteriormen-
te, abrir a agéncia Elite Brasil. Por incrivel que pareca, Casablancas viu que ali
havia uma oportunidade e The prometeu uma carta de autorizacio para realizar
um estudo de viabilidade com material de apoio: catalogos, videos promocio-
nais, enviando o material trés meses depois.

Bellino levou a fita da Elite para a Fenit, feira de moda realizada anual-
mente em Sdo Paulo. Na feira, encontrou um videocassete no estande do
jornal O Estado de S. Paulo e teve a oportunidade de assistir ao video do con-
curso da Elite. Assim que saiu do estande, foi abordado por uma mulher. Ela
perguntou: “Puxa, vocé ¢ da Elite?”. Bellino usava uma camiseta promocional
da agéncia, impressa por conta, afinal, cara de pau era o seu forte. A mulher
era a empresaria Vivi Haydu, que o convidou para ir ao estande de seu marido.
L4, eles contaram suas frustradas tentativas de trazer para o Brasil a franquia
das John Casablancas Schools e se dispuseram a ajudar a montar a operacio e
comercializar patrocinios.

Depois de meses apresentando o projeto a diversas agéncias de publicida-
de, Vivi o apresentou ao dono da Ellus, Nelson Alvarenga, com quem teve um
entrosamento para negocios magnifico. Nelson ainda pediu que John fosse ao
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aniversario de 15 anos da Ellus com algumas modelos, e Casablancas concor-
dou com a ideia de vir ao Brasil prestigiar seu patrocinador sem 6nus; porém
as modelos deveriam ser pagas.

Em um telex Bellino pediu a John que confirmasse sua presenca e a das
modelos, sem fazer qualquer referéncia a despesas; em outro, pediu que o
informasse os custos das modelos. Assim, poderia demonstrar para a Ellus seu
prestigio junto a Casablancas e, ao mesmo tempo, dar a empresa o que precisa-
va. Ao apresentar a confirmacio de Casablancas para o evento, Nelson fechou
o0 primeiro contrato de patrocinio no valor de 500 mil dolares, realizando o so-
nho de Bellino, pagando as modelos e iniciando o que seria uma trajetoria de
sucesso no mundo da moda. Uma trajetoria que so foi possivel gracas a “cara
de pau” de um menino de 21 anos que se apresentou para o dono da maior
agéncia de modelos do mundo de igual para igual, e trabalhou relacionamen-
tos para chegar aonde queria.

Anos mais tarde, convicto de mais uma ideia em que ninguém acreditava,
Bellino obteve prestigiada repercussdo mundial com o sucesso da campanha
de camisetas do cancer de mama no Brasil intitulada “O cincer de mama no
alvo da moda”, da qual provavelmente vocé deve se lembrar. Acontece que
desde seu lancamento mais de 400 celebridades aderiram a causa e foram
arrecadados aproximadamente 76 milhdes de reais revertidos em doacdo para
combater o cancer de mama. Acreditar era o seu segredo. Ele sempre acreditou,
e principalmente sempre acreditou em si mesmo.

V Parabéns, mais uma etapa concluida. Assim como nos capitulos anterio-
res esta etapa o ajudara a subir mais alguns graus rumo a ebuli¢cdo. Se
vocé nao realizou os exercicios dos capitulos anteriores, volte e respon-
da cada pergunta. Lembre-se: a decisdo é uma decisdo e a cada exerci-
cio que vocé deixa de completar, em vez de expandir, estara retraindo
até chegar o momento em que congelara. Se vocé fez tudo até aqui,
parabéns!

Responda cada uma das questdes a seguir para aquecer mais 15 graus

e alcancar 45 graus de ebulicdo:

1. Lembre-se de suas trés maiores conquistas na vida. Escreva-as em
seu caderno com o maximo de detalhes. Quando aconteceu? Com
guem vocé estava? O que vocé sentiu naquele momento? O que
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as pessoas disseram para vocé? Para cada uma das conquistas, liste
que habilidades vocé utilizou para chegar ao sucesso.

2. Lembre-se de seus trés maiores fracassos na vida. Escreva-os em seu
caderno com o maximo de detalhes. Quando aconteceu? Com quem
vocé estava? O que vocé sentiu naquele momento? O que as pes-
soas disseram a vocé? Para cada um dos fracassos, liste que habili-
dades vocé poderia ter utilizado para minimizar os efeitos negativos
ou reverter o fracasso em sucesso.

3. Liste dez pessoas que vocé percebe que gostam de vocé e com as
quais tenha grande proximidade. Para cada uma dessas pessoas,
pergunte pessoalmente ou ligue e faga a seguinte pergunta: “Que
habilidade, talento ou dom eu tenho — desde crianga ou desde que
vocé me conheceu — que se destaca das outras pessoas?”. Anote as
respostas em seu caderno.

4. Com as respostas do exercicio anterior, escreva as trés habilidades,
talentos ou dons que mais se repetiram. Crie um plano de desenvol-
vimento dessas trés habilidades para dois semestres.

Defina data, orcamento e local para vocé fazer um retiro de pelo menos

trés dias e no maximo sete dias neste semestre. Avise seus familiares,

amigos e conjuge da importancia desse retiro. Vocé devera fazé-lo sozi-
nho, o objetivo é se conectar com seus pensamentos originais e obter
momentos de siléncio e reclusdo social. Vocé deve anotar em seu ca-
derno o que sentiu, o que pensou e se gostaria de participar novamente
desse retiro. m
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CAPITULO
A ARTE O psicologo norte-americano Abraham Maslow
. publicou em 1943 no artigo “A theory of human
DE CRIAR motivation”, na Psychological Review, um estu-
. do que se tornaria conhecido mundialmente.
DlNHEIRO i Maslow separou as necessidades que motivam
COM OS os humanos em uma pirdmide, comecando por

2 ¢ aquilo que nos ¢ mais basico até necessidades
PROPRIOS

supérfluas, como vocé pode ver a seguir:
DONS

moralidade,
criatividade,
espontaneidade,
solugdo de problemas,
auséncia de preconceitos,
aceitagdo dos fatos

Realizagao pessoal:

autoestima,
confianga, conquista,
E Sti ma. respeito dos outros, respeito aos outros

amizade, familia, intimidade sexual

Amor/relacionamento:/

seguranca do corpo, do emprego, de recursos,
da moralidade, da familia, da satde, da propriedade

respiragdo, comida, d4gua, sexo, sono, homeostase, excre¢do

Ficou claro para Maslow que, seguindo da
base da pirdmide até o topo, estd a proporcédo
do esforco e da urgéncia de um problema para
uma pessoa. Ou seja, resolver sua fome esta na
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frente de resolver um problema de autoestima: vocé vai trabalhar urgentemen-
te pela fome, mas ndo tanto para entender o que faz a sua inseguranga ser tdo
intensa. E isso faz todo sentido.

Em minhas viagens pelo mundo, tive o prazer de presenciar o dom de
muita gente em ac¢do, gerando valor e criando riqueza ndo so para si proprias,
mas para quem estava em volta. Vocé pode ser um bom comprador de supri-
mentos para a empresa onde trabalha, e por tras disso pode estar um dom
para a negociacdo que pode lhe gerar muito mais riqueza do que o seu salario.
Neste capitulo vou entrar numa jornada com vocé rumo a descoberta de estra-
tégias e alternativas para que vocé também possa ser feliz e ainda criar muito
dinheiro com suas habilidades. Serdo pequenos detalhes, como esse estudo de
1943 chamado piramide de Maslow, que direcionardo para o melhor caminho
da monetizacdo de seus dons, além de outros elementos do sistema, que, a
partir daqui, comecam a ficar mais claros, sobretudo o que vocé encontrara
nos capitulos a seguir.

Por ora, quero que vocé perceba um detalhe. Ao analisar como vocé pode
rentabilizar o seu dom, tenha em mente que o mais facil no momento de
gerar valor ¢ resolver problemas dentro da piramide de Maslow — mais es-
pecificamente na base da piramide e nos dois niveis superiores (seguranca e
relacionamento). As necessidades basicas — comer, se relacionar, viver, ter um
funcionamento fisioldgico satisfatorio — bem como de seguranca — do corpo,
emprego, da saude — e de relacionamento — familiar, amizade e intimidade
sexual —, respectivamente, representam problemas que as pessoas sempre vio
querer resolver na sequéncia.

Qualquer coisa mais proxima da base da piramide de Maslow atinge mais
pessoas e pode fazer com que seu produto venda mais por atender a uma ne-
cessidade comum a todos. Resolvendo o problema de mais pessoas, vocé gera
mais dinheiro.

0 periodo de crise econdmica, por exemplo, € propicio para vender solu-
cdes relacionadas as necessidades basicas, porque elas ndo deixaram de existir
e ficou mais caro e dificil gastar com os niveis superiores da piramide.

Depois que se tornar uma referéncia naquilo que faz, vocé pode até subir
para os niveis superiores, tendo muito claro seu diferencial para motivar aquela
pessoa a investir em voce.

No entanto, para aquecer o inicio deste capitulo, responda a seguinte
pergunta: De acordo com a piramide, que problemas dali vocé resolve utilizan-
do seus dons?
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Posicionamento é essencial

Para monetizar sua habilidade é essencial ser visto e criar posicionamento. Um
produto so vai vender se as pessoas souberem que esse produto existe. Isso é
semelhante a um profissional que procura emprego: para que ele seja encon-
trado deve distribuir curriculos. Muito mais que isso, num ambiente de plena
concorréncia (ou seja, tem outras pessoas ofertando coisas parecidas com a
sua) vocé precisara definir e criar seu posicionamento. Para que faixa etaria,
social ou género vocé quer se tornar referéncia? Uma autoridade? Para ter
clientes vocé deve ter muito bem definido como sua habilidade podera ajudar
seu publico-alvo.

Nesse momento ¢ interessante deixar publico o que a sua habilidade ja
proporcionou para vocé, de onde vocé saiu e aonde ja chegou com a ajuda
dela e o que pode fazer por alguém. Se vocé tem um resultado real, precisa
mostrar isso para o mundo. E como o excelente musico, com habilidade téc-
nica perfeita, criativo, que continua esperando ser descoberto. A questdo ¢
que, enquanto voce estiver no seu quarto trancado, ninguém sabera que vocé
¢ um génio da musica. Vocé precisa ir para um bar tocar seu violino, postar
videos na internet, ir para a rua. Muitos musicos de rua ganharam fama no
YouTube porque alguém filmou o que estavam fazendo, e depois disso muitos
conseguem contratos com gravadoras, mas antes tocavam em uma esquina de
alguma metrépole. Ou o caso de grandes hits da musica pop que conseguiram
muito sucesso participando de programas de auditério - como é o caso da
boyband One Direction, que se tornou um fendmeno da musica, fechando o
show das Olimpiadas de Londres em 2012. Eles comeg¢aram competindo no
programa de TV The X Factor como cantores individuais, até serem agrupados
para uma prova especifica por um dos jurados. Depois disso a combinacio dos
talentos dos garotos da banda e o carisma absurdo que possuiam fez com que
seguissem carreira terminado o programa. Hoje eles ainda representam uma
das maiores forcas de marketing e faturamento da cultura pop.

Existe um canal no YouTube, o Assombrado, com uma audiéncia de mais
de meio milhdo de sequidores, que foi criado por Mateus Fornazari, que além
do canal tem um site de eventos e mistérios sobrenaturais, mexendo com o
medo das pessoas de modo que crie entretenimento. Acontece que 0 sucesso
do canal se tornou tdo grande que Mateus ja foi convidado para participar de
programas de TV na Globo e na Rede Record em datas tipicas, como Hallo-
ween, para falar de sua paixdo pelos mistérios. O canal também se tornou uma
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grande fonte de renda para seu criador, pois o YouTube remunera os canais de
acordo com a quantidade de cliques em anuncios que aparecem ao longo dos
videos. Existe uma métrica de mercado que mostra que a cada 1 milhdo de
visualizacdes o dono do canal recebe em média 1 mil ddlares diante da quan-
tidade de cliques nos anuncios.

E assim foram surgindo canais nas mais variadas areas: namoro, ema-
grecimento, cursos, exercicios, conselhos. O mundo gira em torno disso, da
solucdo de problemas. As pessoas que visualizam esses videos estdo resolvendo
problemas pontuais, seja um tutorial ensinando a dar no de gravata, entrete-
nimento ou informacio sobre mistérios.

0 que esses casos tém em comum? Se Mateus nunca tivesse postado um
video de mistério, falando sobre sua paixdo, dificilmente, ele teria meio milhdo
de inscritos e ndo seria publicamente conhecido. Se os garotos do One Direc-
tion nunca tivessem se inscrito para participar de um programa de TV, hoje nao
estariamos falando deles. Quem nio tem coragem de se mostrar corre o Tisco
de ser invisivel para sempre. O seu papel na construcio da vida dos sonhos, do
enriquecimento que vocé deseja para si, ¢ encontrar mecanismos e formas para
ser visivel e relevante.

Na nova economia, pessoas desconhecidas na web e no mundo ganham
menos, vendem bem menos, ndo importa se vocé€ ndo possui a ambicdo de ser
uma celebridade, estou falando de sucesso, se vocé ndo ¢ conhecido, ndo atua
em todo o mercado que poderia e assim ndo tem sucesso. Vocé ndo precisa ser
o YouTuber mais visto do Brasil, mas o ponto de ebulicdo esta em deixar claro
para quem tem o problema (publico-alvo) que é a sua especialidade resolvé-lo,
que vocé existe.

Muitas pessoas olham para blogueiros que sdo entrevistados pelo JO Soa-
res e pensam: “Eu poderia estar 14, sou melhor”. No entanto, vocé investiu em
marketing? Em comercial? Vocé se posicionou? Vocé se mostrou e se vendeu?
Investiu em fazer contatos? Vocé pode ser melhor do que ele, mas, enquanto
ndo for conhecido, ndo tem como fazer sucesso. E ter a capacidade de se posi-
cionar publicamente diz respeito a sua autoconfianca e ousadia de mostrar ao
mundo para que vocé veio contribuir.

E tem algo que quero lThe contar aqui. No capitulo 8 vou destrinchar para
vocé o que chamo de sistema, mas ja adianto uma coisa: Sabe quem ¢ o centro
do sistema? Vocé! Vocé deve ser como o sol para seu sistema, seu publico-
-alvo deve orbitar em torno de vocé e ¢ isso que vai aumentar seu potencial de
monetizacdo independentemente das habilidades que possua.
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Mas atencdo: vir a publico para mostrar que problemas vocé resolve, ven-
der essas solucdes, exige estar pronto para se responsabilizar pelo resultado. E
se der certo? Porque, acredite, toda vez que vocé pensa que nio esta fazendo
algo por medo de dar errado, o medo real ¢ de que aquilo dé certo.

Dar certo para o ser humano ¢ mais assustador do que se ndo der em
nada. Nao dar certo significa que vocé vai precisar tentar outra coisa. Vender
outro aspecto do seu dom, trabalhar de outra forma, mas dar certo pode sig-
nificar ficar com um produto ou servico tdo famoso que vocé precise contratar
muita gente para dar conta do seu negocio. Ou dar certo pode transforma-lo
numa pessoa publica que vai ter de lidar com as consequéncias de tudo o que
vocé fala diante de uma cimera, ou a inveja de parentes e amigos de longa
data. O medo mais intenso das pessoas esta na responsabilidade de dar certo.

Elimine o medo de ser visto, porque so faz sucesso, so realiza sonhos,
quem aceita ser visto. Muitos génios da humanidade s6 foram descobertos
depois de mostrar seus feitos. Imagine se Darwin nunca tivesse publicado o
livro que o tornou famoso, A origem das espécies? Os biografos contam que
ele passou anos aperfeicoando sua pesquisa sobre evolug¢do natural por medo
de perseguicOes de religiosos e académicos; s queria publicar quando estives-
se pronto para defender completamente sua tese. No entanto, quando se viu
pronto, ndo pestanejou. Foi atras dos lugares certos para ser visto, e aceitou
tanto o sucesso quanto as criticas.

Existe um detalhe de que acho importante vocé estar ciente, nos vivemos
um processo de autocobranca ao percebermos que seremos vistos que torna
tudo mais assustador do que realmente é. A sua cobranca interna ¢ maior do
que o julgamento do seu publico; ndo deixe que ela o impeca de se posicionar.

Muitas vezes uma Unica ideia que vocé fala muda a vida de uma pessoa.
Vocé precisa trabalhar para ser descoberto, e fazer a diferenca para alguém.
Nio existe ser descoberto sem trabalhar. E para isso o seu posicionamento
precisara ter consisténcia, o que significa que vocé ndo pode ser um ativista do
veganismo mas ser fotografado numa churrascaria, por exemplo. Ou publicar
videos na internet a cada seis meses. Quem quer consumir seu conteudo pre-
cisa saber da consisténcia da sua mensagem em termos de quanto vocé vive
0 que prega e quanto ¢ confidvel que vocé estara disponivel para fornecer as
solugdes que promete.

E nesse sentido a palavra de ordem ¢ congruéncia.

Sabe aquela pessoa que vocé conhece, que fala que fez, que acontece,
que ¢ isso ou aquilo e pela proximidade vocé sabe que € s6 papo? Quando vai a
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publico e milhares de pessoas comecam a avalia-la, a sua falta de congruéncia
a leva ao fracasso. O publico se desconecta e desposiciona pessoas assim pela
falta de autenticidade, congruéncia em relacdo ao que fala e realmente faz. No
entanto, o inverso também ¢é verdade, pessoas amam quem tem opinido e faz
aquilo que prega, pois, no intimo de cada um, esperamos sempre por um lider,
por alguém em quem possamos confiar, nos inspirar, que possui uma imagem
poderosa e humana ao mesmo tempo.

Vivemos um boom de bloggers e depois de YouTubers que se tornaram
celebridades digitais e mididticas. Essas pessoas precisam se expor muito e ter
muita consisténcia para se manterem famosas, porque o trabalho de posiciona-
mento ndo ¢ feito uma vez so, ele ¢ continuo. Isso significa que, se vocé quer
ser um artista, ndo adianta pintar um uUnico quadro e ficar rodando por galerias
reclamando que nio ¢ escolhido para uma exposigao.

Ha pouco tempo, eu estava em Miami, em um bairro chamado Wynwood,
a capital da arte de rua. De forma geral, o bairro ¢ dividido em trés distritos,
o Wynwood Technology District, o Wynwood Fashion District e o Wynwood
Art District.

As pinturas estdo ao ar livre, e no Art District me disseram que existe qua-
se cem galerias, incluindo talentosos artistas brasileiros como Romero Britto
e Eduardo Kobra. Um dos principais projetos da regido chama-se Wynwood
Walls, um parque com exposicdo permanente ao ar livre de obras de consagra-
dos artistas norte-americanos e internacionais.

E por que estou lhe contando essa experiéncia em Wynwood? Porque no
mundo existe a Wynwood de palestrantes, coachs, engenheiros, advogados,
arquitetos. Em especial essa Wynwood ¢ dos artistas de rua e, se vocé quer
dar um importante passo para o sucesso, deve estar presente e ser visto nesses
lugares.

Quando viajei para o Vale do Silicio, por exemplo, foi para criar minhas
historias e conhecer mais de perto o berco das maiores startups do mundo. Afi-
nal, eu havia tido uma, estou diretamente envolvido com o empreendedorismo,
entdo, ali era minha Wynwood, como poderia eu, diante de minha ambicao de
me tornar um grande empresario, ndo conhecer o Vale?

Era muito comum em jantares de grupos que passei a frequentar sur-
girem assuntos sobre a tal Costa Leste e Costa Oeste, os dois maiores polos
de empreendedorismo dos Estados Unidos compostos principalmente por Sao
Francisco, Boston e Nova York. Frequentei Associacdes Comerciais, Federacdo
das Industrias, LIDE-Futuro, BNI, Rotary, ADHONEP. Mais tarde, entrei para
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o Masterminds, e criei o0 meu mastermind, meu grupo de mentoria e minhas
viagens internacionais a fim de levar empresarios pelo mundo para conhecerem
os lugares incriveis que eu havia conhecido.

Isso tudo porque o segredo da ebulicdo e a alma do sistema estd em con-
viver e ser respeitado por pessoas-chave, € isso que vai aumentar seu potencial
de monetizacdo. Nada, mas nada ¢ mais valoroso do que em dado momento
vocé passar a ser reconhecido por grandes lideres. Vé-los interessados em seus
dons e suas habilidades pois reconhecem que vocé pode ajuda-los. Vou falar
mais a fundo sobre isso com vocé no capitulo 7, sobre redes de relacionamen-
to, mas a questdo aqui € muito simples, essas pessoas passam a reconhecé-lo
e solicitar troca de valor com vocé pois o estdo vendo.

Recentemente conheci um ortopedista especializado em atletas com uma
clinica propria. Ele trabalha com atletas famosos como Rogério Ceni e Kaka,
entre outros e tenha certeza de que o potencial de monetizacio de suas habi-
lidades e competéncias esta num nivel elevado. Sabe por que ele trabalha com
essas pessoas e ganha mais que 99% dos demais ortopedistas brasileiros? Por-
que defiiu que esses atletas seriam seu publico-alvo, depois se especializou na
area e comegou a criar relacionamento e entdo passou a receber seus primei-
ros clientes. Quando o negocio dele cresceu, ele diminuiu seus atendimentos,
contratou novos ortopedistas para trabalharem para ele e se concentrou em
administrar seu negdcio e a expandir ainda mais a rede de contatos. Quando o
primeiro atleta famoso apareceu, curiosamente vieram outros. Sua clinica hoje
mal possui horario de atendimento disponivel, mas para chegar até esse ponto
ele empilhou um tijolinho de cada vez mantendo foco na estratégia que ele
acreditava ser a correta, que unisse sua paixdo a suas habilidades inatas e sua
competéncia técnica. Essa ¢ a mais perfeita expressdo do sistema e ¢ sobre isso
que este livro trabalha.

Monetizar seu dom gerando valor para o mundo

Quando enfatizo a importancia de monetizar o seu dom, quero deixar claro
que qualquer dom ¢ passivel de monetizagdo. Ndo importa o que vocé faz,
existe um caminho para isso na nova economia, porque ela torna possivel
usar seus pontos fortes a favor dos outros. E mais: quando vocé consegue
usar seu dom, tudo flui, porque a sua habilidade natural o coloca em um
estado natural de criacdo, como uma criangca que brinca e comeca a criar
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mundos por horas. E isso ¢ vendavel, o que dispara o gatilho da sua inteli-
géncia (seja falar em publico, criar designs, seja programar ou criar pacotes
de venda), ou seja, o verdadeiro segredo do sucesso esta naquilo que faz a
sua criatividade aflorar.

No mundo existem pessoas dispostas a pagar ouro por suas habilidades.
Existem pessoas que estdo dispostas a comprar produtos e servicos de outras
pessoas — desde que essa habilidade resolva um problema para elas. O segredo
dos produtos e servicos que ddo certo esta em gerar oportunidades e prin-
cipalmente resolver problemas de outras pessoas, afinal, todas as pessoas e
empresas tém alguma questio que precisa ser solucionada.

Vocé pode resolver o problema de alguém se tiver uma aptidao ou habi-
lidade técnica que possa ser ofertada para pessoas que precisam disso, porque
aquela pessoa sozinha ndo tem habilidade para resolver o problema. O valor
esta naquilo que vocé consegue entregar como resolucdo para quem precisa
de algo. Ou seja, se existe gente que hoje esta triste, essas mesmas pessoas
estdo dispostas a pagar por alguém que tenha a habilidade de falar de forma
confortante para que essas pessoas resolvam o problema da sua tristeza, pode
ser um terapeuta ou um coach.

E neste momento entdo vocé pensa: “Poxa, existe um limite a ser ‘cobra-
do’ pela oferta de sua habilidade”. E eu lhe digo o seguinte, ainda que exista
um ‘limite’, ele esta muito além do que vocé pode imaginar hoje! Talvez como
coach, terapeuta ou psicdlogo vocé tenha em mente que sua consulta deva
custar de 150 a 300 reais.

Se continuar com essa mentalidade, vocé estard ganhando dinheiro sobre
suas habilidades e sua competéncia técnica e ndo criando dinheiro, como um
agente ativo e protagonista, e lhe explico, com a seguinte pergunta: Imagine
que voce tem 500 mil reais em caixa e esta carregando um sério problema que
o limita para seguir sua vida e se sentir completo, feliz. Seu caso s6 poderia ser
resolvido por um eximio terapeuta e por isso vocé procura boas indicacdes e
descobre que precisara de pelo menos umas dez sessdes para encontrar paz no
coracdo. Cada sessdo custa 250 reais, mas, como vocé esta disposto a resolver o
problema, fecha um pacote e ainda ganha duas sessdes na conta do consulto-
rio. Ou seja, marca doze sessOes por 2.500 reais. Esta ¢ a tipica postura de um
especialista ganhador de dinheiro. Entdo, aqui fica a seguinte pergunta para
vocé: lembrando que tem 500 mil reais no banco, resolvendo esse problema
vai até multiplicar seu patrimonio, a questdo ¢ a seguinte: se para se curar de
vez esse incomodo custasse 3 mil reais, vocé pagaria? E 5 mil reais? E 10 mil
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reais? Provavelmente investiria a quantia necessaria, principalmente se tivesse
dinheiro disponivel para isso. Seu conforto e sua paz ndo podem ser precifica-
dos, mas uma consulta sim.

Uma vez que nio existe preco pelo seu conforto, existe uma oportunidade
de criacdo de valor a partir de suas habilidades e sua competéncia técnica. Se
vocé garante que pode resolver o problema em vez de cobrar um valor fixo,
pode cobrar por resultado/solucédo, ou por consulta. Note que muitas pessoas
(talvez vocé sinta o mesmo) tém as seguintes crencas: “Eu tenho vergonha,
receio ou ndo consigo cobrar caro”, “Eu nunca vi alguém cobrar assim ou
esse valor”, “Serd que o que eu sei ¢ o suficiente?”, “E se eu ndo resolver o
problema?”.

Entdo The pergunto duas coisas:

1. Quando vocé vai comecar a acreditar mais em vocg, afinal?

Se esta sentindo inseguranca técnica, significa que vocé tem de fazer a licdo de
casa e, daqui em diante, esse tipo de crenca tem de desaparecer de vocé. Note
apenas uma coisa, sempre sentimos mais inseguranca sobre o que podemos
fazer e o que de fato podemos entregar! Se realmente ndo tem dominio de sua
especialidade, crie esse dominio.

Uma vez, com um cliente que estava fechando um projeto grande comi-
go, ele virou e me perguntou o seguinte: aqui trabalhamos com Infusionsoft
(um software que faz gestdo de contatos) e quero saber se vocé conhece essa
ferramenta, pois outros fornecedores tiveram problemas porque ela ¢ um pou-
co complexa.

Minha resposta: Sim, claro! Tenho completo dominio.

Ele: Tem certeza? Posso ficar tranquilo? Pois precisamos de alguém que
conheca a ferramenta.

Eu: Como eu ja disse, ndo tem problema nenhum!

Em ambos os momentos respondi com extrema seguranca. No entanto,
nunca tinha usado o Infusionsoft na vida. Tinha certeza, porém, de uma unica
coisa: minha capacidade de me tornar um expert no menor tempo possivel.
Entéo, fui, inclusive, para os Estados Unidos, em La Jolla, San Diego, na Infu-
sionsoft University, participar de uma formacdo avancada na ferramenta. Além
disso, estamos tratando de equipe e para aquele projeto escolhi para minha
equipe uma pessoa especialista na ferramenta que pudesse me apoiar caso
fosse necessario. Problema resolvido e contrato assinado. Se vocé confia no
seu potencial e consegue ver a frente a solucdo para seus problemas e para os
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problemas de seu cliente, ndo hesite em dar o primeiro passo, mesmo que seja
arriscado. Vocé precisa disso!

2. 0 que é caro?

Um Palio e uma BMW sao carros. Tem gente que acha tanto a BMW quanto o
Palio caros. Tem gente que ndo acha nenhum dos dois caros! Tem gente que
acha o Palio barato e a BMW cara.

0 ponto é: para quem vocé esta fazendo sua oferta? Qual ¢ a mentalidade
dessa pessoa?

Por que vocé pensa que para resolver um problema que vai deixar a pes-
soa mais feliz e multiplicar ganhos sua solugdo esta cara? O fato é que existe
um justo preco para tudo o que vocé faz e existem pessoas preparadas e pes-
soas ndo preparadas para investir no justo preco por uma questdo de poder
aquisitivo ou mentalidade.

Seu justo preco ndo diz respeito ao valor de cobranca que aprendeu na
faculdade — note que vocé estd doando seu tempo para obter renda fixa.
Quanto vale uma hora de sua vida? Quanto vale uma hora de seu dom em
servico de outra pessoa? Quanto vale uma hora de sua competéncia técnica,
anos de estudos e investimentos para ajudar essa pessoa?

Eu mesmo conheco um terapeuta que cobra por uma intervencdo 2 mil
reais. Essa intervencdo pode durar trinta minutos ou duas horas, ndo importa,
o fato € que ele cobra por um atendimento que vai até gerar o “clique” de que
a pessoa precisa. Ele tem um método préprio e diversos executivos passam com
ele. O processo todo custa 10 mil reais e da direito a trés a quatro encontros.
Ai vocé me pergunta: se uma intervencdo custa 2 mil reais, trés encontros de-
veriam custar 6 mil reais e ndo 10 mil reais.

Para ele ¢ muito simples, quanto mais tempo ele tem de investir, mais caro
fica. O foco ¢ resolver em uma intervencdo, se a pessoa precisar de algo mais
complexo, como cada intervencido possui tempo varidvel, o custo aumenta,
sobretudo porque ele tem a agenda cheia e muitas vezes tera de deixar outros
compromissos para garantir o atendimento na data agendada. Fora isso, como
falei, ele cobra por intervencdo ou por processo, ambos com orientacdo ao
resultado.

Como ele tem confianca de que resolvera o problema e sabe que o valor
de um problema resolvido ¢ intangivel, tem em mente quanto custa o minimo
necessario para ativar esse valor para seus clientes.

Por isso pergunto, qual ¢ o custo para resolver um problema?
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O custo para resolver um problema deve ser proporcional a percepgao de
valor que vocé pode gerar na pessoa que precisa de uma solucdo sua.

Vou dar outro exemplo, como vocé sabe ja realizei diversos lancamentos
de produtos que ultrapassaram 1 milhdo de reais em um curto espaco de tem-
po (muitas vezes em dias). O fato é que tenho alta expertise nisso, e empresa-
rios, celebridades e pessoas de meu mercado me procuram para mentoria ou
consultoria.

E hoje um programa de consultoria comigo custa em média 50 mil reais
para trés horas de atendimento e um fee sobre o resultado. Nesse periodo, eu
direciono como o langamento ou produto que entrard no mercado deve ser
ofertado, mostro as falhas estratégicas e as falhas de definicdo de publico-alvo
para que assim o lancamento seja um sucesso (e muitas vezes crio uma nova
estratégia do zero, pois faturar milhées com um produto ¢ uma questdo de
visdo estratégica).

Para vocé entender o processo: seleciono pessoas para passar pela consul-
toria comigo a partir de uma aplicacdo. A pessoa deve ser escolhida, ndo basta
ter apenas o dinheiro. Trocar minha hora por dinheiro deve ser algo muito bem
pensado, e a mentalidade de um criador de dinheiro deve estar na troca de
valor entre ambas as partes, por isso utilizo uma politica de remuneragdo mista
(valor fixo + variavel), e, sempre que abro a possibilidade de passarem por uma
consultoria comigo (geralmente abro um fim de semana a cada semestre para
somente quatro pessoas), existe fila de espera. Além disso, note que o valor
fixo (50 mil reais) cobre meus custos gerais como locomocio, alimentacéo, in-
fraestrutura entre outros, e o valor varidvel, ¢ a renda residual que vou receber
como pagamento do valor gerado.

O fato ¢ o seguinte: existem compradores para todas as faixas de preco,
entdo, vocé deve:

1. descobrir onde essas pessoas estdo;

2. ter algo com alto valor percebido para que a pessoa esteja disposta a
realizar esse investimento (entenda que esse valor percebido pode ser
o portfolio, mas o verdadeiro pulo do gato estad na postura e na men-
talidade de forma que, mesmo sem portfolio inicial, vocé consiga co-
brar o justo valor, afinal somente vocé sabe do que ¢ capaz e ninguém
tem o direito de dizer quanto sua hora vale a ndo ser vocé mesmo).

Na nova economia existem oportunidades de monetizacdo em coisas (e a
um preco) que nem existiam no passado, porque o valor esta naquilo que pode
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ser entregue como solucdo. Vivemos em uma €poca em que se compra en-
tretenimento, filmes, assinaturas, standup comedy, conteudo. Muitas vezes o
entretenimento e o contetido sdo solucdes em si. Ou, como vemos no caso de
blogueiros muito bem-sucedidos, eles recebem dinheiro para postar sobre um
produto ou servico, pois a audiéncia fiel resolve o problema de empresas que
precisam ser divulgadas e ndo tém essa visibilidade, o que as torna dispostas a
pagar alguém para ter isso.

Se vocé analisar a missdo e a visdo das empresas, vera com clareza que
elas existem para resolver problemas de outras empresas e outras pessoas. Uma
lanchonete como o McDonalds existe para que vocé consiga comer quando
estiver com muita fome, com o detalhe da rapidez de servico, oferecendo a
comida com agilidade. O McDonalds pode ter muitas outras caracteristicas,
mas a principal ¢ poder resolver um problema. O McDonalds, na verdade, ndo
vende apenas lanche, mas sim tempo! No capitulo 6, sobre negocios, vocé vai
compreender melhor isso.

Como ganhar dinheiro hoje?

Pois bem, acho que vocé ja teve uma visdo bastante clara sobre estratégias de
monetizacdo e agora quero compartilhar algumas alternativas para vocé come-
car a ganhar dinheiro com aquilo que sabe fazer.

Se se formou em Letras, por exemplo, além de trabalhar em uma escola
possui competéncia técnica para revisdo de textos. Se possui habilitacdo em
inglés, pode, inclusive, trabalhar com traducéo.

Se vocé se formou em Arquitetura, além de trabalhar em um escritdrio,
pode criar projetos em Autocad, maquetes e plantas para profissionais e, até,
para universitarios que precisem de apoio.

Se vocé se formou em computacgio, pode desenvolver sites para as pes-
soas que estdo lendo este livro, sabia? Afinal, elas precisardo comecar a se
posicionar e mostrar seu trabalho para o mundo.

Se ¢ designer, além de trabalhar naquela agéncia que vocé conhece, ou
até ter a sua, saiba que existe um mundo de pessoas precisando de logomarcas
por ai.

0 ponto aqui € bem simples, vocé precisa comecgar a ganhar confianga
de que as pessoas estdo dispostas a investir na solucdo de seus problemas e a
pagar para que vocé seja o responsavel por ajuda-las.
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Um dos caminhos que vocé pode adotar neste momento, para comecar a
gerar renda extra, ¢ fazer trabalhos pontuais. Entdo vocé me pergunta, “Rafa,
mas onde vou encontrar essas pessoas, afinal?”. Eu separei aqui alguns portais
nos quais as pessoas postam aquilo de que estdo precisando e vocé, com um
simples cadastro, pode postar o problema que vocé resolve. Existem freelancers
faturando mais de 10 mil reais por més apenas vendendo seus servicos por
meio dessas plataformas. E um excelente comeco, sobretudo se vocé ainda
esta na faculdade ou precisa de renda complementar para seu atual emprego.
Vejamos, entdo, alguns desses portais:

¢ TFreelancer — Presente em mais de 248 paises, tem quase 18 milhdes de
usudrios cadastrados e ¢ a maior plataforma de freelancers do mundo
com 8 milhdes de projetos postados nas mais diversas areas e paises.
Profissionais: diversos
Site: freelancer.com

® Upwork — Nascida com a fusdo da Elance e Odesk com a Upwork, tem
10 milhdes de freelancers cadastrados e 3 milhdes de projetos posta-
dos nas mais diversas areas e paises.
Profissionais: diversos
Site: odesk.com ou elance.com

® 99designs — Voltado exclusivamente para designers, tem 900 mil usua-
rios cadastrados e aproximadamente 50 mil projetos ja foram abertos.
Profissionais: designers
Site: 99designs.com.br

* GetNinjas — E a maior plataforma de contratacio de servicos do Brasil,
desde aulas de danca e servicos domésticos até consultoria de econo-
mia e financas. Possui mais de 150 mil profissionais cadastrados e em
2015 registrou 1 milhdo de pedidos de servicos.
Profissionais: diversos
Site: getninjas.com.br

* Trampos — Além de freelas, o Trampos ja ofereceu vagas nas cinquen-
ta maiores agéncias de comunicacdo e publicidade do Brasil e ¢ uma
das principais referéncias para profissionais da area de tecnologia da
informacdo e comunicacao.
Profissionais: publicitarios, webdesigners, marketing, programadores,
entre outros.
Site: trampos.com
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* Workana — Com 290 mil profissionais cadastrados ja foram mais de 50
mil projetos publicados nas mais diversas areas.
Profissionais: diversos
Site: workana.com.br

® Prolancer — Com 128 mil profissionais cadastrados no Brasil e mais de
17 mil projetos publicados, o Prolancer ¢ focado principalmente para
jobs e profissionais do mercado digital.
Profissionais: programadores, engenheiros de software, webdesigners,
marketing digital, entre outros.
Site: prolancer.com.br

Estas sdo algumas das plataformas mais confiaveis do Brasil e do mundo.
Existem outras que agora — ciente do caminho das pedras — vocé pode encon-
trar fazendo uma busca no Google, por exemplo.

No entanto, atente-se ao seguinte, antes de qualquer coisa, liste suas
principais competéncias técnicas, unindo sua paixao e suas habilidades natu-
rais. O que vocé teria prazer em ensinar? Das competéncias que possui, qual
delas pode vender pelo maior valor? Nesses sites, quais sdo as necessidades
com maior demanda? Vocé pode usar ferramentas como esta para ganhar o
mesmo (ou muito mais) que no seu emprego trabalhando menos tempo.

Note que muito além dessas plataformas (que sdo um grande facilita-
dor para conectar necessidades a solugdo), cada uma dessas pessoas estd no
mundo real (na faculdade, em seus trabalhos, nas ruas, no shopping, enfim).
A partir de agora vocé deve assumir uma postura ativa e protagonista, ou seja,
vocé deve ter:

1. um cartdo de visitas com seus contatos e aquilo que vocé resolve (con-
tador? advogado? engenheiro? arquiteto? professor de musica?);

2. um perfil no Facebook, Linkedin etc. com uma foto bacana e pos-
tagens que aumentem sua credibilidade (ndo publique aquelas fotos
com bebidas e festas pois vdo prejudicar sua imagem — equilibrio e
bom senso sdo o segredo!); um blog ou pagina com informacdes sobre
vocé, seu trabalho e suas atividades.

Enfim, vocé deve se mostrar para o mundo e estar sempre atento as opor-
tunidades. Pergunte as pessoas como vocé pode ajuda-las. Fale para elas que
vocé da aulas de violdo, que faz terapia para emagrecimento em seu consulto-
rio etc. Crie uma estratégia para isso, participe de grupos (virtuais ou ndo) nos
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quais as pessoas podem eventualmente contratar algo que vocé possa oferecer,
sempre com bom senso e gerando primeiramente valor as pessoas.

Caso mande mensagens via Facebook, Linkedin ou até WhatsApp, prepare
um script para que possa utilizar. Chamo esse script de influenciador instanta-
neo, pois primeiramente eleva sua autoridade, traz uma referéncia de alguém
que o outro possa conhecer ou gostar, gera valor e fializa com uma ordem
(pois nosso cérebro precisa receber um comando para fazer algo que queira que
aconteca). Veja so:

e 0I3, [nome da pessoa], sou [seu nome], diretora da Beauty Estética
[posicdo de autoridade].

* 0 Junior [referéncia de um amigo conhecido da pessoa] me passou
seu contato pois vocé estava buscando tratamentos para sua pele ficar
ainda mais bonita [valor para a pessoal.

e Tenho uma ultima vaga na agenda da clinica para esta semana [escas-
sez]. Me passe seus contatos para concluir seu agendamento.

ou

* 0l4, [nome da pessoa], sou [seu nome], diretora da Beauty Estética
[posicdo de autoridade].

® A lvete Sangalo [referéncia de um conhecido; ou veiculo de midia
famoso] acabou de falar que o peeling diamante ¢ fantastico, temos
esse tratamento aqui em nossa clinica e, como sei que esta buscando
tratamentos para sua pele ficar ainda mais bonita [valor para a pes-
soa], estou passando para falar que tenho uma ultima vaga na agenda
da clinica para esta semana [gere sensacdo de escassez]. Me passe seus
contatos para concluir seu agendamento.

Este ¢ um script testado, que inclusive ensino com detalhe em minhas
palestras. Substitua a profissdo, o servico e o valor gerado mas mantenha
a estrutura. Algo importante a se atentar ¢ sempre se apresentar com uma
posicdo de autoridade. Pessoas tendem a ouvir muito mais a diretora de
atendimento do banco do que a atendente, veja: “Ola sou a Carla, diretora
de atendimento do banco X” versus “Ola sou a Carla, atendente do banco
X”. Inconscientemente, somos mais submissos a posicdes de autoridade, e
pensamos: “Esta pessoa deve ser importante, tenho que ouvi-la”. Esse pensa-
mento faz com que vocé ganhe atencdo instantanea da pessoa a qual esta se
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dirigindo via mensagem, ligacdo ou até pessoalmente. Dominar esse tipo de
técnica rara faz com que vocé tenha maior dominio do sistema.

Se vocé quer saber um pouco mais sobre como monetizar seus dons e
melhorar seu posicionamento social vocé pode acessar gratuitamente uma
palestra minha exclusiva para vocé que esta lendo este livro:

www.rafaprado.com.br/bonus-celebridade-digital

Nessa palestra explico passo a passo como vocé vai construir autoridade
e posicionamento utilizando mecanismos sociais para levar sua mensagem a
milhares de pessoas e, como resultado, vender muito mais.

Para fecharmos este capitulo, quero lThe contar mais uma historia de um
brasileiro de sucesso que, ao tomar consciéncia de seus dons e coloca-los a seu
servico, tornou-se um grande sucesso.

Até onde suas habilidades podem leva-lo?

Vocé ja deve ter assistido ao webhit “Entrevista com o estagiario”, do pernam-
bucano Murilo Gun. Ele se tornou nacionalmente conhecido por isso e deve ter
tirado de vocé boas risadas. Gun comecou sua trajetoria no empreendedorismo
criativo aos 14 anos criando seu site, e em 2014 foi escolhido para a Singulari-
ty University, uma iniciativa do Google com a Nasa que aceita as mentes mais
inovadoras do mundo, para passar alguns meses estudando como impactar 1
bilhdo de pessoas na préxima década. Foi ali, naquele mundo de doidos, que
eu conheci Murilo Gun pessoalmente.

Astuto, percebeu seus dons logo cedo, ja em 1995, tornando-se um dos
pioneiros da internet brasileira ao criar sites de entretenimento e ganhando, por
duas vezes, o prémio iBest de melhor site pessoal do Brasil. Aos 14 anos, foi
entrevistado no programa do J6 Soares e iniciou sua carreira de palestrante es-
pecializado em internet. A partir dai criou o CD-ROM “Criando Home Pages”, o
primeiro treinamento para criacdo de sites, em parceria com a Mundi Multimidia.

Ele conta que aos 12 anos ganhou um computador pessoal e isso deu a
oportunidade de tentar muito, estudar muito sobre internet, e criar pequenas
coisas naquele ambiente que o encantava. Enfim, era a criatividade de uma
crianca, nesse momento aliada a uma economia que nascia com a chegada da
internet comercial no Brasil.
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Gun criou empresas especializadas na criagdo de sites e foi o primeiro a
conceber um site de pedidos de comida pela internet, o “Peca comida”. For-
mou-se em Administracdo de Empresas (UPE) em 2006, fez MBA em Gestédo de
Negocios no IBMEC, em 2008, e cursou comedy writing em Nova York.

Entdo, comecou a se aprofundar no estudo e exercicio da criatividade,
criando cursos para a Perestroika, e a trabalhar com stand-up comedy em
2016. Por conta da sua experiéncia empresarial, especializou-se em eventos
humoristicos corporativos, e produz shows e conteudos para a internet que
facilmente se viralizam. Murilo ja fez muito, mas ele afirma que percebeu
que sua vida realmente mudou quando entendeu que era possivel entregar
conteudo relevante com humor, juntando suas maiores paixdes: criatividade,
empreendedorismo e comicidade. A partir dai, sua carreira passou a fluir e ele
ajudou muita gente.

Hoje Murilo ministra cursos pelo Brasil inteiro sobre como ser mais cria-
tivo, e usa a criatividade para passar conceitos e palestras de forma que gere
entretenimento enquanto informa as pessoas. Durante uma entrevista a revista
ProNews,* em 2014, ele afirmou ainda que, além disso, a maior contribuicio da
Singularity University para a sua carreira foi descobrir que ¢ possivel fracassar
e continuar (e que isso é parte do jogo). Ele afirma:

0 Brasil tem muitas mentes pensantes e projetos tecnologicos interessantes. O
que sinto falta ¢ a “cultura do fracasso” que existe no Vale do Silicio. Aqui, o
fracassar ¢ muito malvisto. L4, fracassar ¢ parte fundamental do caminho para
um sucesso. Se um cientista/empreendedor brasileiro ousar em fazer algum tipo
de inovacdo, ele vira piada: “coisa de brasileiro”. Isso parece besteira, mas ¢ um
grande desestimulo a inovacdo. Inovacdo ¢ um processo de tentativa e erro.

Despedir-se do medo e entender como vocé pode vender sua criatividade
para as pessoas sdo 0s primeiros passos para deixar a criatividade acontecer.

* Disponivel em: http://www.murilogun.com.br/wp-content/uploads/2014/12/Perfil-
-Murilo-Gun-Revista-ProNews-n175.pdf. Site da revista: http://www.revistapronews.
com.br/. Acesso em: 22 fev. 2016.
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V Muito bem, agora vocé estd preparado para ir mais longe e por isso, ao
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responder cada uma das questdes a seguir, vocé aquecera mais 15 graus
e alcancgara 60 graus de ebuli¢do:

1.

Com base em suas habilidades e competéncias, faga uma lista de
pelo menos sete produtos, servicos e/ou oportunidades baseadas
nas necessidades basicas da piramide de Maslow (fisiologia, segu-
ranca e relacionamento) com que vocé estaria satisfeito em ofertar
para potenciais clientes (por exemplo: coaching para emagrecimen-
to etc.)

Com base em suas habilidades e competéncias, faca uma lista de
pelo menos sete produtos, servicos e/ou oportunidades que vocé
estaria satisfeito em ofertar para potenciais clientes com base nos
niveis superiores da piramide de Maslow (estima e realizagdo pes-
soal) (por exemplo: aulas de violdo etc.)

Para cada um dos produtos, servicos e/ou oportunidades definidos
nos exercicios 1 e 2, defina o prego médio pago no mercado e o justo
preco que vocé acredita que deveria ser remunerado com base no
valor que somente vocé pode gerar. Observe se existe alguma dife-
renga entre ambos.

Acesse cada um dos sites de oportunidades de servigo listados neste
capitulo (por exemplo o GetNinjas) e pesquise se existem pessoas
que precisem de algum dos catorze produtos, servigos ou oportu-
nidades que vocé pode ofertar. Caso ndo encontre especificamente
um deles, pesquise quais necessidades demandadas mais se aproxi-
mam daquilo que vocé pode resolver.

Ainda conectado aos sites de oportunidades de servico, assuma uma
postura ativa e cadastre-se gratuitamente em pelo menos cinco deles
e crie uma oferta daquilo que vocé sabe fazer. Faga uma oferta co-
brando o prego médio de mercado e outra postagem cobrando o pre-
¢o justo pelo valor que vocé pode oferecer. Compare os resultados.
Com base no script — influenciador instantdaneo — crie seu préprio
script e envie para cinquenta pessoas de suas redes sociais ofertan-
do seu principal servico/produto. Segue um exemplo:
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0Ol3, Fulano,

nao sei se vocé estd me acompanhando mas estou como diretor ge-
ral da Music, escola de violdo [posi¢do de autoridade].

O Beltrano [referéncia de um amigo conhecido da pessoa] me pas-
sou seu contato e disse que vocé era apaixonado por musica e que
estava louco para aprender violdo [valor para a pessoa].

Saiu na Globo recentemente [referéncia de um veiculo de midia fa-
moso] que pessoas que tocam violdo melhoram a salide mental e os
relacionamentos familiares [valor para a pessoa].

Tenho uma ultima vaga para a turma deste semestre [escassez]. Me
passe sua disponibilidade nesta semana para marcarmos uma visita
aescola. m
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CAPITULO
Nascido em 1902, filho de imigrantes tchecos,
O JEITO . ele foi motorista de ambulancia durante a Pri-
SlMPLES meira Guerra Mundial, mas sequer saiu do solo
. norte-americano para viver essa experiéncia.
DE CRIAR . Depois tentou a vida como pianista, vendedor
NEGOC'OS itinerante, até conhecer um homem que havia

, : inventado um multiprocessador capaz de mistu-
MlLIONARIOS rar cinco milk-shakes ao mesmo tempo. Ele viu
: uma oportunidade na invenciio e comprou os
direitos da maquina, assim, passou os dezessete
anos seguintes da vida viajando pelos Estados
Unidos para fornecer o multiprocessador para

restaurantes e comércios.

Como acontece com qualquer negocio, du-
rante os anos 1950 o multiprocessador ja es-
tava sendo superado pela ascensdo do mercado
de refrigerantes industrializados, deixando-o a
beira da faléncia, mas, novamente, outra coisa
havia ganhado sua atencdo: uma lanchonete de
dois irmédos na California havia feito um incrivel
pedido de oito multiprocessadores. Impressiona-
do pelo sistema de atendimento rapido e pelos
precos baixos da lanchonete — um verdadeiro
fordismo da alimentacdo, algo que poderia ser a
visdo do futuro do ramo de alimentacdo — reco-

129
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nhece ali uma nova oportunidade. Na época as lanchonetes norte-americanas
eram sinbnimo de sujeira e de comida pouco confidvel, e o sistema criado por
aquela lanchonete oferecia atendimento rapido, produto padronizado (ou seja,
néo poderia piorar dependendo do humor do chapeiro) e precos inacreditaveis.

Ele tentou convencer os irméos a expandir o negocio, mas ndo teve su-
cesso, e conseguiu chegar a um acordo para vender franquias, repassando
parte dos lucros aos irmdos que ja viviam confortavelmente e ndo desejavam
trabalhar mais. Esse cara foi Ray Kroc e os irmaos de quem estou falando sdo
os McDonalds. Se ndo fosse por Kroc, nem eu nem vocé saberiamos o que ¢
um Big Mac invenc¢do de um dos franqueados, que Kroc fez questdo de apoiar
e repassar para o sistema inteiro do McDonalds.

Antes do sucesso, Kroc tinha dado muito errado, o fracasso ja havia che-
gado, ele provavelmente ndo conseguiria mais se sustentar com maquinas de
milk-shake e ja estava com 50 anos, era tudo ou nada! Ele impulsionava ndo
sO a sua carreira, mas a dos franqueados — que era um sistema de expansao
extremamente inovador e rentavel, levando a rede a atingir um crescimento
estrondoso.

Anos mais tarde, depois de diversas jogadas empresariais, Kroc finalmen-
te conseguiu comprar a parte dos donos originais (pelo que era na época
uma quantia absurda,® mas que hoje parece pequena perto do faturamento
do McDonalds). Kroc, que até os 50 anos ndo havia atingido muito sucesso,
mudou a forma como os norte-americanos se alimentam, criou um novo pa-
radigma de produtividade e gestdo, estabeleceu os pardmetros das redes de
fast-food influenciando a sociedade ocidental de formas que ele mesmo nao
imaginava. Improvavel, ndo?

Pois bem, este capitulo ¢ sobre tudo aquilo que vocé precisa saber a
respeito de negocios e gestdo. Kroc era um empreendedor nato e sua paixdo
e persisténcia criaram um dos sistemas mais lucrativos do mundo no ramo
alimenticio. Note que, curiosamente, o McDonalds resolve problemas da base
da piramide de Maslow — a necessidade de comer — mas, com um diferencial
competitivo. No mundo futuro, Kroc estaria resolvendo o problema de tempo.
Muito mais do que comida, Kroc estava vendendo tempo para seus consumi-
dores ao entregar lanches em menos de trés minutos. Muito mais do que isso,

> Foi 1 milhdo de dolares para cada socio (hoje equivalente a 2,7 milhdes de ddlares),
segundo Rhymer Rigby no livro 28 mentes que mudaram o mundo.
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sua rede de franqueados garantia algo que defino como o coragdo do sistema
e de sua futura independéncia: renda passiva de negdcios!

Mesmo ndo operando diretamente centenas de lanchonetes espalhadas
pelo globo, cada uma das franquias era capaz de gerar renda para Kroc. En-
tdo, vocé me pergunta, como isso tudo funciona? Qual a estrutura por tras
disso? E por que eu preciso saber sobre isso? A seguir, voc¢ terd todas as
respostas.

O segredo dos negdcios de sucesso

Vocé ja mudou sua mentalidade e descobriu que com suas habilidades e com-
peténcias pode criar dinheiro, afinal existe uma série de pessoas precisando de
seus produtos e servicos. No entanto, isso pode Ihe garantir dinheiro e sucesso
no curto prazo, porém, se vocé deseja crescer e estar a frente de 90% dos em-
preendedores contemporaneos, deve criar um negacio.

Criar um negocio nio significa abrir uma empresa e ter CNPJ, o que na
maioria dos casos faz com que vocé tenha uma empresa de um unico homem/
mulher, as chamadas EU S/A (e caso alguma coisa ocorra contigo, inclusive
uma gripe, pode prejudicar seu fluxo de caixa).

Criar um negdcio significa ter uma estrutura capaz de gerar renda para
vocé de maneira passiva. Significa vocé ter outras pessoas com 0S mesmos
dons e habilidades trabalhando por vocé mesmo quando estiver viajando pelo
mundo.

Imagine ter a tranquilidade de que, se um dia vocé ndo quiser mais fa-
zer atendimentos, palestras ou dar aulas, mesmo assim existe uma estrutura
geradora de renda capaz de transformar vidas e ajudar as pessoas com base
naquele dom primario que antes vocé remunerava diretamente.

Imagine poder viajar com sua familia, ter mais tempo para seus filhos, ndo
se preocupar com gestdo ativa pois vocé plantou algo tdo solido no passado
que agora pode usufruir desses frutos e continuar enriquecendo.

Imagine ter decisdo de escolha. Trabalhar por prazer porque vocé assim
escolheu e ndo apenas sobreviver ou ser obrigado a ir todos os dias ao escrito-
rio e se tornar um prisioneiro de si mesmo.

Pois bem, isso tudo ¢é possivel e vou, primeiramente, passar para vocé os
quatro eixos para a criacdo de um negdcio:
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identificacdo de oportunidade;
criacdo de um plano mestre;
execucdo do plano; e

oferta dos produtos e servicos.

AW N —

Identificacao de oportunidade

Todo e qualquer negocio nasce a partir de uma oportunidade para resolucdo
de algum problema. Com base nos capitulos anteriores vocé entendeu que
suas habilidades e competéncias sdo o combustivel para a geracdo de renda.
Isso porque suas habilidades e competéncias resolvem o problema de alguém.

Excelente, o primeiro passo foi dado! Acontece que vocé ja identificou
uma oportunidade e a partir de agora quero fazé-lo refletir sobre a operacdo
estruturada dessa oportunidade na nova economia.

Sazonalmente passamos por periodos de crise. Em 2001, com a queda das
torres gémeas a tensdo terrorista e bélica levou a uma crise global. Em 2008,
a crise imobiliaria norte-americana afetou bancos do mundo inteiro, fazendo
inclusive a Europa entrar em recessdo. Em 2015, devido a problemas politicos
e institucionais, o Brasil sofreu com a falta de controle da inflacdo, o aumento
da taxa de desemprego e o aumento do risco-pais por conta do cendrio de
incerteza, resultando na perda de bilhdes em investimentos externos e cresci-
mento negativo de nossa economia.

Estudos mostram que a especulacdo de crise intensifica ainda mais a sen-
sacdo de falta de seguranca nas pessoas. Isso gera o seguinte efeito: mesmo
que as pessoas tenham dinheiro para investir, elas ficam resistentes ao inves-
timento pois ndo sabem o que vai acontecer amanha. E quando parte dessas
pessoas fica sem dinheiro (principalmente devido a uma demissdo no trabalho
ou por falta de capital de giro para sua empresa, talvez vocé conheca alguém
que esta passando por isso neste momento), vem o desespero fazendo com
que tomem decisdes precipitadas, como venda de imoveis, carros ou mesmo
empréstimos sem negociacdo e planejamento.

No entanto, ao contrario do que muitos pensam, isso também gera uma
importante janela de oportunidades para criacdo de negocios.

No capitulo 2 vocé viu que é um criador de dinheiro. Neste capitulo quero
que vocé entenda que a partir de seus dons, vocé vai se tornar um criador de
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negocios para gerar dinheiro. Ndo existe crise para pessoas perspicazes, mas
sim oportunidades disfarcadas que poucos serdo capazes de identificar.

Tome posse de uma das armas mais poderosas que lhe ensinei no capitulo
3, a blindagem mental. Ter uma mente blindada significa ndo ser emocional-
mente afetado por situacoes adversas, mesmo quando tudo parece ir por agua
abaixo. E quando falo em objetivos concretos, refiro-me a ter muito claro o
que cada pessoa deseja para si em relacdo a suas financas, qualidade de vida
para sua familia, sequranca... Imagine como seria maravilhoso passar por este
momento com a certeza de que seus negocios vao bem, de que seus filhos, sua
esposa ou seu marido estdo seguros, felizes e despreocupados.

O que quero dizer ¢ que, agora, quem tem visdo faz com que sua demis-
sdo no trabalho seja uma oportunidade para investir em um negdcio proprio.
Faz com que as quedas em vendas de seus produtos ou servicos facam com
que seja a hora de aumentar o poder de barganha com fornecedores e inclusive
expandir seu negocio com um novo portfolio de produtos ou abordagem de
marketing.

Existe muita gente fazendo fortunas em momentos de instabilidade, jus-
tamente porque o mercado se torna extremamente aquecido em relacdo a
oportunidades de compra e venda de negdcios, exportagdo, investimento em
imdveis entre outros setores.

Talvez quem esta 13 fora esteja neste momento com receio, com uma
insatisfacdo enorme no coragdo mas com muitas duvidas. Ja passei por isso e
sei que vocé também...

Warren Buffett, um dos homens mais prosperos do mundo, ja dizia: no
mercado financeiro um dos melhores momentos para comprar uma acdo ¢
quando ela estd na baixa! Esta ¢ uma das maximas do mercado financeiro, e
0 que se esquece muitas vezes ¢ que ¢ possivel criar muito dinheiro quando o
mercado estd em queda!

Nao existem ganhos expressivos sem riscos. O mais engracado ¢ que hoje
o mundo esta percebendo que também nio existe seguranca em um emprego,
ainda que seja um emprego publico — e que empreender &, sim, uma opcio
inteligente para gerar renda complementar ou primaria.

Paises de primeiro mundo tém muito mais empreendedores por isso, pois
as pessoas compreenderam que a melhor forma de seguranca ¢ o protagonis-
mo. Criar e expandir projetos, ideias e negdcios, ndo existe mal nenhum em
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empreender, ser bem-sucedido e feliz. Pelo contrario! Esta na hora de romper-
mos esse “culto ao fracasso” e nos tornarmos protagonistas!

Plano mestre

A palavra de ordem para mitigar o “risco” que todos temem se chama “Plane-
jamento”.

Grandes ganhos exigem certo risco, mas o mais curioso ¢ que, quando
vocé identifica uma oportunidade e cria um plano mestre para sua execucao,
os riscos diminuem absurdamente!

Planejamento é a alma para a criacdo de processos e sistemas em uma
organizacgdo. Ndo € porque seu negocio fatura 1 milhdo de reais hoje que ainda
vai faturar o mesmo amanha. Isso ¢ muito sério, e empreendedores iniciantes
ndo entendem isso. Isso diz respeito até a sua carreira em uma empresa! Sem
planejamento vocé ndo sera promovido e muito provavelmente se tornara dis-
pensavel se ndo continuar se atualizando e se desenvolvendo.

Como vocé viu no capitulo 3, no qual falamos sobre nova economia,
existem jovens criando muito dinheiro com a internet, o YouTube, o Google
ou mesmo produtos digitais, porém, esta ¢ uma onda passageira, caso ndo seja
planejada uma estrutura de negdcios capaz de gerar ganhos no curto, médio
e longo prazos. Esses jovens possuem renda, mas ndo possuem um negocio.

O primeiro passo para iniciar um negdcio ou expandi-lo aumentando seu
faturamento e suas receitas diz respeito a criacdo de um plano mestre. Sequndo
o Sebrae, aproximadamente 27% das empresas abertas fecham no primeiro
ano e apenas 42% das empresas abertas sobrevivem até o quinto ano. Muito
se deve a falta de um plano mestre e de apoio de empresarios experientes di-
recionado para onde o negdcio deve seguir.

Para mim, o plano mestre deve trazer uma visdo objetiva de execu-
cdo, afinal, como disse, o tradicional “planejamento estratégico”, sobretudo
quando se trata de negdcios iniciantes, estrutura-se sobre teorias, numeros
imaginarios, e isso vai contra o sucesso de qualquer negocio que na verdade
precisa de track record (historico) e resultados empiricos para criar um “pla-
nejamento estratégico” digno de respeito. Negdcios iniciantes precisam de
muito suor, fé inabalavel e um plano simplificado orientado a execucgdo, que
¢ o eixo seguinte.
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Execucdo

Quando falo de execugdo, tem uma palavra importante que gosto de colocar
em conjunto: agilidade. Jovens empreendedores perdem investimentos milio-
narios em suas ideias de startup por falta de agilidade na execucdo de seus
planos mestres. 0 mesmo acontece com milhares de pessoas que hoje estdo
pensando em empreender suas ideias, mas, por conta da crise, estdo receosas,
enquanto, na verdade, esse receio esta apenas atrasando a execucdo de seu
negacio milionario.

Pois bem, existe um conceito chamado speed of implementation, ou ve-
locidade de implementacdo, e significa simplesmente que, no mundo em que
vivemos, o que importa ¢ quio rapido vocé implementa sua ideia, e imagino
que vocé ja teve varias que deixou passar. Muita gente passa por isso: tem
uma étima ideia, conversa com os amigos, a vida entra no caminho com listas
e tarefas e, quando vai pensar nessa ideia de novo, ¢ porque viu alguém que
fez antes dele.

E importante implementar o que vocé pensou o mais rapido possivel,
mesmo que ndo seja com o planejamento perfeito ou a estratégia perfeita, pois
¢ na implantacdo que vocé entende o que falta ali. Seja eficiente para errar
rapido, se for para errar. Na primeira vez que fui para o Vale do Silicio conhecer
outros empreendedores, eu mal tinha um negdcio. No entanto, sabia que era
melhor ir do que ndo ir, uma vez que me aproximaria do meu sonho e ndo o
contrario. Afinal, quando tenta algo e falha, vocé se conhece mais, e a partir
dai, ja sabe algo novo sobre si mesmo. Assim, quando ja tem esse conhecimen-
to pode partir para a proxima ideia sem medo.

Oferta irresistivel

Para uma empresa, a oferta irresistivel esta diretamente relacionada a:

1. inovacdo para resolucdo de problema;
2. percepgao de valor;

Em minha convivéncia com CEOs e empresarios de sucesso internacional,
entendi que a palavra de ordem dos negdcios centenarios € recorréncia.
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Muitas empresas focam em vender, porém esquecem de fidelizar, o que ¢
uma falha dentro de seu modelo de negdcios.

Um cliente custa dez vezes mais caro para ser “reconquistado” caso de-
sista de sua empresa e custara novamente a mesma importancia se vocé tiver
de convencé-lo toda vez a comprar de vocé. Entretanto, ja pensou que esse
mesmo cliente podera custar nada nas préoximas compras caso o mantenha
fidelizado em suas ofertas?

Nido pense em oferta irresistivel apenas como mensagem de marketing!
Inovar na solucdo de um problema diz respeito ao que vocé faz diferente-
mente de sua concorréncia para resolver o mesmo problema. A Zappos, por
exemplo, se tornou um modelo de negdcios bilionario e uma das empresas
mais estudadas no mundo devido a sua qualidade de atendimento por inovar
na forma de “oferecer” a prova de sapatos, entregando-os na casa de seus
potenciais clientes sem custo. Isso esta ligado diretamente a experiéncia do
usudrio. Essa simples solucdo fez com que a pessoa que precisava de um novo
sapato ndo precisasse se locomover até uma loja fisica para entdo efetuar a
compra, resultando numa percepcdo de valor que na verdade seria o tempo
(lembra do que lhe falei sobre o McDonalds?)

Muito mais que vender sapatos, a Zappos vende tempo, praticidade,
confianga. Sua empresa se tornara um negoécio milionario quando, além de
vender seus produtos, vender algo de valor extremamente precioso para quem
esta em seu estabelecimento comercial. A Rolls Royce, além de um motor po-
tente, por exemplo, vende Luxo/Status, a Harley-Davidson vende liberdade, o
McDonalds vende tempo, e tudo isso esta diretamente ligado a percepcdo de
valor de seu publico-alvo.

Especificamente sobre percepcdo de valor, tem um conceito de que gos-
to muito que ¢ o conceito de butique. Vocé adota uma postura premium de
atendimento sobretudo a clientes exclusivos e pessoalmente se dedica a esses
clientes. Ainda que vocé possa perder escala, como trabalha com publico ex-
clusivo, os ganhos de reputacdo e relacionamento podem ser valiosissimos no
longo prazo.

Talvez vocé conheca a Camargo Alfaiataria, hoje presente em Sdo Paulo
e em alguns outros estados do Brasil, destaque entre as melhores alfaiatarias
do pais. Acontece que o Jodo Camargo possui uma forma diferenciada de
atendimento com sua atengdo, conexdo com cada cliente e preocupacdo com
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o lifestyle de cada um. Ele conseguiu conquistar clientes, como Silvio Santos,
artistas da Globo e CEOs de grandes multinacionais. Seu slogan ¢ “Atendimen-
to exclusivo para amigos exclusivos”, e assim o cliente sai da figura de cliente
e passa a ser um amigo de seu atelier.

0 atual presidente da area empresarial e societario da Ordem dos Advogados
do Brasil (OAB), Flavio Paschoa, é considerado um dos melhores advogados de
Sdo Paulo. Como ¢ presidente de uma das areas da OAB, seu escritdrio recebe
inumeros pedidos de processo, mas ele também se preserva como butique e
decidiu manter atendimento personalizado em seu escritdrio e em algumas se-
des espalhadas pelo Brasil. O primeiro contato ¢ sempre com ele ou seu socio,
ao contrario de grandes escritorios que levam um nome forte, mas os donos
ndo atuam no escritorio e muitas vezes existe toda uma burocracia de envol-
vimento de milhares de especialistas sénior, junior, pleno, enquanto suas horas
estdo sendo planilhadas para 1a na frente vocé fazer acertos estratosféricos
(sim, ja passei por isso e ndo recomendo).

Ambos, Camargo e Paschoa, decidiram manter seu padrdo de qualidade e
personalizagdo dando maior atengdo para seus clientes exclusivos. Em relacdo
a percepcao de valor, isso ndo tem preco. Eu particularmente faco o mesmo,
para mim é muito importante, sobretudo durante a fase inicial do processo,
estar presente com meus clientes, pessoalmente, como demonstracdo de preo-
cupacdo e cuidado, pois me preocupo com esses valores.

E vocé, o que vende? O que sua imagem pessoal vende atualmente? O
que seu negocio vende? Sua solugdo deve buscar o que se conecta emocional-
mente a seus potenciais clientes, e quando cada um desses fatores se somam
tornam seu negdcio irresistivel.

Muito mais do que isso, sua oferta existe para um unico objetivo: gerar
vendas. Para tanto, vocé precisa publicizar sua oferta da mesma maneira que
expliquei no capitulo de monetizacéo.

“Néo adianta ter um 6timo produto! As pessoas precisam saber que vocé
tem um o6timo produto!” Sem a divulgagdo de sua mensagem vocé nio con-
seguira ser visto, tampouco despertara interesse de compra de seus produtos
€ Servicos.

Sir Richard Branson, quando fundou a Virgin, aparecia na midia com
acoes ousadas como cruzar o mundo de baldo, pular de paraquedas, entre ou-
tros esportes de risco, para chamar atencdo a sua marca que estava crescendo.
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Sua criatividade foi responsavel por tornar a Virgin Airlines uma das maiores
companhias aéreas do mundo, explorando fortemente o poder do marketing
e da publicidade. Vocé que tem uma empresa e ainda nio investe nesse setor,
esta ¢ a hora de refletir como sua empresa ¢ vista no mercado.

Expandir sempre!

Talvez ao ver toda essa estrutura vocé tenha ficado com certo receio e princi-
palmente medo de errar. E, de fato, muito provavelmente vocé cometa erros
no percurso, mas quando estive na Google, no Vale do Silicio, ouvi uma frase
que para eles ¢ um lema e me marcou muito: “Pe¢a desculpa, mas ndo peca
permissdo”. A expectativa da Google e de diversas outras startups do Vale do
Silicio ¢ de que seus colaboradores, socios e parceiros possam agir sem medo
de errar. Michael Jordan foi o cara que mais acertou cestas no NBA porque, ao
mesmo tempo, foi quem mais errou.

Cada erro, cada decisdo, cada acerto, gera em voc€ memorias, experiéncias
que sdo constantemente usadas em milésimos de sequndo gerando aquilo que
chamamos ha pouco de intuicdo. Para vocé ter ideia, cada um de nds toma-
mos, em média, 100 a 1.200 decisdes diariamente, e muitas delas nem tomamos
consciéncia. A forma com que vocé lida com seu dia a dia, e a forma com que
recebe experiéncia diz respeito ao modo como vocé treina seu cérebro para to-
mar decisdes.

Um empresario de sucesso entende isso, e, se voc€ quer sucesso, deve
comecar a levar em consideracdo isso que estamos conversando, afinal, vocé ¢é
o centro de todo esse processo.

Se vocé sucumbir ao medo, ndo tiver foco, disciplina e deixar de investir
na maestria de suas habilidades bem como mudanca de antigos habitos, ndo
vai ter o resultado que espera.

Ninguém que faz a mesma coisa o tempo todo tem resultados diferentes.
Freud chamava isso de insanidade...

0 importante ndo ¢, por exemplo, estudar muito por um dia, mas sim es-
tudar muito todos os dias. Somente assim vocé tera ganho incremental. Essa ¢
a logica dos juros compostos, os juros sobre juros. Lembra da filosofia do 1%?
Pois bem, passou da hora de aplica-la.
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Para expandir, vocé vai precisar de tudo isso além de aplicar trés pontos
essenciais:

1. processos automatizados;
2. sucessao;
3. monetizacdo.

Processos automatizados

Vocé deve conhecer muita gente que decidiu empreender para ter mais tempo
e dinheiro, mas que hoje s6 quer chegar ao proximo més e nio tira férias ha
anos. E algo muito comum. Pior do que isso, em nome do sonho, esses em-
presarios se tornam escravos de um negdécio que nem dinheiro da! Primeiro,
acharam que ficariam ricos fazendo alguma coisa pioneira, mudando o mundo,
com controle de seus horarios. Nem muito tempo precisa passar para desisti-
rem de tudo para apenas ganhar dinheiro, se der. E pior: para ganhar algum
dinheiro, que nem ¢ muito!

Hoje existe uma moda de falar “monte a sua empresa, tenha tempo livre
e ganhe muito dinheiro”.

O fato € o sequinte: minha primeira empresa faliu exatamente por conta
disso! Eu ndo tinha processos, iamos fazendo tudo por intuicdo e aprendendo
no meio do caminho. Chegou um momento que ndo era mais possivel fazer
tudo de maneira intuitiva, e o pior tudo dependendo dos socios sem funciona-
rios comprometidos com suas respectivas atribuigoes.

Muitos dos funcionarios eram amigos nossos, alguns freelancers, e que-
riamos ser uma empresa nacional!

Talvez este seja um jeito de comecgar um negocio, mas percebi que néo ¢
um modo para consolidar e expandir um negocio. Falo por experiéncia propria
e pela observagdo de diversos amigos que acabaram destruindo suas empresas
pelo mesmo motivo.

Pode até parecer besteira, mas isso também acontece com a carreira das
pessoas.

A maioria das pessoas leva sua carreira de maneira intuitiva, sem um pla-
no solido sobre aonde deseja chegar e quais passos deveria percorrer para isso.
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Existe uma minoria de executivos e empresarios de sucesso no mundo,
pois existe uma minoria disposta a criar um plano mestre na propria vida e nas
empresas.

Na época, minha principal fungdo era a comercial e também desempe-
nhava atividades de gestdo de projetos e me ocupava nisso enquanto um dos
socios focava no desenvolvimento de sistemas.

No entanto, percebi o sequinte, o sucesso desse antigo negocio dependia
essencialmente do fator humano (negociando contratos novos) e de especialis-
tas para entregar aquilo com que nos comprometiamos em contrato.

A equipe comecou a crescer e consequentemente nossos custos, e algo de
que eu ndo havia me dado conta ¢ o seguinte: todo més eu precisava de novos
contratos (ndo havia recorréncia).

Imagine vocé ter uma equipe de dez pessoas e nio ter fluxo de caixa (re-
corrente), pois todos os projetos terminaram e vocé nio fechou novos projetos!

Eu ndo entendia nada sobre fluxo de caixa, mas foi ali que descobri que
sua auséncia pode falir uma empresa.

E em minhas conversas com grandes empresarios com que hoje tenho
contato, aprendi o seguinte: ou vocé trabalha operacionalmente no seu nego-
cio ou vocé faz seu negocio crescer e traz dinheiro para dentro de casa.

Ou seja, se vocé estd ocupado demais executando uma funcio operacio-
nal, ndo tem tempo para pensar em como fazer seu negocio crescer, € 0 mesmo
serve para sua carreira, caso ndo queira ser uma empresaria!

Seu negdcio ndo pode ser um emprego de 24 horas! E isso somente vai
acontecer se vocé tiver duas coisas: processos automatizados e pessoal treina-
do para assumir suas fungdes a partir de um processo de sucessdo ou simples-
mente delegacdo de tarefas.

A medida que seu negocio crescer, para expandi-lo vocé precisara definir
muito bem seus processos e posteriormente automatiza-los com o apoio de
pessoas e tecnologias (por exemplo: softwares de gestéo).

De forma pratica, vocé precisara transformar aquela atividade em um
conjunto de regras que funcionam praticamente sozinhas. Essa automatizacio
permite que, ao apertar um botdo, os suprimentos comecem a chegar, a linha
de producgdo funcione no ritmo necessario para fazer a entrega, os pedidos
sejam despachados na data prometida.
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E isso se estende, inclusive, para a descricdo de atividades de seus funcio-
narios. Vocé precisa saber claramente o que cada um faz e qual impacto tera
caso um de seus recursos saia da empresa.

A criacdo de processos e sua automacdo aumentam a segurancga de sua
empresa fazendo com que vocé ganhe musculatura empresarial, ou seja, a sua
capacidade de produzir o necessario para atender sua demanda, de forma que
seja possivel escalar sua operacdo tendo visdo clara de potenciais gargalos.

Sucessao

Em 2012 fiz uma imersdo no Vale do Silicio, nos Estados Unidos, e ficou bem
claro para mim o verdadeiro significado de sucessido: todo empreendedor pre-
cisa ter um plano de saida.

Quando um investidor analisa um plano mestre, ele deve saber qual ¢ o
plano de saida do fundador (e ndo aqueles nimeros mentirosos). Vocé precisa
ter uma visdo realista de que essa empresa — ou o jeito como ela ¢ hoje - néo
¢ para sempre.

Uma empresa tem a fase do nascimento, a fase do crescimento e, depois,
a fase do desligamento. Ela tem de funcionar a contento, a ponto de dispensar
0 socio que a criou e se tornar maior do que ele.

E o socio deve estar preparado para isso. Ndo sei se vocé ja ouviu, mas
existe uma frase que fala sobre o “amor do criador pelas suas crias”; no caso
de um negdcio, esse amor deve existir para conceber novas ideias que serdo
implementadas em grandes projetos, porém, o desapego ¢ essencial para que
a fase de desligamento ocorra, de forma que a empresa possa receber investi-
mentos externos, ser gerenciada por um executivo e crescer.

Quando trazemos isso para o dia a dia da operacédo (sobretudo de opera-
coes escaldveis), sucessdo se transforma em delegacio.

Vocé provavelmente conhece aquele funcionario (ou colega de trabalho)
que deseja ser imprescindivel em determinada funcéo. E, apesar do que lemos
por tantos anos em revistas de carreira e gestio, esse € o maior erro de alguém
que deseja chegar ao topo.

Se vocé for imprescindivel, o melhor naquela funcdo, ¢ muito arriscado
para seus superiores o tirarem dali. O pensamento € o seguinte “quanto tempo
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vou levar para encontrar outro Jodo?”. “Vale a pena arriscar o desempenho de
minha equipe para eu promover essa pessoa a lider?”

Parece mesquinho, mas ¢ a verdade.

Para crescer de forma mais rapida, vocé ndo deve ser o melhor especia-
lista, mas o maior reprodutor de conhecimento e treinamento de novos espe-
cialistas!

0 mesmo se aplica se vocé é dono da empresa. Vocé precisa aprender a
delegar, somente assim comecara a gerar renda passiva de negdcios!

Monetizacdo

Numa estrutura empresarial, por sua vez, existem basicamente trés modos de
ganhar dinheiro.

O primeiro ¢ seu pro-labore. Nesse caso, quando vocé ¢ um socio admi-
nistrador, que opera o dia a dia de sua empresa, recebe um “salario” pela sua
dedicacdo as atividades. Esta € sua renda fixa mensal.

0 segundo sdo seus dividendos, que diz respeito a distribuicdo dos lu-
cros de sua empresa entre os socios, sendo que essa divisio pode ser mensal,
semestral ou anual, a depender do que foi predefinido em seu contrato social.

0 terceiro modo de ganhar dinheiro ¢ pela valorizacdo da empresa. Se
vocé comeca uma empresa que vale 50 mil reais e, no ano seguinte, ela vale
100 mil reais, vocé dobrou seu capital porém recebera esse montante somente
a partir de sua venda.

Dai, vocé me pergunta: e como isso funciona? Por exemplo, se a empresa
possui capital aberto, suas acdes sdo negociadas todos os dias na Bolsa de
Valores. Nesse caso, o valor da acdo ¢ uma medida da valorizacdo da empre-
sa, porque cada acdo ¢ um pedacinho da empresa. Se a empresa ¢ fechada, o
calculo € menos direto. Os economistas usam algumas formulas para estimar
quanto vale uma empresa com base no lucro que ela da anualmente, em quan-
to ela consome de mao de obra ou de matéria-prima, se o produto ¢ obsoleto,
varidveis como essas. Outra coisa que conta muito ¢ o valor intangivel. Por
exemplo, a Apple tem uma marca lembrada no mundo todo. Se alguém quiser
comprar a empresa, vai pagar também por isso. Entdo, se o seu trabalho faz
com que a empresa fique famosa, ganhe reconhecimento, fas, ele esta ajudando
a valorizar a empresa.
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De qualquer forma, a primeira regra para monetizar o seu negocio ¢ en-
tender que vocé precisa criar dinheiro com ele. E essencial ter prazer em ajudar
o0s outros, mas ¢ igualmente fundamental entender que, se este ¢ seu negocio
ele deve gerar lucro. Ofereca muito e aproveite a automatizacdo para sempre
ampliar a escala de vendas. Precifique e tenha diversas ofertas e bonus para
oferecer aos seus clientes. Parece absurdo, mas a maior parte ndo pensa que
seu negocio precisa fazer dinheiro.

Pois bem, vocé recebeu aqui o essencial para comegar a pensar na estru-
tura de negdcios.

Se vocé quer ir mais a fundo e entender como escalar seu negocio para
gerar muito mais renda passiva de negocios, assista a palestra exclusiva que
preparei para vocé no link abaixo:

www.rafaprado.com.br/bonus-negocio-milionario

Este conteudo serd essencial para vocé operacionalizar o sistema e escalar
seus ganhos em vez de ganhar apenas pela remuneracio direta pelo uso de
suas habilidades e competéncias. Num nivel avancado, essa estrutura de ne-
gocios deve gerar renda passiva de negdcios e vou explicar isso com detalhes
nesta palestra e ao longo do capitulo 8. Por agora quero que conhega o case do
empresario serial e juiz do UFC Mario Yamasaki, que aplicou cada uma dessas
estratégias para criar negocios pelo Brasil e pelo mundo.

Negdcios do coracdo

Uma das histdérias mais inspiradoras com que ja tive contato ¢ a do juiz de
MMA, que ja arbitrou diversos eventos de UFC, empresario e palestrante moti-
vacional Mario Yamasaki. Ele ja nasceu sob a influéncia dos tatames, com seu
pai, Mario Shigueru Yamasaki, que também foi arbitro. Ele desenvolveu sua
vida em torno das artes marciais, tendo decidido ir para os Estados Unidos com
pouco dinheiro (na época, mil dolares) e sem falar inglés. Ele queria apostar em
ser professor em outro lugar, e ndo encontrava academias norte-americanas de
judo — e diz que ninguém conhecia jiu-jitsu na época. Sem opgdes, conseguiu
um emprego de entregador do The Washington Post, e logo depois como en-
tregador de computadores durante o dia, somando dois empregos.
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A vida nos Estados Unidos era dificil, e teve empregos diversos como mo-
torista de caminhio e garcom. Em 1993 o UFC vai para a televisdo e em 1994
ele tenta novamente abrir uma academia - ja havia tentado em 1989, mas,
como ndo falava inglés, ndo deu certo. Fez todos os panfletos, entregou de
casa em casa, e teve apenas oito pessoas na inauguracdo da academia. Quatro
amigos e quatro clientes que vieram pelo panfleto.

A persisténcia e o trabalho diario, além do espirito empreendedor, fizeram
com que hoje ele tenha nos Estados Unidos uma rede de quinze academias,
cada uma com mais de 400 alunos — e se tornou o Unico arbitro brasileiro de
UFC. Ao todo sdo dezoito academias espalhadas pelo mundo, das quais nove
na regido metropolitana de Washington, DC, duas na Republica Dominicana,
uma na Suécia e duas no Brasil, entre outras. Também ¢ socio de uma empresa
chamada Império da Sucata, que compra empresas fechadas, com todos os
equipamentos — como camaras frigorificas — ou que foram vendidas e preci-
sam ser demolidas.

Além disso, comecou com seu pai o0 projeto de um centro esportivo que
investe em pesquisa, avaliacdo e orientacdo para treinamentos de alto desem-
penho. Durante uma entrevista, em junho de 2015, ele afirmou: “Aprendi que,
para sobreviver, o ser humano se adapta a qualquer coisa. Basta ter forca de
vontade, ser honesto e ajudar ao proximo”® Ele afirma que o esporte fez dele
o que ¢ hoje, pois ensinou a ganhar, perder e a lutar pelos sonhos e objetivos
sem medo. E ainda completou: “Essa autoconfianga transmite seguranga para
quem faz negdcios comigo, pois sabe que dentro de mim vive um samurai
moderno™

¢ Disponivel em: <http://revistamove.com.br/mario-yamasaki-arbitro-do-ufc-o-esporte-
-me-ensinou-a-ganhar-perder-e-a-nao-ter-medo-de-lutar-pelos-meus-sonhos/>.
Acesso em: 22 fev. 2016.
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V Wow! Estd ficando muito quente! Ao responder cada uma das questdes
a seguir, vocé aquecera mais 20 graus e alcangara 80 graus de ebuli¢do:

Identifique uma grande oportunidade de negdcios (se preciso retor-
ne ao exercicio do capitulo 1 em que listou ideias de negdcio). Com
base nessa oportunidade, crie sua prépria oferta irresistivel, elabore
a primeira versao de um plano mestre e finalmente defina as etapas
de execugdo para este negdcio. Escreva tudo isso de maneira muito
pratica e objetiva para que preencha até trés paginas.

Qual o motivo para que desse negdcio que vocé acabou de criar exis-
ta? Escreva em detalhes a missdo de seu negdcio e como ele vai
ajudar 1 milhdo de pessoas a alcangarem os objetivos dela.

Quanto vocé deseja faturar com esse negdcio? Escreva uma estra-
tégia objetiva de captacdo de clientes para garantir fluxo de caixa
positivo para seu negdcio. Lembre-se de suas habilidades e compe-
téncias. Coloque-as a seu favor!

Imagine seu negdcio daqui a cinco anos, com fluxo de caixa cres-
cente, funcionarios e uma invejavel cultura organizacional (com fun-
ciondrios, parceiros e clientes satisfeitos e motivados). Quais sdo as
trés coisas que vocé deve fazer HOJE (que ndo esta fazendo) para
garantir esse futuro préspero?

Imagine novamente seu negdcio daqui a cinco anos. Desta vez, res-
ponda a seguinte pergunta: Qual é o préoximo passo de sua empresa
depois que ela atingir todo sucesso que vocé deseja? Descreva com
detalhes. m

45
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CAPITULO

A ARTE DE Existem infinitos ditados sobre como tudo é

RELACIONAR E uma questdo de ter os relacionamentos certos.

E com toda a certeza muitas vezes o Unico grau
CON QUlSTAR que vocé precisa dar para a grande virada ¢ saber
os contatos que o ajudariam a chegar la. E eu
PESSOAS :  aposto que vocé ja pensou por muito tempo que
. foi parar na carreira ou na empresa errada por
nido ter nascido no meio que lhe proporcionaria
os contatos que abrem portas, ndo pensou? Ou,
dando um passo atras, so ¢ possivel ser alguém
na vida se vocé tiver os contatos certos.

Olha, vocé realmente precisa dos conta-
tos certos, mas desenvolver relacionamentos ¢
um jogo que vocé pode dominar e servira para
qualquer coisa que voc¢ deseja fazer na vida.

A sacada ¢ que a vida ¢ um grande crowd-
funding, porque o crowdfunding na verdade ¢
s6 uma forma de facilitar o que é uma necessi-
dade universal: vocé ndo consegue fazer nada
sozinho, precisa do apoio de outras pessoas
para tudo que tentar fazer, seja um apoio fi-
nanceiro, seja no trabalho, e da expertise delas.

Uma coisa que me perguntam frequente-
mente em entrevistas e treinamentos ¢ como

147
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eu consegui chegar até as pessoas que cheguei para fazer meus primeiros
produtos. Afinal, quando vocé tem a intencdo de ser um produtor de celebri-
dades, é importante ter a capacidade de atravessar a barreira invariavel que elas
colocam para qualquer “pessoa comum” que deseje algo delas. Entdo, como
eu consegui chegar as pessoas a que cheguei? Bom, parte dessa histdria vocé
ja sabe dos capitulos anteriores. Contudo, o que eu quero que vocé entenda ¢
como a dinamica de manter um networking valioso funciona. Aos poucos, eu
fui decodificando essa dindmica ao longo do tempo e a aplico hoje. Trata-se
de detalhes simples e até bobos, mas que funcionam.

Eu entendi muito cedo que todas as pessoas tém dois tipos de influen-
ciadores: o influenciador racional e o influenciador emocional. O influenciador
racional ¢ alguém que tem capacidade técnica e distincia emocional para
influencia-lo, como uma secretaria, um funcionario, um terapeuta, um conse-
lheiro. Enquanto isso, o influenciador emocional ¢ alguém que vocé ouve por
motivos muito pessoais, como a mae, o pai, a namorada, um amigo. Entdo
todas as nossas decisdes passam por esses dois influenciadores de alguma for-
ma, e eu reparei que a tendéncia geral das pessoas ¢ de escutar muito mais os
influenciadores emocionais do que os racionais. Quando vocé precisa chegar
em alguém, ndo o faca diretamente, primeiro encontre um influenciador dessas
pessoas, pois, caso contrario, podera ser rejeitado por ser um desconhecido. As
pessoas tém sensores para isso, para se proteger de desconhecidos como um
todo, ¢ algo para o qual somos treinados desde a infancia. Entdo, eu acredito
muito no poder da indicacdo, pois aprendi na pratica que a forma mais po-
derosa de conquistar alguém ¢ por meio de uma indicacdo. E, sequindo esse
raciocinio, sua indicagdo mais poderosa ¢ a de um influenciador emocional.

Por exemplo, quando trabalhei com Roberto Shinyashiki, foi por intermé-
dio de um influenciador emocional dele que havia me apresentado. A questio
¢ que eu ja havia sido aluno dele em um dos seminarios, mas naquele momen-
to ndo me apresentei. Eu sempre tive certeza de que um treinamento digital
do Shinyashiki seria um grande sucesso que ajudaria muita gente, mas eu nio
queria me apresentar como aluno, porque existe algo que acontece em nivel
inconsciente sobre a qualificacdo das pessoas. Se ele me conhecesse como
aluno, me veria como cliente e como inferior, seria muito dificil topar fazer um
negocio comigo. Quando eu sou apresentado como empresario de marketing
digital, sou alguém que interessa, que vale a pena ser conhecido. Ser indicado
pelo circulo de relacionamento dele ¢ completamente diferente de fazer uma
“apresentacdo fria”. Por isso invisto muito nesse momento em comprar acesso

109 graus_miolo.indd 148 02/03/2016 12:47:43



A ARTE DE RELACIONAR E CONQUISTAR PESSOAS 149

a circulos fechados para ter acesso a influenciadores de pessoas com quem
eu quero trabalhar, em cursos, masterminds, circulos, porque ¢ o que faz a
diferenca.

Quando propus comprar a webtv o fiz porque entendia que teria acesso
a pessoas a que eu tinha antes, a celebridades e nomes com os quais gostaria
de trabalhar, que ali seria um celeiro de oportunidades de lancamentos digi-
tais. Ao comprar 30% da TV, tornei-me diretor de marketing da empresa onde
uma série de celebridades tinham um programa, o que significa que assumi
uma posicdo de credibilidade para elas. Eu literalmente comprei o status para
me tornar um influenciador racional naquele ambiente. Nessa posicdo em que
eu estava, disse a ela que tinha uma nova proposta de monetizacdo para seu
potencial. Depois de ouvir com atencéo, ela topou.

Se eu chegasse nas celebridades que tinham programas ali sem algum
tipo de “credencial” ou “indicacdo”, eu seria s6 mais um e provavelmente me
ignorariam. Eu comecei a fazer todos os meus jogos de relacionamento baseado
nos influenciadores das pessoas.

Antes de chegar em quem eu quero, procuro um socio, uUm amigo ou um
parceiro dessa pessoa, para passar pelo processo de indicagao.

Se tiver de conhecer alguém “a seco” ja me adianto e falo logo de minha
intencdo, oferecendo um aspecto de ganho para ela também. Vocé precisa
analisar suas forcas e fraquezas e 0 momento em que estd, além de analisar o
que precisa daquele contato. Se precisa conhecer alguém que seria seu socio
ideal, e vocé ja tem uma proposta de valor para aquela pessoa, talvez seja
interessante chegar diretamente, mas, em geral, essa nido ¢ a situacdo — as
pessoas precisam ser convencidas de que podem confiar em vocé e que aquilo
valerd a pena. Entdo, ¢ mais facil chegar no influenciador e comecar por ele.
A medida que o tempo passa, eu me torno parceiro desse influenciador. Vocé
passa a estabelecer contato com aquela pessoa, tornando-se um influencia-
dor do influenciador do contato que almeja, sempre de uma forma honesta,
trazendo beneficios para os dois. No jogo do relacionamento, esse ¢ como se
fosse primeiro passo.

Comece a procura por apoiadores

Muita gente me pergunta, “Mas, Rafa, por onde eu comeco a montar um
networking?”. Oras, comece com quem vocé ja conhece! Um dos aspectos
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fundamentais ¢ mapear a sua rede de influéncia diante das pessoas que co-
nhece, marcar um café com elas, conversar com quem ja tem contato, que as
oportunidades comecam a aparecer. O segredo do bom networking, que traz
resultados, ndo ¢ se tornar conhecido para determinadas pessoas, ¢ continuar
conhecido e manter as pessoas como parceiras. Nao deixar o relacionamento
desaquecer. Porque ele ¢ o influenciador de diversas pessoas.

0 grande problema das pessoas no jogo dos relacionamentos ndo ¢ man-
ter as pessoas, mas estabelecer uma relacdo de médio e longo prazo. Relacio-
namento ¢ poder, e o jogo do dinheiro ¢ diferente do jogo do poder. Curiosa-
mente, o jogo do poder vai The trazer muito dinheiro.

Dentro dessa esfera vocé precisa mapear trés areas fundamentais de rela-
cionamento para ter sucesso em qualquer empreitada, pois elas garantem que
vocé atinja seu grau determinante.

1. Contatos do eixo empresarial: sdo os executivos, empresarios de in-
fluéncia nessa esfera. Quem sdo as pessoas do meio empresarial com
quem vocé¢ tem contato? Se ndo tem, comece a ter, comece indo a
coquetéis de associacdes comerciais, de grupos de pessoas da sua area
de atuacdo. Esse ¢ o setor que move a economia, para qualquer coisa
que vocé tente, o meio empresarial estara envolvido de alguma forma.

2. Contatos do eixo social. Sdo os influenciadores da opinido publica, um
colunista de uma revista importante, um apresentador, uma pessoa
publica, um jornalista, uma celebridade. Com quantas pessoas vocé
tem relacionamento que tém influéncia de opinido publica? Lembra
que falamos na necessidade de posicionamento e divulgacdo? Essas
sdo as pessoas mais importantes para que vocé se posicione e apareca.
Sdo pessoas cuja fala significa dinheiro, significa manipulagio de sen-
timentos do publico e da audiéncia.

3. Contatos do eixo governamental. Sdo os assessores, politicos, senado-
res, prefeitos, lideres de comunidade. Sdo as pessoas que o ajudam a
conseguir entender leis, a vencer editais, compreender como o sistema
funciona.

0O ideal ¢ gerenciar uma rede de contatos que possua gente dos trés eixos,
0 que vai ajuda-lo, ndo importa qual seja a sua pretensdo de vida. As pessoas
que mais possuem relacionamentos de peso em nivel hierarquico, claro, sdo as
mais poderosas. Vocé precisa dominar pelo menos um deles, destacar-se em
um deles, mas precisa de relacionamentos em todos.

109 graus_miolo.indd 150 02/03/2016 12:47:43



A ARTE DE RELACIONAR E CONQUISTAR PESSOAS 151

Para ter sucesso deve trabalhar eternamente essa triade do poder (empre-
sarial-social-governamental). Ndo é necessario comecar de baixo, isso depende
do que tem para oferecer para que essa pessoa o considere interessante. Se
vocé tem zero relacionamentos, tem de comecar na base e subir. Vocé precisa
comecar a mapear em que ponto € mais poderoso. Vocé precisa ter contato
com os hubs de contatos, e isso pode acontecer na forma de um MBA ou de
um grupo de negocios. As vezes, essas pessoas estdo na vida, caminhando
como nos pelos restaurantes, cafés, assim, muitas vezes o que basta para vocé
conhecer o mentor dos sonhos ¢ frequentar o mesmo lugar que ele e criar uma
situacdo para se aproximar no momento propicio.

De inicio vocé precisa comprar acesso a um centro de contatos, o que
pode ser um grupo de networking em geral. E entdo, aliar isso a frequentar os
lugares certos. Essas pessoas que vocé quer trazer para o seu lado estdo aqui,
estio no shopping, nos bares, nos supermercados. E mais facil ter um relacio-
namento ndo comercial para depois fazer algo comercial. Se a pessoa comeca
por algum motivo a gostar de vocg, vai indica-lo e confiar mais. Por isso alguns
valores vocé precisa provar assim que fizer a conexdo (que vocé ¢ legal, ajuda a
resolver problemas, ¢ confidvel). E existe muita gente com quem ndo vai querer
manter um relacionamento comercial, mas mesmo assim deve manté-lo para
conseguir outros relacionamentos que importam. Além disso, vocé vai preferir
que algumas pessoas sejam mais amigas do que mentoras, porque os relacio-
namentos comerciais podem acabar em divergéncias, mas vocé precisa saber
manter pelo menos o amigo que existe ali.

0 segredo esta em ofertar valor para essas pessoas e se interessar genui-
namente por elas. E isso ndo ¢ o valor que vocé acha que oferta, mas o valor
que ela percebe.

Valor sé existe quando a pessoa percebe que ali ha valor. Entdo vem ou-
tra licdo de relacionamento e poder: vocé se aproxima de alguém tendo em
mente os interesses da pessoa, ndo os seus, € sG assim gera uma conexdo real.
No momento de estabelecer relacionamentos, coloque-se sempre no lugar do
outro. Voce precisa ser uma solucio para ele.

Exemplos de influéncia na triade do poder

Existem algumas pessoas publicas que podemos ver que conseguem exercer
influéncia em todas as areas. O bispo Edir Macedo da lgreja Universal, por
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exemplo, esta nas trés esferas, ele possui grande influéncia social por ser um
lider religioso (além de ter um conglomerado de comunicacio), controla uma
série de contatos empresariais e tem uma bancada que o apoia no setor go-
vernamental.

Outro exemplo ¢ o empresario Jodo Doria Jr., que tem influéncia social
através de um programa na TV que fez sua imagem ser conhecida e comanda
o maior grupo empresarial do Brasil, o Grupo de Lideres Empresariais (LIDE),
ao qual 52% do PIB privado ¢ associado. Esses sdo dois exemplos raros de
verdadeiros mestres em relacionamentos. No entanto, em geral, ¢ mais comum
ser lider de uma drea, e nas outras nao ser tdo poderoso, mas apenas um in-
fluenciador.

O lider ¢ como se fosse uma parte do eixo, ele consegue influenciar con-
tatos que as vezes sequer o conheceram pessoalmente; ja quem tem acesso
precisa trabalhar um pouco mais em cima dos seus contatos.

Quanto mais poder vocé tem, mais vocé monetiza o que for fazer. Uma
das coisas mais tensas de poder é o nivel de confianca. E o nivel de confianca
que as pessoas no nicho possuem por vocg.

Se vocé quer abrir um negdcio, por exemplo, comece trabalhando os rela-
cionamentos do seu nicho. Relacione-se com pessoas que estdo ali colaboran-
do ou competindo com vocé. Construa fas na sua area de atuacdo, que podem
ser pessoas que o conhecem pessoalmente ou nio. E a partir dai, a medida que
precisa expandir o negdcio, comece a migrar para outros nichos — a partir do
momento em que vocé se tornar mais consciente da necessidade de cultivar
contatos, o processo sera mais facil.

Se vocé ja sabe de quais apoiadores precisa e onde eles estdo mas ndo
sabe como chegar até eles, comece por alguém que estd em um nicho que
influencia o seu. Comece da forma que for, porque ao se tornar autoridade
num nicho, vocé pode se tornar mais facilmente nos outros e, assim, despertar
a atencdo de alguém que quer despontar no seu nicho e conseguir um pedago
do nicho dele.

Ter networking ndo ¢ uma opcdo, vocé precisa disso. A primeira coisa ¢
trabalhar para subir na sua area, influenciar as pessoas e se tornar conhecido.
Seja conhecido e admirado, porque ao comecar a fazer o jogo dos contatos
de uma forma mais sistematica, talvez ndo pareca tdo pequenininho. Apareca
como grande, demonstre ndo ser s6 mais um.

Resumindo: vocé precisa ter um contato em cada eixo, uma frente em
cada eixo.
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Por exemplo, quando pensei em fazer o mestrado em Engenharia da In-
formacdo, sabia que precisaria ser aprovado por um orientador. O orientador ¢
o professor que aposta em vocé e no seu trabalho. Para concluir sua admisséo,
vocé precisa de um orientador que tope fazer o trabalho contigo.

Antes de entrar no mestrado procurei diretamente o orientador, man-
dei um e-mail, pedi uma reunido, conversei com ele e vendi que eu também
poderia ser uma solucio para ele. Em todos os lugares isso funciona. E im-
portante ter voz ativa com quem decide e criar uma imagem consistente para
essa pessoa — quem ¢ a pessoa que decide as coisas que vocé quer hoje? Quio
convencida ela esta da sua importancia?

Quem comeca de baixo precisa ser positivo e admirado

Agora digamos que para vocé um estagiario bom ¢ aquele que passa a visdo
de ser mais positivo, mais vendedor, mais interessante. A pessoa mais impor-
tante da sala é aquela que ¢ vista pelo selecionador. Ser alguém interessante
¢ demonstrar que vocé se importa com quem esta ali o entrevistando, ou seja,
olhar nos olhos, fazer perguntas relevantes e manter contato de forma positiva,
transmitindo uma boa energia.

0 programa de televisdo norte-americano Brain Games, da National Geo-
graphic, fez um teste em 2013: eles pegaram duas irmas gémeas com curriculo
igual e fizeram com que as duas passassem por entrevistas para 0 mesmo
emprego (e selecionadores diferentes). As duas deram até as mesmas respostas
para as questdes propostas pelo selecionador, mas o tom era diferente. En-
quanto a irma A era superpositiva e comecava descrevendo seus pontos fortes,
a irma B era mais negativa e comecava a entrevista falando sobre suas falhas.
Adivinha quem foi a escolhida? Claro que a irma mais otimista, que transmitia
mais energia durante a entrevista. Assim, eles chegaram a conclusido de que
pessoas inconscientemente nio gostam de coisas negativas, de quem enfatiza
o negativo. Elas se conectam com energias positivas e consequem fazer o en-
trevistador se sentir bem com a sua presenca. Essa licdo € valiosa: se vocé quer
influenciar alguém, faca com que essa pessoa se sinta bem na sua presenca.
Isso serve para conquistar qualquer pessoa, mas principalmente se ¢ alguém
com quem vocé quer muito trabalhar, um recrutador ou futuro chefe. Isso
pode ser feito de forma muito simples, como mandar uma mensagem ou um
e-mail no dia seguinte a reunido apenas para agradecer pela conversa, ou dar
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um aperto de mdo ou um abraco mais longo (claro, mantendo o bom senso)
e comentando de qual ponto da entrevista ou do trabalho vocé gostou. Por
exemplo, dizer “Reparei que vocé tem muita percepcdo sobre a minha area e
minha bagagem, foi muito legal conversar com vocé”. Acredite em mim, essas
sdo as pessoas que ficam gravadas na memoria até do executivo mais impor-
tante de um pais. Olhar nos olhos e falar algo que valorize a atuacdo do outro
sem pedir nada em troca, sem puxa-saquismos, mas demonstrando interesse.

Além disso, as pessoas sdo movidas por memoaria recente, principalmente
quando falamos da sociedade na qual vivemos agora, que ¢ absurdamente
imediatista e ja tem excesso de informacio. Assim, mande uma mensagem no
dia seguinte, porque se duas pessoas fazem uma entrevista ou uma reunido
com um cliente em potencial, aquele que se fizer lembrado vai sair na frente.
Um dos segredos mais interessantes que ja aprendi foi mandar o e-mail de
agradecimento quinze minutos antes que comece o expediente do outro —
digamos que meu parceiro em potencial comeca a trabalhar as 9 horas da
manha, meu agradecimento deve chegar as 8h45, porque assim meu e-mail
estard bem no comeco da caixa de entrada. Para mensagens de celular, tente
a tatica de enviar em hordarios nos quais a pessoa esta vivendo a vida pessoal:
de manha ou a noite, pois isso vai destaca-lo da rotina de trabalho, mas tome
cuidado para ndo mandar uma mensagem que apresente uma cobranca ou
uma saia justa, por exemplo, “Sei que vocé estd no momento de descanso,
mas gostaria de agradecer a conversa de hoje, foi muito importante”. Porque
hoje as pessoas andam grudadas com o telefone e vocé vai causar uma 6tima
impressao.

Quem ainda estd comecando e ndo tem muitos contatos nem beneficios
para oferecer precisa fazer os outros se conectarem consigo aos poucos, com
pequenos gestos, criando relacionamentos de forma leve, mas persistente. O
toque, por exemplo, é uma ancora, faz com que vocé seja lembrado, ou seja,
fale algo positivo olhando no olho e toque seu interlocutor. Vocé precisa ser
pessoal e caloroso, mas sempre deve respeitar limites. Vocé ativa todos os sen-
tidos de alguém para mandar uma mensagem poderosa.

E, claro, seja sempre muito gentil para fazer conexdes. Para ser lembra-
do, vocé nao precisa forcar a barra ou se sobrepor a alguém. Eu gosto de dar
um abraco de forma mais calorosa nas pessoas as quais sou apresentado, mas
sem tentar imprimir qualquer conotac¢io sexual e muito atento aos limites de
espaco corporal que aquela pessoa tem de acordo com a linguagem néo verbal
que transmite. Sensibilidade ¢ muito importante quando vocé lida com pes-
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soas. Usando as ferramentas certas vocé pode trazer qualquer um para o seu
lado, mas deve ter controle sobre si mesmo, consciéncia do que esta fazendo
e percepcao para entender do que aquela pessoa precisa e como vocé pode
significar uma oportunidade para ela.

Construindo networking quando se é muito introvertido

Hoje vivemos em um mundo que estd cada dia mais competitivo e no qual
muitas vezes os introvertidos sdo engolidos por colegas com menos habilidade
técnica, mas mais inteligéncia emocional. No entanto, peco que seja pratico e
objetivo neste raciocinio: vocé acha que quem se torna gerente, diretor, quem
consegue empreender é quem se formou nas melhores faculdades e tem toda a
habilidade técnica do mundo, ou o funcionario que sabe se vender, o empresa-
rio que consegue trabalhar os clientes em uma reunido? O carisma e a capaci-
dade de engajar pessoas sdo até mais importantes que a sua formacao técnica,
entdo, se vocé ¢ introvertido, precisa trabalhar a si mesmo. Encontre solucdes,
formas de se relacionar, momentos do dia em que ¢ mais facil se aproximar
das pessoas, e principalmente perca o medo de errar. Ndo tem problema se
suas abordagens de inicio forem catastrdficas, mas vocé precisa tentar. Busque
terapia, coaching, pratique com membros da familia, va até para cursos de
teatro, mas invista em vocé, em como vocé pode superar a sua introversio e,
simultaneamente, respeitar a si mesmo.

Se os mais inteligentes fossem aqueles que tém sucesso, fossem as notas
mais altas dos cursos, muitos CEOs hoje estariam fazendo servicos menores,
assim como muitos doutores seriam milionarios. E a vida ndo é assim.

Para jogar o jogo dos relacionamentos trabalhe suas habilidades interpes-
soais. E como trabalhar em uma tese, ou treinar para uma corrida: vocé precisa
se dedicar a isso conscientemente, ler sobre o tema, praticar em momentos em
que ndo vale dinheiro ou uma promocéo. Faca as pazes com a sua necessidade
de trabalhar sua habilidade de socializacdo admitindo, primeiro, que ela precisa
ser trabalhada, e depois buscando especialistas, leituras e praticas que o aju-
dem. Fazer-se ser gostado € uma técnica que vocé aprende.

E se der errado, vocé for ignorado ou odiado, o mundo néo acaba, € sé si-
nal de falta de treino. E, em geral, se voc¢ tiver interesse genuino pelas pessoas
— o segredo de um bom networking —, vai conseguir aos poucos se soltar para
conversar melhor com elas, para entendé-las e ser alguém que marca presenca.
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Nio passe o dia na frente de um computador, fazendo tabelas, mas converse
com seus colegas de trabalho, encontre seus clientes e fornecedores. Mesmo
que seja dificil de inicio, vai ser tornar cada vez mais facil.

A Unica coisa que pode matar a sua capacidade de networking ¢ a arrogancia
ou atitudes que fazem com que as pessoas se desconectem imediatamente de
vocé. Por exemplo, vé-lo perder a paciéncia com um subalterno ou prestador
de servicos (um garcom, um funcionario ou qualquer pessoa), ou perceber que
vocé rapidamente muda a conversa para falar de si mesmo. Manter a humildade
e o espirito de ajudar o préximo no final das contas ajuda a si mesmo.

Se vocé, por exemplo, esta aplicando um treinamento de trés dias para
um grupo de vendedores de uma seguradora e precisa guia-los e motiva-los
para que vendam mais seguros de vida, ¢ instantaneamente desmotivador vé-lo
soltar uns berros com um garcom que errou o pedido de todos, ou um courier
que esqueceu de levar seus documentos. Seja “gostavel”, e isso significa antes
de tudo ser gentil, mesmo quando vocé tem motivo para nio sé-lo. Encontre
sua forca na sombra, perceba quanto vocé pode ser gentil e agregador mesmo
nos momentos dificeis ou quando a ultima coisa que vocé deseja € estar com
pessoas. Lembre-se de que a semente se torna uma arvore por conta da escu-
riddo, por ser colocada na terra e passar um tempo ali no escuro, € 0 mesmo
se passa com o nosso potencial de realizacdo. A nossa escuriddo, 0s momentos
dificeis, existem exatamente para isso, para que vocé se fortaleca e depois deixe
florescer o produto desse momento. Ndo tenha medo da sua sombra, da sua
dificuldade, porque ¢ dela que pode sair uma arvore frondosa. Entdo se vocé ¢
introvertido, investigue essa dificuldade ao maximo, trabalhe sobre ela. Se fica
nervoso com facilidade, exercite o perddo, mas trabalhe aquilo que dentro de
vocé € mais dificil, porque dali saem grandes presentes.

Além disso, as vezes, ao apresentar um negocio para um investidor ou um
possivel mentor o modo de falar e de se relacionar é mais interessante que a
sua ideia em si. Porque em geral essa pessoa ja espera que vocé ndo tenha uma
ideia ou um modelo de negocios 100%, visto que vocé nao estd ganhando
dinheiro com isso. Se fosse perfeita, estaria, certo? Se, porém, esse individuo
influente sentir que vocé tem a motivacdo necessaria, a resiliéncia para insistir
no negocio e que ¢ confidvel e integro, pode até corrigir o seu negdcio e in-
vestir nele para tornad-lo rentavel. Tudo depende de quio confidvel vocé serd
ao se relacionar e de como vai se apresentar.

Conforme a quantidade de negdcios que fechei e conclui, claro que apa-
receu todo tipo de picareta. A gentileza e a abertura para o novo também po-
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dem atrair esse tipo de pessoa. No entanto, todos eles me ensinaram algo sobre
mim e sobre a vida, e olha que ja quebrei algumas vezes e fui passado para
tras tantas outras. Cada vez que me dei mal nos negdcios, foi mais um grau,
um grau para a virada, para ser aquilo que eu sonhava ser. Por isso preparei um
pequeno checklist para que vocé se mantenha sempre atento:

1. Sempre assine contratos para negocios, relacionamentos sdo impor-
tantes e sempre comecam bem, mas, em caso de litigio, apenas um
bom contrato vai ajuda-lo a provar quem estd com a razio.

2. Sempre leia seus contratos e rubrique todas as laudas.

e Esta desconfiado de algo? Antes de jogar todas as cartas na mesa
levante provas e evidéncias. Arquive-as e entdo fale com a pessoa.

3. Jamais tenha medo de negociar ou defender seus interesses, apenas
tenha bom senso.

* Nao gere provas contra vocé mesmo. Controle a raiva, a emogdo e
tenha foco em sempre manter sua imagem intacta.

® Faca sempre um mal acordo em vez de entrar em processos juri-
dicos, isso drena sua energia. Além disso, processos levam muitos
anos para se concluir. Apenas em ultimo caso processe alguém.

* Naio entre em jogos psicoldgicos, seja limpo e claro. E mantenha a
seriedade.

¢ Tenha um bom contador e um bom advogado ao seu lado.

® Nao compre algo esperando um recebimento futuro, dinheiro bom
¢ dinheiro na conta.

® Se alguém se recusa a formalizar um acordo com vocé, desconfie.

e Conheca os principais hotéis, restaurantes e cafés de sua cidade,
vocé vai precisar ter isso na ponta da lingua.

e Tenha um hobby interessante, que gere assunto em rodas sociais,
por exemplo, vinho, artes etc.

e Se cultivar a raiva e a vinganga, isso vai se voltar contra vocé.

® Tenha dinheiro reservado para cobrir possiveis rombos de acordos
malfeitos.

Se vocé quer saber um pouco mais sobre networking, parcerias e rela-
cionamento vocé pode baixar gratuitamente uma palestra minha exclusiva
para vocé€ que esta lendo este livro:

www.rafaprado.com.br/bonus-circulo-da-influencia

109 graus_miolo.indd 157 02/03/2016 12:47:43



158 100 GRAUS: 0 PONTO DE EBULICAO DO SUCESSO

Nessa palestra explico passo a passo como vocé vai aprender a se tornar
uma pessoa de muito mais impacto, vender mais e criar parcerias poderosas
usando uma técnica que chamo de “persuaséo invisivel”.

Relacionamentos que geram dinheiro

Eu tenho um exemplo muito interessante sobre como os relacionamentos po-
dem gerar boas amizades, novas ideias, inovacdo e muito dinheiro. O criador
do canal Boom, Tiago Fonseca, grande amigo meu, teve uma origem simples,
vendia docinhos na rua para ajudar a mie, depois se tornou office boy e fez
nome criando videos para a internet no seu canal do YouTube. Foi assim que
surgiu o canal com mais de trés milhdes de inscritos hoje, mas que fracassou
diversas vezes antes de se tornar uma verdadeira febre.

Ele pesquisou muito e tentou varias vezes fazer seu canal dar certo, tes-
tando diversas possibilidades com o irméo. Ele ficou famoso fazendo videos de
pegadinhas, sendo extremamente original e extrovertido. Um dia tive a ideia
de apresentd-lo a um dos meus parceiros de negocio, o Elias Maman, especia-
lista em cursos de conquista e relacionamentos, que vende seus produtos pela
internet e ensina milhares de homens a perderem a vergonha e iniciarem uma
conversa com qualquer mulher.

Percebi que ali poderia haver uma boa quimica, principalmente porque
o publico do Tiago nio estava no canal para saber de conquista, mas repre-
sentava boa parte das caracteristicas demograficas do publico ao qual o Elias
queria chegar. Os dois se juntaram e fizeram um video viral de uma pegadinha
para conhecer mulheres com um carro caro, o famoso Camaro Amarelo, que
teve mais de 15 milhdes de visualizacdes.” Esse video ndo foi s6 um grande
entretenimento, mas serviu para vender milhares de treinamentos “Jogo do
texto” do Elias, que ensina a seduzir mulheres trocando mensagens de chat.
Isso se tornou uma fonte de renda para os dois (e até para mim!). Esse momen-
to de cruzamento entre relacionamentos gerou uma monetizacdo de cliques e
vendas de produto. SO precisei reparar que eu tinha um contato que possuia
um otimo produto, e outro contato que tinha uma audiéncia-alvo para esse
produto, e que os dois tinham criatividade de sobra para criar qualquer coisa. A

7 E que vocé pode ver aqui neste link: <https://www.youtube.com/watch?v= iqaX0s-
DYfnM>. Acesso em: 22 fev. 2016.
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pegadinha que os dois fizeram, de testar a receptividade das mulheres de acor-
do com o tipo de carro ja havia sido feita no exterior, mas ndo havia tido todo
0 sucesso que eles tiveram nem a rentabilidade gerada pelo Tiago e pelo Elias.

V Muito bem! Este capitulo o aqueceu mais 19 graus e vocé finalmente
esta prestes a entrar em ebulicdo pois esta a 99 graus. Responda as
questdes para seguir em frente:

1. Mapeie locais onde pessoas interessantes (e do seu nicho) podem
ser encontradas. Ao longo da semana, faga um tour e conheca todos
os locais (hotéis, clubes, cafés, restaurantes, hobbies etc.) regionais
e dentro dos interesses das pessoas com quem vocé deseja se rela-
cionar ou retomar relacionamento. Crie um cronograma para a se-
mana e aproveite para provar a comida do local.

2. Entre em suas redes sociais e mapeie as pessoas mais influentes em
cada eixo da triade do poder. Analise o nivel de relacionamento com
cada pessoa e crie um contexto para um plano de aproximacao (por
exemplo, tomar um café).

3. Reescreva o checklist apresentado neste capitulo com cada uma das
frases em seu caderno e adicione mais dez aprendizados que ndo
estejam listados e que sdo de grande importancia para seus relacio-
namentos sociais e comerciais. ®
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CAPITULO

O SISTEMA Ja estamos na ultima fase do seu processo

para atingir os 100 graus. E aqui que tudo faz
sentido. O sistema nada mais ¢ que o pon-
to de ignicdo que vai fazé-lo atingir o grau
da virada e entrar em ebulicdo. Os ultimos
capitulos foram responsaveis por lhe dar 99
graus, mas muita atengdo, para que esse passo
funcione e ganhe o 1 grau que esta faltando,
vocé deve cumprir os outros.

Recapitulando, antes de tudo mude de
mentalidade, passe de ganhador para criador
de dinheiro, porque aqui ¢ como se estivés-
semos construindo um prédio: ele simples-
mente ndo vai parar em pé sem as funda-
coes. A mentalidade certa é a estrutura que
vai protegé-lo de tempestades e qualquer tipo
de problema, ela vai lThe dar a solidez de que
precisa. E o primeiro processo. Depois disso,
¢ uma questdo de descobrir e trabalhar a sua
genialidade, algo que se da pelo misto do seu
dom aliado a conhecimento técnico e treino.
Ainda na metafora do prédio, o dom ¢ como
se fosse os tijolos do seu prédio, e o treino e o
conhecimento técnico sdo o cimento que faz

161
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esse tijolo ser valioso (afinal, sem eles a pilha facilmente cairia). Ao unir o co-
nhecimento técnico ao treino, vocé consegue masteriza-lo, tornar-se quem se
destaca naquilo e pode gerar valor para outras pessoas. Depois disso ha o passo
da monetizacdo, quando vocé aprende a ganhar dinheiro com o seu dom, este
¢ 0 acabamento do seu prédio, e a partir dai vocé esta pronto para fazer do seu
prédio (e qualquer outra coisa) um negdcio. No entanto, ndo se trata de um
negocio que vai lhe fazer trabalhar ainda mais do que em um emprego normal,
que faga vocé cair na lenda do empresario que ¢ escravo do proprio negécio e
sofre para sobreviver més a més.

Ao conseguir identificar, entender e iniciar o processo de monetizacio
das suas habilidades ¢ necessario dar o passo da independéncia: a criacio
de sistema. Isso significa criar uma forma de viver do dom sem ter de vender
suas horas, para que ele se propague a partir de voc¢, mas sem precisar do seu
trabalho o tempo todo. Este ¢ o segredo para criar uma estrutura em que vocé
consiga criar dinheiro e independéncia.

A monetizacgdo direta do seu dom, por exemplo, € reconhecer que vocé
¢ um o6timo designer grafico e comecar a fazer pecas publicitarias para varias
agéncias. No entanto, criar o sistema ¢ gerar a monetizacio indireta do seu
dom, que gera renda sem ter de participar diretamente de cada etapa do pro-
cesso. Ou seja, depois de mudar o jeito de pensar, atingir a maestria do dom,
vocé consegue enxergar outras pessoas com o mesmo talento, e pode chama-
-las para trabalhar para vocé. Assim, pode abrir a sua agéncia e supervisionar
esses profissionais enquanto eles produzem a arte, e forma-los, investir no
talento deles. Entdo, vocé cria dinheiro para além de sua capacidade de traba-
Tho em horas, uma vez que o sistema multiplica seu talento e pode continuar
rodando quando vocé tirar férias, por exemplo, ou se aposentar. A indepen-
déncia no futuro depende de continuar gerando renda sem trabalhar, ou seja,
gerar renda e ndo estar necessariamente trabalhando no futuro ¢ fruto do que
vocé faz agora em termos de trabalho e investimento — e, acredite, isso pode
ser feito a partir de todo e qualquer dom.

A habilidade de fazer do seu negocio monetizavel um sistema em larga
escala é algo que todas as pessoas que atingiram os 100 graus tém em comum.

Agora digamos que vocé é um palestrante, alguém capaz de ensinar qual-
quer coisa e motivar qualquer plateia, destacando-se na sua area. Parece algo
unico e que depende da presenca de palco de alguém para ser feito. Parece
algo impossivel de acontecer sem que vocé esteja ali, certo? Errado! O pales-
trante brilhante pode criar uma estrutura na qual forma e capacita turmas que
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representam a nova geracdo de pessoas como ele, que fazem palestras no seu
lugar, sdo agenciadas por ele, e ainda podem herdar o negdcio quando ele ndo
puder mais trabalhar. O segredo do sistema ¢ passar a monetizar para que as
pessoas gerem para vocé o que chamo de renda passiva de negocios. Ela de-
pende de um grande esforco a priori para que vocé desenvolva a sua maestria,
e a posteriori vocé diminui seu esforco e outras pessoas geram a renda para
vocé enquanto vocé constroi outros sistemas. 1sso € um ciclo virtuoso. Um ciclo
da prosperidade, porque vocé planta a semente para transformar quem vem
logo depois também, quem ainda pode crescer muito a partir da sua iniciativa
e criar em cima do que vocé criou para fazer um sistema ainda melhor.

A partir do momento em que vocé estabelece um sistema bem-sucedido,
passa a atuar com o dom de forma secundaria (ndo se concentra em fazer as
palestras ou as pecas publicitarias, como nos exemplos que citei), mas tem
como atividade primaria a habilidade de empreender. As pessoas comecam
a trabalhar e atender os clientes que vocé¢ atenderia, e vocé pode deixar para
usufruir do seu dom quando tiver um projeto que realmente lhe dé alegria, mas
ndo por obrigacdo ou sobrevivéncia.

No futuro ideal vocé ndo depende mais da renda fixa para ter sustento.
Um exemplo da maestria em criar sistemas ¢ o de Pablo Paucar, palestrante,
empresario e um dos maiores génios contemporaneos do marketing multinivel.
Essa linha de negdcio, na qual vendedores recrutam outros formando grupos
de divulgacao e distribuicdo, tem conseguido transformar parte da nossa eco-
nomia. Uma empresa como a Hinode (especializada em produtos de beleza e
estética), por exemplo, consegue faturar mais de 100 milhdes de reais por més
aqui no Brasil.

Se olharmos para o cendrio internacional, a maior empresa do mundo, a
Amway, fatura 11 bilhdes de dolares, sequida da Avon, que fatura aproxima-
damente 11 bilhdes de ddlares por ano com 6 milhdes de revendedoras, e a
Herbalife, que vende uma média de 4,8 bilhdes de dolares.

Robert Kyosaki, no livro O negdcio do século XXI (Elsevier, 2011) fala
sobre a importdncia e o crescimento do setor de vendas diretas (que pode ser
mononivel, binivel e multinivel). Segundo dados da Associacdo Brasileira de
Empresas de Vendas Diretas (ABEVD), o nimero de revendedores diretos no
Brasil ¢ de, aproximadamente, 4,5 milhdes de pessoas e faturou mais de 42
bilhdes de reais em 2015.

Pablo Paucar afirma que se considera um empreendedor desde os 17
anos, e teve como mentores Eduardo Salazar e Jim Rohn, o que lhe ajudou
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a construir seu negoécio em mais de dez paises, tornando-se um dos maiores
players da América Latina. Esses mesmos fundamentos foram colocados em
materiais de treinamento, que na ultima década foram usados para formar
mais de 150 top lideres de diversas empresas de vendas diretas, multinivel
e suas organizacgdes, que hoje representam mais de 300 mil distribuidores
em todo o Brasil. Ele ndo apenas enriqueceu, mas ja fez com que milha-
res de pessoas enriquecessem também. Hoje ele se dedica a ser coach de
alta performance, mentor e palestrante, organizando eventos para milhares
de pessoas.

Pois bem, vou revelar para vocé os quatro perfis de maturidade (e vocé se
encaixa em um deles) para a criacdo de um sistema de sucesso capaz de gerar
independéncia financeira para vocé e para toda uma geracdo de pessoas. A
partir daqui vocé tera o poder de transformar a vida de pessoas, para isso deve
evoluir dentre os perfis existentes.

Maturidade de sistemas

N3-Investidor N2-Adxpinistrador

\

N4-Benfeitor N1-Crjddor

A partir de agora vocé deve olhar para si mesmo e compreender qual seu nivel
de maturidade perante o sistema.

Entenda que, a medida que seu nivel de maturidade aumenta, sua carga
de trabalho diminui e sua renda passiva de negocios aumenta.

Nivel 1 — Criador

Assim que vocé rompe a mentalidade de ganhar dinheiro e assume a posicdo
de protagonista para criar dinheiro a partir de seus dons e competéncias, en-
trara para o nivel de criador.
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Operador é toda pessoa ou negdcio que recebe renda fixa (ganhos diretos)
sobre suas habilidades e competéncias (produtos ou servigos), e possui pouco
ou nenhum processo automatizado em sua estrutura.

Como criador vocé criard dinheiro a partir da venda de seus servicos,
como aulas de violdo, aulas de inglés, consultoria em negocios, criacdo de
projetos de arquitetura, abertura de um processo como advogado, sessdes de
coaching, sessdes de terapia, palestras etc.

Note que vocé tem capacidade direta de entregar o servico, e na figura de
criador geralmente vocé ¢ o produto.

A renda gerada ¢ realmente baseada em renda fixa. Vocé precipita o ser-
vigo, divulga-o e um interessado compra-o de vocé.

Para aumentar seu ganho fixo (uma vez que nem sempre sera possivel tra-
balhar com o justo preco), uma das modalidades que pode adotar é trabalhar
sobre resultado. Por exemplo, imagine que vocé ¢ um coach de carreira e seu
coachee contratou quatro sessdes (quinzenais, ou seja, dois meses de acompa-
nhamento). A meta de todo coachee é ser promovido na empresa dentro desse
periodo. Ele recebeu alguns bons feedbacks e precisa fazer alguns pequenos
ajustes como foco e disciplina. Se for promovido ganhara um incremento anual
de 26 mil reais. Em vez de cobrar 250 reais por sessdo, o que totalizaria 2
mil reais no total, e se na anamnese vocé¢ logo perceber que ele tem grande
chance de ser promovido, pode adotar a seguinte estratégia de cobranca por
resultados:

1. Negociar o pagamento no valor de 30% a 50% do primeiro novo
salario (pelo incremento anual esse profissional ganhara em torno de
12 mil reais mensais), o que geraria um retorno de 3.600 reais a 5 mil
reais.

2. Negociar o pagamento no valor de 5% a 10% do novo saldrio anual,
que, partindo do principio de que esse profissional ganhard 12 mil
reais ao més, terd um saldrio anual de 144 mil reais, gerando um retor-
no de 7.200 reais a 14 mil reais.

Vocé tem liberdade de escolher a porcentagem a ser cobrada, o fato ¢
que, como vocé esta trabalhando no risco e o pagamento € posterior (somente
se a meta for atingida), seus ganhos devem ser maiores e proporcionais a tais
riscos. Primeiro vocé gerara valor para depois efetuar a cobranca. Somente essa
estratégia pode mudar seu jogo dentro da area em que atua!
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Em poucos casos vocé tera ainda a possibilidade de receber recorréncia
de renda residual de negdcios, para isso, pode definir que devera receber uma
porcentagem sobre os resultados mensais (por determinado periodo), caso haja
incremento nas vendas da empresa depois de sua consultoria. De qualquer
forma, no nivel criador a maioria dos servigos prestados ndo gera possibilidade
de recorréncia da renda de negocios.

Caso tenha um negdcio que trabalhe com a venda de produtos, no nivel
operador, ele deve conquistar todo més novos clientes para garantir o fluxo de
caixa. Por exemplo, imagine que a Coca-Cola tem apenas o refrigerante. Nesse
caso, todos 0s meses ela necessita vender X mil unidades de refrigerante para
compor seu faturamento. Momentos de crise, como o que estamos passando,
afetam diretamente o consumo de Coca-Cola e refletem, consequentemente,
na queda de faturamento.

A Coca-Cola, porém, devido a sua estrutura corporativa e fatia de merca-
do, provavelmente tem renda passiva de investimentos com base em seus ati-
vos criados ao longo das décadas. Enquanto sua empresa nio tiver isso, mesmo
se baseando na venda de produtos, ela estara classificada como criadora.

Lembra-se da consultoria que eu abri e quebrei? Era um negdcio basea-
do na venda de servicos. Pois bem, meu negdcio estava no nivel criador, uma
vez que o faturamento mensal dependia da prospeccdo e do fechamento de
novos clientes naquele més, sem receber renda residual dos servicos prestados
tampouco renda recorrente, por exemplo como acontece em uma assessoria
contabil (em que todo més um mesmo cliente paga a mensalidade do servico).

No entanto, ainda em nivel de operacdo, existe uma forma de garantir a
sobrevivéncia de seu negdcio na auséncia de fluxo de caixa apds determinado
periodo de operagdo. Eu chamo isso de Triade da Sobrevivéncia de Negocios, e
esta classificada em trés estagios:

Riqueza

Negdcio

Sobrevivéncia Independéncia

109 graus_miolo.indd 166 02/03/2016 12:47:43



O SISTEMA 167

Estagio 1 — Sobrevivéncia

No primeiro estdgio, vocé tem caixa suficiente para suportar o custo operacio-
nal de sua empresa por seis a doze meses e sua renda passiva gerada nesse cai-
xa investido € inexpressiva e insuficiente para cobrir seu custo operacional. Este
¢ o nivel minimo de sobrevivéncia, sabendo que nesse nivel, caso haja algum
imprevisto ou problemas conjunturais, de forma que seu negdcio permaneca
sem fluxo de caixa por um periodo maior do que sua reserva, voc¢ entrard em
dividas e podera falir.

Estagio 2 - Independéncia

No segundo estagio, vocé tem investimentos que geram renda passiva mensal
igual ou ligeiramente maior que seu custo operacional. Independéncia finan-
ceira, nesse caso, significa que seu custo operacional, mesmo na auséncia de
fluxo de caixa, pode ser coberto pela sua renda passiva mensal sem prejuizos
para suas reservas. Sua empresa corre risco apenas se, devido a crise interna ou
externa, vocé nao tiver entrada de capital e tiver de reinvestir seu capital gera-
dor de renda passiva e passar a ter renda passiva mensal menor que seu custo
operacional caminhando para retornar ao estagio de sobrevivéncia.

Estagio 3 - Riqueza

No terceiro estagio, vocé possui investimentos que geram renda passiva mensal
muito superior ao seu custo operacional. Riqueza neste caso significa que,
mesmo na auséncia de fluxo de caixa, seus retornos passivos mensais sdo varias
vezes seu custo operacional. Neste estdgio a empresa possui taxa de mortali-
dade proxima a zero.

Estes sdo os segredos utilizados por megaorganizagdes. Muito se fala so-
bre o estdgio 1 de sobrevivéncia, mas os dois estagios seguintes sdo conhecidos
muitas vezes apenas pelos altos executivos. Vocé esta tendo acesso a isso em
primeira mao.

Nivel 2 — Administrador

No nivel de administrador, vocé comeca a instaurar processos automatizados
em sua organizacdo e principalmente a delegar suas funcoes de criador para
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que outras pessoas de mesmas habilidades possam cumprir esse papel e trazer
renda fixa (ou variavel) para o negocio.

Na funcdo de administrador, vocé deixa de monetizar diretamente suas
habilidades ou dons e passa a ganhar indiretamente com elas (sobretudo com
as mesmas habilidades que vocé possuia, porém de pessoas contratadas ou
parceiros de negocios).

Na funcdo de administrador, vocé se concentra principalmente na gestao
e estruturacdo de um negocio escalavel que pode ser tratada como:

1. Unidade Matriz e funcionarios e ou associados operadores na mesma
unidade; ou

2. Unidade Matriz e Unidades Associadas com os proprios funcionarios e
ou associados operadores nas respectivas unidades.

Nivel 1 — Unidade Matriz

Renda passiva de Negdcios

Administrador da unidade matriz

Operadores lideres da unidade matriz

Operadores da unidade matriz

Renda fixa ou recorrente de
Clientes

Nivel 2 — Unidade Matriz e Unidades Filiadas

Renda passiva de negdcios

Administrador da unidade matriz (vocé)

Administrador da unidade matriz afiliada > RPN

Operadores da unidade afiliada

Renda fixa ou recorrente de produto
Clientes
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Temos um exemplo nacional bastante emocionante que retrata o nivel
de administrador que passou do primeiro para o segundo nivel de maturidade
(quando a Unidade Matriz comeca a ter unidades filiadas), ¢ o caso do me-
gaempresario Carlos Wizard Martins. O mais velho de sete irmios, trabalhou
desde muito cedo, sendo que aos 10 anos ja acompanhava o pai, um caixeiro-
-viajante do Parand, que vendia alimentos para pequenas mercearias, e ajudava
a mie com tarefas domésticas e vendia verduras e roupas infantis nas ruas
proximas a sua casa. Ele ndo ia muito bem na escola, mas se destacava em
uma unica matéria: lingua inglesa, cujo reforco para gostar do idioma vinha
principalmente de dois missionarios da Igreja de Jesus Cristo dos Santos dos
Ultimos Dias, a igreja mérmon.

Wizard passou por diversos momentos dificeis e juntou dinheiro para, aos
26 anos, ir aos Estados Unidos pela segunda vez, porém de mudanca com a
mulher e os filhos, com o objetivo de cursar Andlise de Sistemas e Tecnologia
na Brigham Young, universidade mérmon.

La ele aprendeu a dar aula, pois a universidade tem um centro de ensino
de idiomas, no qual os jovens sdo preparados para partir em missdo a outros
paises. Nesse meio-tempo, conseguiu um emprego como executivo em uma
empresa norte-americana e, tempos depois, foi transferido para o Brasil. Certa
vez, ao ir ao banco receber o salario, teve acesso a folha de pagamento da
empresa e ficou inconformado, pois descobriu que o saldrio do seu chefe nio
era muito maior que o dele, mesmo com mais de vinte anos de casa. Qual era
o ponto, entdo, em se matar de trabalhar?

Ele pensava em empreender, mas ndo sabia no que investir, enquanto isso
dava aulas de inglés em casa depois do expediente para ajudar na renda junto
com a esposa, Vania. Sua ideia de empreendedorismo estava bem na frente
dele, mas Wizard ainda ndo havia percebido seu dom. Segundo ele, sempre
sonhou em abrir mais que uma escola: uma rede de ensino. E assim nasceu o
curso em 24 licdes que anunciava aos interessados um grande beneficio: “Fale
inglés em 24 horas’.

Além das matriculas dos alunos, Carlos Wizard comecou a vender suas
apostilas para outros professores, até montar a primeira escola Wizard, em
Campinas, interior de Sdo Paulo (nesse momento ele estava no nivel 1 de
maturidade do sistema, criador). Depois de um tempo, pareceu-lhe natural
transformar a escola em um sistema de franquias. Entdo, comecou a recrutar
por todo o Brasil administradores e operadores na ponta, instituindo um siste-
ma em que as unidades afiliadas pagavam royalties para a matriz com base no
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faturamento daquela unidade. A Wizard chegou a ter mais de 3 mil escolas nao
apenas no Brasil, mas também em outros dez paises, como México, Portugal
e Estados Unidos.

Por que a trajetoria de Carlos Wizard é tdo interessante? Ele é um exem-
plo perfeito do poder e da efetividade de um sistema nos niveis 1 e 2. Com o
sistema de franquias da escola de inglés, seu negocio cresceu para além de sua
propria capacidade de trabalho diario, e, a0 mesmo tempo, ele fez com que di-
versos franqueados enriquecessem e realizassem o sonho de empreender. Nesse
modelo, o sistema funciona para gerar renda passiva de negdcios a matriz,
pois o franqueado recebe pronto todo o trabalho da franqueadora no inicio da
operacdo, mas em contrapartida paga os royalties para poder usufrui-lo. Este ¢
0 negacio baseado no dom, que pode ser replicado.

E vocé, quais sdo as possibilidades que seu dom apresenta? Como vocé¢
pode fazer seu negocio no nivel 2 crescer em escala nacional ou internacional?
Acredite: todo e qualquer dom pode atingir essa escala, s depende de cons-
truir as fundagdes do seu plano de forma solida.

Logo apds o sucesso de seu sistema, em 2012, o grupo Multi (composto
pela Wizard, Yazigi, Skill, Alps, Quatrum, Microlins, SOS, People, Bit Company
e Smartz) foi vendido para a britanica Pearson por 1,9 bilhdo de reais, fazendo
com que seu fundador atingisse o terceiro nivel de maturidade, o de investidor.

De maneira bem objetiva, sua matriz atuard na regido imediata a vocg.
Caso atue numa regido grande, por exemplo o estado de Sdo Paulo, que tem
multiplos municipios, é importante a figura do lider operador, responsavel por
macrorregides, enquanto o operador atuara até o nivel de bairro, se necessario e
se houver mercado. Fora de sua regido imediata, vocé tera parceiros (socios) lo-
cais ou empreendedores que invistam na compra do direito de uso de sua marca,
seu processo, seus produtos e seus servicos (assim como ocorre num modelo de
franquias), com o objetivo de capilarizar seu negocio no nivel nacional e sub-
nacional, ausentando-o das responsabilidades operacionais, para Ihe gerar renda
passiva proveniente desses negocios. Note que vocé tera apenas uma unidade
matricial, as demais podem ser todas de parceiros, se assim desejar.

Nivel 3 — Investidor

No nivel 3, investidor, o fundador liquida a operacdo de seu negdcio. Nesse
movimento, ocorrem fusdes e aquisicoes por fundos ou grupos maiores que
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incorporam a organizacdo em totalidade ou parcialmente. Em muitos casos
ocorre abertura de capital e o antigo fundador passa a ter participacdo aciona-
ria no negodcio mas se ausenta das funcdes operacionais e/ou administrativas
do dia a dia.

No Vale do Silicio uma das principais culturas ¢ construir negdcios para
serem vendidos. Comumente nesse tipo de transacdo, o antigo presidente ¢
convidado a fazer parte do conselho administrativo da organizacio e ¢ remu-
nerado para participar de reunides estratégicas do negdcio.

De qualquer forma, quando a operacdo ¢ vendida, como ocorreu com
o Grupo Multi, vocé transforma os ativos do negocio em patrimonio liquido,
que nesse momento poderdo ser reinvestidos em fundos, imoveis, entre outros,
para gerar renda passiva de investimentos, e, assim, o dinheiro, por si s, pode
gerar mais dinheiro. A uma taxa de retorno conservadora de 11% ao ano, um
investimento de 50 milhdes de reais atinge, ao final de doze meses, 5,5 milhdes
de reais de renda passiva. Interessante?

Comumente, o capital também pode ser utilizado para compra direta de
outras empresas, startups de novos negadcios (tornando-se, por exemplo, um
investidor-anjo) ou composicido de fundos de venture capital, private equity
etc. constituidos para investimentos em negdcios, que, num futuro proximo,
apds sua maturidade, também possam ser vendidos gerando lucros para seus
investidores, nesse caso a partir de renda passiva de negocios.

Quando o Facebook realizou seu primeiro 1PO (Initial Public Offering,
ou OPI, em portugués, que significa Oferta Publica Inicial), tornou-se o dé-
cimo segundo maior 1PO da histéria alcancando 271,4 bilhdes de ddlares e
ao mesmo tempo um dos investimentos em negdcios mais rentaveis do Vale
do Silicio.

Lembra do que lhe contei sobre apostar no recebimento por resultados
(assumindo o risco ainda que tudo dé errado)? E se vocé fosse um grafiteiro e,
em vez de receber 60 mil reais por sua arte, aceitasse receber em a¢des de uma
startup, valeria a pena? David Choe ndo quis o pagamento do Facebook em
dinheiro e apostou na empresa correndo o risco de perder tudo. No entanto,
anos mais tarde, depois do IPO do Facebook, aquelas ag¢des valorizaram mais
do que ele mesmo esperava ultrapassando os 200 milhdes de dolares. Esta foi
a recompensa de assumir o risco e apostar no longo prazo e no sucesso da
empresa. E vocé, vai continuar tomando as mesmas decisdes que nio o levaram
ao verdadeiro sucesso ainda?
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Advogado do diabo...

Muitas pessoas, por exemplo, buscam cegamente por investidores ou um sécio
investidor, mas se esquecem de refletir sobre a importancia de um sdcio-estra-
tégico em vez de um socio-investidor. Afinal, na caminhada de muitos empre-
sarios, a busca cega por fontes de dinheiro acaba limitando o prdéprio negocio.

Um socio estratégico, por exemplo, pode ser, muitas vezes, alguém que
nao vai investir 1 milhdo de ddlares, mas pode no médio e longo prazo trazer
10 milhdes de dolares em contratos, em mentoria, entre outros aspectos.

Existem inimeros caminhos para conseguir investimentos para seu nego-
cio, como investidor-anjo, fundos, rodadas de negdcio, enfim, mas quer um
conselho? Se vocé quer dar o préximo passo, além do socio estratégico, nem
sempre buscar caminhos como fundos ¢ a melhor solucéo!

Se vocé ndo tem um negocio multimilionario, como foi o caso do grupo
Multi adquirido por um fundo, tem pouco poder de barganha e, por isso, tera
como retorno uma quantia financeira pouco atraente de investimento, muitas
vezes em troca de metade de seu negocio. Além disso, sem receber infraestru-
tura, equipe ou mentoria, 0 que um socio estratégico muitas vezes pode The
ofertar.

Advogados especializados em fusdes e aquisicdes adoram ajudar empre-
sas nisso, pois ganham um fee bastante gordo nesse tipo de transacdo. Por
isso, ¢ importante avaliar muito bem o momento de seu negdcio, e por isso
recomendo fundos para organizagcdes consolidadas, ndo em crescimento. Para
aquelas que estdo em crescimento, a melhor saida sdo sécios estratégicos ou
investidores-anjo, pois inclusive o fee a ser pago para os escritorios juridicos
que intermedeiam esses contratos ¢ menor.

Sam Walton, criador do Walmart, que sabia perceber oportunidades e
ndo tinha medo de falhar, entrava de cabeca para fazer um negocio crescer.
Ele comecou a partir de um empréstimo de 25 mil ddlares que conseguiu com
0 sogro, e abriu uma loja da franquia Ben Franklin — uma rede de lojas dos
Estados Unidos nos anos 1940 que era como as lojas de armarinhos que temos
aqui. Em menos de vinte anos ja tinha quinze lojas em sociedade com o ir-
mao, mas as discordancias e a vontade de Walton de expandir a rede o fizeram
desistir das franquias para fundar a propria rede. Em pouco mais de dez anos,
apos abrir o primeiro Walmart, a companhia ja valia 176 milhdes de ddlares,
e havia sobrevivido a recessdes sempre com a forca e o vigor de seu fundador
(que recusou propostas multimilionarias de incorporacdo ao longo desse perio-
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do). Walton sempre soube que poderia criar dinheiro, e criou — o Walmart foi
classificado pela Fortune 2014 como a maior empresa do mundo em volume de
negdcios e faturamento, alcancando 476 bilhdes de dolares nesse ano. Entéo,
sera que hoje alguém consegue encarar essa conta? Got it?

Nivel 4 — Benfeitor

Por fim, no nivel 4, o de benfeitor, a criacdo de dinheiro da espaco para a cria-
cdo de legado. Nesse nivel, algumas pessoas transcenderam bens materiais ou
criaram tanto dinheiro que por geracdes havera abundancia.

Conversando uma vez em um circulo de milionarios, discutiamos sobre
a partir de quantos milhdes ndo faz mais diferenca, e o numero a que che-
gamos foi 50 milhdes de ddlares liquido. De modo geral, com 50 milhdes
de ddlares vocé consegue comprar um iate, cinco Ferraris, uma cobertura
e ainda viajar todo més. Uma aplicacdo que rende 1% ao més, se fizermos
conta de padaria com juros simples, rendem 5 milhdes de ddlares mensais
em renda passiva.

Imagine, 50 milhdes de dolares, 100 milhdes de ddlares, 200 milhdes de
ddlares... Neste estagio, o dinheiro compra a maioria dos sonhos artificiais de
muita gente — a distingdo estd no modelo do iate (sera de 1 milhdo de dolares
ou 5 milhges de dolares?), na localizacdo da ilha (sera de 5 milhdes de ddlares no
Brasil ou de 10 milhdes de dolares no Havai?) ou do modelo do jato particular.

A partir dessas cifras, 0 jogo ndo ¢ meramente dinheiro, mas status, de-
monstracdo de poder e perpetuidade de um legado que ¢ o que os benfeitores
buscam.

Deixar um legado ¢ muito mais do que apenas adquirir riqueza. Deixar
um legado ¢ olhar no fundo dos olhos do seu filho ou sua filha e ter certeza de
que vocé esta construindo o melhor para eles. E olhar para seu pais e ter cer-
teza de que este seu dom ¢é capaz de impactar milhares de pessoas, de mudar
a vida delas verdadeiramente como nunca ninguém fez.

Steve Jobs dizia que ele nunca quis ser o homem mais rico do cemitério,
mas sim ter a certeza de que a cada dia que deitasse a cabeca no travesseiro
tinha feito algo maravilhoso. Ciente de que iria morrer, ele disse que sabia que
tinha impactado o mundo, mas que, se tinha um arrependimento que carre-
gava, era o de ter sacrificado parte do relacionamento com sua familia sem
aproveitar ao maximo os prazeres das coisas mais simples.
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E curiosamente acredito nisso. Deixar um legado estd em dar atencdo
para as coisas mais simples. Vocé ¢ merecedor do mundo! No entanto, sera que
vale a pena sacrificar tudo e todos pelo sucesso? Benfeitores tém apoiado os
desprovidos, como Bill Gates doou todo o seu patrimonio para sua fundacio
que hoje apoia o combate 2 aids na Africa; e o engenheiro Salvador Arena
(aqui do Brasil) doou todo o seu patrimdnio, que beira 1 bilhdo de reais, para
sua fundacéo, que ja formou gratuitamente centenas de milhares de criancas
do ensino fundamental até jovens e adultos no Ensino Superior (e eu fui um
deles).

Carlos Wizard um dia me disse: “Hoje o que eu busco sdo novos desafios,
quero estar conectado com o mundo na medida em que o transformo e ajudo
as pessoas a se tornarem melhores do que elas sdo”. Ndo eram apenas pala-
vras, eu pude sentir a verdade em seus olhos. E cheguei a conclusido de que
ele realmente consegue fazer isso e que eu sou uma dessas pessoas, pois dez
anos antes, meu primeiro emprego havia sido na Wizard ldiomas e, dez anos
depois, eu criaria para ele um programa para deixar seu legado para milhares
de empreendedores.

Filantropia ¢ uma das palavras mais poderosas desses agentes de trans-
formacdo. Diversos artistas, pessoas publicas, megaempresarios fazem doagdes
astrondmicas para mudar nosso pais e o mundo, uma vez que nem sempre
0s governos cumprem seu papel. Sim, estamos falando de criacdo de legado
e perpetuidade da vida! De uma vida mais digna, com menos preconceito e
menos discriminagdo, com mais saude, igualdade, seguranca e educacdo para
quem precisar.

Sim, eu quero me tornar um benfeitor num futuro préximo e é por isso
que estou escrevendo este livro, levando minha mensagem até vocé. Afinal,
acredito que, se Deus me deu todas estas oportunidades, ¢ porque Ele queria
que eu as devolvesse ao mundo e pudesse ajudar milhares de pessoas a encon-
trar seu caminho mais merecido: o caminho do amor e da coragem para ir além
e tomar posse de tudo a que foi predestinado.

Crie sua propria Matrix

“Com 1 milhdo de dolares vocé compra uma Ferrari e um apartamento de alto
padrdo. No Brasil, com 1 milhdo de reais vocé ndo compra a Ferrari e ainda
fica devendo no apartamento de médio padrdo. Ndo ¢ apenas pela seguranca
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que ndo estamos mais no Brasil, mas porque o Brasil ainda insiste em oferecer
produtos de baixa qualidade cobrando o preco de uma Ferrari, e, por status,
poder ou qualquer coisa do tipo, existem compradores que estdo estragando
o mercado.”

Ao escrever este livro, minha intencdo, mesmo ainda engatinhando perto
de um benfeitor experiente, foi poder alertar nosso povo. Ajudar vocé a mudar
sua mentalidade e perceber a verdade na frase anterior.

Nem tudo ¢ sobre dinheiro! Entretanto, de fato, pagamos no Brasil valo-
res abusivos em telefonia, internet, dgua, luz, roupas, carros, imoveis, enfim,
em tudo!

Temos de nos unir e mudar essa realidade. Temos de nos unir e parar de
aceitar tanta corrupcdo e impunidade. Pessoas de bem sdo punidas enquanto
os verdadeiros culpados estdo soltos.

Ensinei vocé sobre blindagem emocional, sobre desinformacio seletiva,
sobre reclusdo social, mas agora, propositadamente, desconstruo o que eu dis-
se para lhe dizer uma Unica coisa: eu me importo com vocé e com as pessoas
de nosso pais. Eu ndo consigo me blindar 100% quando sei que existe alguém
precisando de ajuda ali na esquina da rua de minha casa. Eu ndo consigo ser
desinformado, quando sei que bastam algumas poucas palavras para muitas
vezes confortarmos um coragdo. Eu ndo consigo ficar recluso quando na ver-
dade devo subir ao palco e gritar bem alto para que minha voz chegue aos
responsaveis.

O sistema existe para vocé tomar posse dele e criar sua propria Matrix
— néo ser afetado pela crise que instauraram em nosso pais e no mundo —,
conseguir sua merecida liberdade e, se seu coragdo sentir o mesmo que o
meu, transbordar fartura e uma mensagem de amor para quem estiver pro-
ximo de nds.

Eu nio diferencio o mendigo do milionario, o garcom do executivo, o
porteiro do cara que mora na cobertura. Nosso tempo aqui nesta terra ¢ muito
curto — as pessoas querem ser ouvidas, querem que Nos preocupemos com
elas, querem mais amor. Vocé pode atingir o topo e eu o incentivo a fazer isso
— também sou ambicioso e por isso criei meu proprio império nas Américas, na
Europa e na Asia, mas jamais vou perder minha esséncia ou esquecer de onde
vim e o que devo fazer.

Vocé vai, sim, criar sua propria Matrix, seu universo paralelo sem ter de
entrar no universo paralelo de outrem ou daquele mercado que aparentemente
esta aquecido. O que estou dizendo ¢ que vocé tem ferramentas hoje para
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criar sua histéria sem que algo o amarre, entendendo que vocé ¢ seu unico
limitador.

No entanto, vou sentir prazer se voc¢ me escrever dizendo que decidiu
levar esta mensagem adiante e que ajudou alguma pessoa (desconhecida ou
nao) a ter mais paz e conforto no coracio.

Vocé ¢ um agente de criacdo e, neste momento, eu o batizo como um
agente de criacdo de realidades. Vocé pode levar isso adiante ou nao, mas saiba
que tem um imenso poder em méos capaz de mudar a sua vida, a vida da sua
familia e de milhares de pessoas que sequer conhece ou acredita que ¢ capaz
de atingir. No entanto, s6 quero lhe dizer uma coisa: eu acredito em vocé e
obrigado, do fundo do coragdo, por ter chegado até aqui. Eu o presenteio,
agora, com o grau da virada, entdo, tome posse disso e crie a realidade com
que sempre sonhou!

V Parabéns, vocé finalmente terminou o capitulo 8, que lhe oferece o 1
grau necessdrio para a mudanca de estado da dgua rumo a ebuli¢do.
Poucas pessoas chegaram até aqui, e vocé adquiriu armas e estratégias
qgue nem 1% do mundo |3 fora possui. Neste nivel vocé deve construir
um plano de agdo objetivo com os passos para construir seu préprio
sistema e tornar-se um criador de riqueza. Identifique onde esta e, para
cada etapa do checklist apresentado a seguir, releia o respectivo capitu-
lo assegurando também que todos os exercicios foram realizados.

Seu checklist:

1. Assegure-se de criar sua mentalidade protagonista criadora de di-
nheiro;
v’ encontre sua paixdo, seus dons e suas competéncias técnicas
monetizaveis;
2. Masterize esses dons e competéncias e precifique-os para o mercado;
v" relacione-se com os top players de seu mercado;
v" torne-se operador de seus produtos e servicos e gere renda fixa
e passiva de negdcios (quando possivel);
V' crie uma matriz empresarial e automatize seus processos prepa-
rando a sucess3do ou a sua saida;
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v’ treine operadores e delegue a responsabilidade de gerarem ren-
da fixa e passiva de negdcios enquanto lhes paga um salario +
porcentagem por resultado;

v' treine operadores lideres para assumir sua posic¢do e liderar ope-
radores;

v' crie unidades afiliadas que atuardo na capilarizacdo da rede em
esfera nacional e subnacional e dividirdo a porcentagem sobre
o faturamento da unidade, gerando renda passiva de negdcios;

v aumente o valor de mercado de sua organizac3o e venda o gru-
po (total ou parcialmente) liquidando seus ativos em patrimonio
liquido;

v’ gere renda passiva a partir de investimentos e negdcios a partir
da compra ou startup de novos negaocios;

v fomente negdcios de impacto social em favor do bem-estar da
humanidade. =

Para ajudar vocé a construir seu prdoprio sistema e implementar este
check-list, eu criei material de apoio no link abaixo que vocé podera acessar
gratuitamente.

www.rafaprado.com.br/bonus-sistema

Espero que todo este material e tudo o que preparamos de extra para vocé
ao longo dos capitulos tenha sido de grande valia. Estou realmente empolgado
em poder ajuda-lo a ter mais liberdade e alcancar o sucesso. Parabéns por ter
chegado tdo longe!
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O MUNDO . Vocé pode fazer qualquer projeto dar certo em
© seis meses. Nesse tempo, vocé pode monetizar

PRECISA DE qualquer ideia e comecar a ser dono da pro-
MESTRES DE pria vida. Por que eu acredito nisso? A grande

© pergunta é: por que ndo acreditaria? Por que
Sl MESMOS eu nao acreditaria que vocé estd a um grau da
. grande virada, de expandir, de ser tudo aquilo
que vocé pode e deve ser?
Por que ndo? Porque ndo comecar a testar
a sua habilidade em diferentes mercados, encon-
trar socios que sonhem os seus sonhos, mas o
completem em habilidades e competéncias, por
que isso ndo pode acontecer? Por que nio ga-
nhar 1 milhdo de reais em seis meses, e muito
mais do que isso nos anos seguintes? Nio se
pergunte por que fazer algo, pergunte-se por
que nao fazer parece tdo mais provavel.
Imagine que vocé pode comecar a construir
fontes de renda alternativas a um emprego. As-
sim, sua qualidade de vida pode subir, vocé terd
mais controle sobre seu tempo e sobre quanto
dinheiro pode ganhar. Além disso, vera que pode
fazer a diferenca no mundo para si mesmo e

179
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para quem comprar seu produto ou usufruir do seu servico. Imaginou? Entéo,
por que ndo? Por que nio parece viavel? Por que vocé nio parece viavel?

Se fechar este livro agora, e ndo tentar absolutamente nada do que su-
geri, talvez perca um mundo de experiéncias que o futuro reserva e que nao
tiraria nada de vocé¢ ao tentar. Ndo se pergunte por que deve sair da inércia,
mas por que ndo sair dela. Lembre-se de que a zona de conforto, antes
de mais nada, ndo ¢ confortavel (afinal, vocé fica deprimido aos domingos
quando pensa no trabalho), e a zona de seguranca definitivamente nédo é
segura, e sim o deixa a mercé de crises e chefes. O que o impede de mudar
hoje, em vez de esperar quinze anos, uma demissdo ou uma aposentadoria,
para viver uma vida da qual vocé ndo precisa fugir nas férias?

A sua vida ¢ limitada, vocé tem um numero de anos limitado neste
mundo, ndo se deixe enganar por promessas de longevidade, porque muitos
ja se enganaram e quando se deram conta ja haviam perdido dez, quinze,
vinte anos em uma carreira e em um dia a dia que os deixavam doentes. Eu
ndo quero que isso aconteca com vocé. Eu ndo posso deixar isso acontecer,
principalmente se eu tiver o poder de impedir.

Tenho certeza de que existe lugar ao sol para todo mundo, porque ndo
acredito na ética de escassez de oportunidades, como se houvesse um nu-
mero limitado de ideias e formas de ser bem-sucedido para que nem todas
as pessoas sejam atendidas em seus sonhos e aspiracdes. Mesmo se houvesse
um numero de oportunidades menor que o de pessoas, sempre havera muito
espaco porque muita gente desiste no meio do caminho. Muitas pessoas nio
passam do primeiro capitulo de um livro, do primeiro més de academia de
ginastica, da primeira aula de inglés. A quantidade de desistentes ¢ imensa,
entdo, mesmo que se considere genial (apesar de eu ja ter provado que, sim,
voceé é), e ndo acredite ainda em si, pelo menos acredite que nio vai desistir
e sO essa caracteristica ja o fara chegar muito na frente dos outros.

Vocé pode criar dinheiro, e ndo criar; vocé pode sair do sistema e ter
uma vida mais tranquila a partir do momento que ofertar valor para pessoas
dispostas a pagar por ele. O mundo tem 6 bilhdes de pessoas, tem certeza de
que a sua solugcdo ndo pode ser vendida a ninguém? Vocé pode trocar suas
habilidades por diversos valores, depende muito daquilo que acredita ser ca-
paz. Esqueca que hoje ndo tem dinheiro, ou ndo tem contatos importantes,
estas sdo condicdes temporarias.
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Concentre-se em viver o presente, a partir de agora, e a deixar o passado
para tras. Tudo muda, porque nada ¢ fixo no mundo. Pode demorar, mas ¢
possivel, e talvez nem demore, porque talvez vocé ja esteja pronto para fazer
uma mudanca de vida e ndo saiba. Muita gente que conheco e titubeia para
comecar o proprio negdcio na verdade ja esta pronta, mas morre de medo. Eu
me Vi agindo assim por muitos anos, ignorando o que eu ja estava pronto para
fazer. E até hoje eu me pego perguntando se deveria investir em determinado
negocio — como escrever um livro, por exemplo —, se ja € 0 momento, se nao
estou dando um passo muito maior do que a perna.

No entanto, hoje eu ndo olho mais para tras, porque ¢ natural ter
medo, ter duvidas, ¢ normal ter a “vozinha” que mora na nossa cabeca -
agradeca aos seus instintos de sobrevivéncia e siga em frente! Vocé é mais
do que isso, vocé ¢ uma forca que provoca uma série de sentimentos nas
outras pessoas, assim como uma série de reacdes no mundo em que vive.
Vocé é mais, vocé é um conjunto de coisas que cria movimento e que nem
vocé mesmo (ou eu) consegue definir. Eu nunca escreveria um livro se nio
acreditasse na capacidade dele de ajudar pessoas, e, mesmo com duvidas,
elas ndo me impedem de escrevé-lo ciente de que existem milhares de pes-
soas que ja estdo prontas para mudar de vida 1a fora. Esta ¢ a diferenca entre
ter sucesso e néo ter.

Talvez vocé tenha um sonho maior do que simplesmente um faturamen-
to mensal, mas, mesmo que ja seja um ativista, ndo adianta nada sonhar sem
condicdes de proteger a sua causa. A sua causa também ¢ parte do seu sucesso,
e o que recomendei nestes capitulos vale para qualquer empreitada. Se vocé
nunca se mostrar, nunca vai ajudar ninguém, nem a vocé nem a sua causa.

Agir traz consequéncias incriveis. A acdo tem um poder transformador,
mas nio agir é um crime. E agir como um ser criativo, assertivo, é algo que
muda o mundo. Por que o que eu falo ¢ importante para vocé? Porque nada
do que existe hoje é permanente, inclusive a sua situacdo que parece dificil de
resolver, o dinheiro que parece dificil de criar.

Vocé precisa acreditar para dar o primeiro passo e continuar caminhan-
do, ¢ como na famosa passagem biblica relatada no evangelho de Mateus
(14:22-33). Jesus caminha sobre as aguas e convida seus discipulos a acredi-
tarem que aquilo ¢ possivel. Pedro tem a coragem de caminhar em direcdo ao
mestre e realmente o faz, mas no momento em que se distrai reparando no
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vento e sente medo, comeca a afundar. E a sua pouca fé e o fato de ter des-
viado o olhar do objetivo que o afundam, e voltar a focar no mestre o salva.
O caminho para o sucesso ¢ um eterno caminhar sobre as dguas, e 0 minimo
desvio pode fazé-lo afundar. A maioria das pessoas tem medo de dar o pri-
meiro passo, porque simplesmente ndo acredita que pode fazé-lo, ou seja,
que pode mudar de carreira, decidir fazer outra coisa, comecar um negocio e
finalmente tirar aquela ideia da gaveta.

Nio apenas exista, mas seja alguém que banca aquilo que precisa con-
quistar na passagem pelo planeta. Essas coisas sdo suas, e voc€ precisa ir atras
delas! Ndo dé um passo para trds nos seus sonhos, em nenhum deles. Ndo
confunda ser bom e gentil com abrir mdo daquilo que ¢ significante para vocé¢
por falsa humildade.

0 mundo precisa daqueles que estdo dispostos, de pessoas que acredi-
tam e agem, causando a mudanga no status quo para si mesmas e para quem
esta a volta. Toda vez que alguém saiu do padrdo conseguiu fazer uma vida
melhor para si mesmo e criar uma nova cultura. E eu afirmo quantas vezes
precisar que o jogo vira. Pode confiar. Essa ¢ uma das grandes certezas da
vida: nada do que existe hoje é permanente, e isso inclui a sua situacdo. E so
analisar que a maioria dos milionarios de hoje ja faliu empresas antes, mas
continuou trabalhando, sonhando e empreendendo. A maioria das startups
do Vale do Silicio ndo vai ter o poder do Facebook, mas aquelas que dio
certo ja valem a pena por todo o esforco de seus criadores, e isso os faz
continuar criando.

Vocé nio pode ter medo de arriscar, o risco estd sempre presente, mas
ele traz um sucesso que vale muito a pena, que faz tudo ter significado. Vocé
pode errar varias vezes sem desabar, sempre havera uma nova chance, mas so
precisa acertar uma para mudar de vida para sempre. A balanca esta do lado
do sucesso e ndo do fracasso. A Unica barreira que realmente precisa enfrentar
¢ vocé mesmo. Mais nada.

E sabe por que eu acredito nisso? Porque muitos improvaveis, ao apli-
carem o sistema, sairam de uma vida de miséria para se transformarem em
benfeitores.

Vou contar para vocé brevemente uma historia de mais um improvavel
que comecou a trabalhar aos 8 anos como engraxate. Apesar de ter nascido
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em uma familia simples e ter trabalhado nas ruas desde entdo, seus pais sem-
pre o incentivaram a manter os estudos. Por isso, quando completou o ensino
fundamental na cidade de Pimenta Bueno, em Rond6nia, juntou suas coisas e
se mudou para a casa de um tio em Recife. Fez o colegial, com muito esfor-
co (sem deixar de trabalhar e utilizando suas reservas), e conseguiu entrar na
faculdade de direito. Aplicado aos estudos, alguns anos depois de se formar
passou em um concurso para juiz. De engraxate a juiz! As conquistas ja eram
de encher os olhos, mas ele criaria algo ainda maior. Estou falando do paraiba-
no Janguie Diniz, que, ao perceber a falta de uma boa escola para concursos
em Recife, abriu em 1996 seu primeiro empreendimento na area de educagao.
Como conta em entrevista concedida 4 Epoca Negdcios:

Quando me formei em Direito, montei meu primeiro empreendimento formal,
que foi uma empresa de cobrangas. Ndo deu certo e resolvi empreender na area
de educacdo. Nessa época, eu tinha comecado a estudar para a magistratura.
So que nio tinha em Recife cursinho para concurso. T4, até tinha um ou dois,
mas muito ruins. Ai pensei que se passasse No CONCUrso eu criaria um cursi-
nho. Passei em 1992. Fui juiz até o ano seguinte, mas depois pedi exoneracéo,
porque teria que continuar a morar no interior. Como queria empreender, ndo
dava. Depois disso, fiz outro concurso para procurador no Ministério Publico do
Trabalho, que garantia que eu ficaria na capital [Recife]. Assim que assumi, fun-
dei o Bureau Juridico [cursinho voltado para quem queria passar em concursos
juridicos]. Formalmente, a empresa nasceu em 1996, mas dois anos antes eu ja
dava aula sozinho. Cheguei a ter milhares de alunos e o Bureau foi o embrido
do grupo Ser Educacional.

Acho que além de eu ter o tino empreendedor, eu aprendi muito na rua,
quando crianca. Perdi o medo, aprendi a me relacionar com as pessoas, a ser
mais corajoso, mais ousado, aprendi a negociar muito mais rapido, muito mais
cedo, aprendi a fazer negocios, a ser um bom vendedor. Essas foram as licoes
que eu aprendi desde jovem e depois usei no negocio juntamente com o estudo.
Muita gente pergunta qual é o segredo de sucesso do grupo Ser, mas ndo tem
segredo. E a unido de pequenas coisas.?

8 Disponivel em: <http://epocanegocios.globo.com/Informacao/Visao/noticia/2015/
04/como-janguie-diniz-passou-de-engraxate-dono-do-maior-grupo-de-educacao-
-do-nordeste.html>. Acesso em: 21 fev. 2016.
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O grupo Ser foi fundado em 2003. Desde entdo, expandiu-se para as
maiores cidades do Norte e do Nordeste. Em 2013, abriu capital na Bolsa de
Valores. No final de 2015, o grupo finalmente chegou ao Sudeste, com a aqui-
sicdo da Universidade de Guarulhos, e se tornou o maior grupo de educagdo
do Nordeste, o Ser Educacional.

Outro improvavel que hoje transforma vidas como benfeitor ¢ o jovem
da periferia Eduardo Lyra. Criado em familia pobre, ele perdeu o primo de que
mais gostava morto por traficantes, viu o pai usar drogas e ir para a cadeia.
Apesar do ambiente cruel, Edu decidiu que ndo queria aquele tipo de vida e
sabia que a educacdo poderia leva-lo a voos mais altos. Resiliente e batalha-
dor, ele chegou a faculdade, onde se formou em jornalismo e 1a foi conside-
rado repdrter revelacdo pelo Instituto 1tau Cultural. Com um poderoso impeto
para transformar realidades, Edu fundou entdo o projeto Gerando Falcdes,
onde atua nas escolas publicas do pais, provando ao jovem pobre que todos,
independentemente de condicdo social, historico familiar, podem ser falcdes.
Tornou-se membro da Global Shapers, desdobramento do Forum Econdmico
Mundial, que seleciona jovens lideres excepcionais, com menos de 30 anos,
que possuem potencial para mudar o mundo. E hoje tem a certeza no coracio
de que seu projeto ja impactou pelo menos 200 mil jovens, ou melhor, 200
mil falcdes do Brasil.

Ambas as historias mostram que existem feitos grandiosos reservados
para cada um de nods, e muitas vezes maiores do que realmente imaginamos.
Com essa historia, além das diversas histdrias contadas ao longo dos capitu-
los deste livro, quero que se encha de coragem para enfrentar seus medos e
alcancar o ponto de ebulicdo.

Entdo, com o coracdo apertado mas feliz ao mesmo tempo (pois agora
vocé descobriu todos os meus segredos sobre o sistema), eu me despeco de
vocé nestes ultimos paragrafos ciente de que, de alguma forma, pude ajuda-lo
a mudar sua vida ou a pelo menos vé-la com outros olhos. E, principalmente,
que de alguma forma a minha histdria e a histdria dos empreendedores que
estdo aqui fizeram com que vocé passasse a acreditar que ndo existe nada que
o ser humano nio seja capaz de fazer. Lembra? Sucesso ¢ uma decisdo, assim
como ser um criador de dinheiro também!
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Olhando para a minha trajetdria profissional, eu poderia ter escolhido
publicar um livro que ensinasse as pessoas a criarem negdcios digitais ou a
dominar algum aspecto técnico daquilo que faco. Eu poderia falar de varios
temas sobre como ganhar dinheiro de forma rapida, poupando o leitor das
reflexdes sobre autoconhecimento, mas o conhecimento técnico, apesar de
ajudar a resolver os seus problemas, tem a tendéncia de resolvé-los apenas em
um primeiro momento. A mudanca da qual vocé precisa vai além do conheci-
mento técnico, que dificilmente dura mais que um par de anos — um celular
substitui o outro, uma rede social substitui a outra, uma moda substitui a
anterior. Ou seja, vocé precisa estar além do técnico para acompanha-lo e
sempre se renovar.

Ao escrever um livro que defende que falta um Unico grau na sua vida
para conseguir fazer a grande virada, sonho em impactar mais pessoas e ensi-
nar uma forma de pensar que ¢ abundante e funciona, ndo importa o sistema
da moda ou o que todo mundo estd vendendo neste ano ou no ano seguinte.
Eu almejo que vocé mude permanentemente, porque, se eu consegui, vocé
também consegue.

Vejo todos os dias que muita gente estd precisando do que eu tenho a
dizer. O sistema transformou minha vida e espero que possa transformar a
sua a partir da mudanca de mentalidade para que, como grupo, consigamos
sair de um modo de vida subalterno para uma crenca forte de que, sim, somos
vencedores.

Observo que no Brasil as pessoas ainda se sentem presas a vida que
levam, como se jamais fosse possivel prosperar. Infelizmente, vejo no nosso
pais um modelo mental que esta em todas as nossas manifestacdes culturais
e sociais, de as pessoas ja nascerem com a ideia de que nio vado prosperar,
ou de que isso ndo ¢ comum. Enquanto isso, vejo paises com grande autoes-
tima, com populacdes que se acreditam verdadeiramente escolhidas no jogo
do sucesso. Ja aqui precisamos sempre ter alguém para nos lembrar de que
pequenas conquistas valem a pena, de que € necessario perseverar e buscar a
mudanca.

No entanto, ndo acredito que ¢ culpa nossa, mas, como brasileiros, faze-
mos crescer e reforcamos essa mentalidade subalterna, porque isso faz parte
do nosso processo histérico. Quando um povo € escravizado e explorado por
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centenas de anos, tem sua populagdo nativa dizimada e escravizada, e recebe
outras populaces para serem escravizadas. E muito derramamento de sangue
e opressdo para de repente dar um grito (recente) de democracia e pedir que
as pessoas apostem que naquele lugar vdo prosperar.

Como ¢ possivel, ao olharmos para nossos pais e avos, ndo vermos dado
objetivo que os convenca de que aqui podemos ter seguranga para investir e
arriscar? Nosso modelo mental subalterno ¢ historico, o que nos fez menos
patriotas, menos seguros de nossas habilidades e menos decididos. A menta-
lidade ¢ de que um processo historico marcado pela escraviddo e exploracdo
ainda esta presente em muitos lares, e por isso espero que meu livro seja o
primeiro de muitos a oferecer, genuinamente, uma porta de saida rumo ao seu
sucesso. Espero que muita gente reforce o discurso de que podemos viver sem
ser escravos, sem sofrer para conseguir ganhar a vida, e com a capacidade de
multiplicar nossa criatividade, nossa felicidade e nosso dinheiro.

Quero que feche este livro com a certeza de que pode ser um milionario,
afinal ndo ¢ tio dificil assim. Na verdade, hoje € comum ganhar 1 milhdo de
reais quando nos propomos a mudar de paradigma, escalar oportunidades e
gerar renda. Essa quantia ndo ¢ um negocio absurdo, s6 se vocé continuar
preso no sistema tradicional.

Vocé ndo nasceu para ser subalterno, nem eu nem seus colegas de traba-
Tho ou a pessoa que esta ao seu lado no metr6 enquanto vocé 1é estas pala-
vras. Voceé recebe impactos diarios que o fazem acreditar em algo em que nio
acreditaria se nao fosse intensamente influenciado. Vocé pode pensar de uma
forma diferente e entdo se tornar prospero. Vocé nao precisa almejar ficar rico,
mas precisa entender a importancia de ser reconhecido quanto a seu valor e
seu talento. Apenas se tornar rico € vazio, a meta ¢ ser feliz. Ou seja, é ver que
vocé € importante e tem como contribuir para este mundo, que precisa tanto
de gente competente para resolver tantos problemas. E talvez um dos itens
da sua felicidade seja dinheiro, enquanto para outra pessoa seja a liberdade
ou fazer o que gosta.

Vocé precisa ser vocé mesmo, mas, se acredita que ja faz isso, lembre-
-se de que recebeu impacto demais da sua criacdo, da midia, da escola, para
conseguir sequer discernir o que IThe faria feliz.
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Vocé tem a capacidade de criar essa possibilidade, mas para isso talvez
precise dar um passo dolorido. Poucas pessoas vdo querer andar sobre as
aguas, mas, para descobrir se vocé ¢ capaz, sera preciso dar o primeiro passo.
Além disso, se vocé afundar, levante.

Dé um grau. S6 falta um unico grau entre vocé e seus sonhos. O que
vocé esta esperando?
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