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INTRODUCAO

Sexta-feira. A sala de aula como sempre inquieta. No ultimo minuto o professor
pede um trabalho, uma tarefa de casa. Deveriamos trazer para a proxima semana um
projeto de plantacao de laranjas. Deveriamos descrever o planejamento necessario
para criar uma. Pronto, era isso.

Escrevi o meu, um total de trés paginas. Naquele tempo nao era nada digitado,
mas sim o bom e velho papel almaco e a melhor caligrafia possivel. Cheguei para a
aula e me aterrorizei. As meninas sentadas na primeira fila tinham pequenos tratados
em suas maos (eu mesma sempre fui da turma do fundao, mais por questao de ter
tranquilidade para ler um livro escondido do que pela bagunca).

Uma delas ostentava pesquisas sobre a taxa de producao de laranjas por hectare, a
outra, graficos de distribuicdo de terra. Paginas e mais paginas com graficos e colagens,
e de repente meu papel almaco pareceu um ticket que me levaria para a recuperacao.

Era 1994, estavamos no primeiro ano do ensino médio, a escola era nova, mas
a essa altura eu ja deveria saber como as coisas funcionavam. Senti um mal-estar
percorrer o corpo, uma sensacdo de inadequacao, de “o que é que eu estava pensan-
do?”. Comecei a andar pela sala conversando com os amigos e vi que o diagnéstico
era meio geral. Ninguém foi econdmico com o ntimero de paginas. A essa altura um
“seja o que Deus quiser” baixou em mim, e entreguei o trabalho.

Sexta-feira novamente.

— Pessoal, antes de comecarmos a aula irei entregar os trabalhos de voceés e fazer
alguns comentarios.

— Sim, professor.
— Numero 1. — E ld ia o André buscar o seu.

— Numero 2...
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— Numero 20 e alguma coisa (0 nome iniciado com a letra G sempre me fazia
esperar um pouco). — E 1a fui eu buscar o meu, ja esperando pela nota escrita em
caneta vermelha no canto da pagina.

Surpresa. Nota 9.
O qué? Como assim?

Corri para a mesa das meninas da primeira fila e olhei o trabalho da Daniela.
Nota 5.

Nota 5 para todos os graficos e levantamentos e textos e colagens e paginas e
paginas. Eu estava superfeliz com meu resultado, mas nao fazia muito sentido.

— Pessoal, todo mundo sentado. Fiquei muito decepcionado com vocés. Vamos
la, quero falar do trabalho. Siléncio.

Em seguida veio uma das grandes licoes de vida que aprendi. Algo que ja fazia um
sentido enorme para mim, mas que me foi confirmado de presente por esse professor.

Vocé sabe que na adolescéncia todos vivemos com a funcao “buscar pertenci-

» o«

mento”,

» o«

encaixar com o grupo”, “encontrar reconhecimento do grupo” ativada. E
quando uma de nossas ideias importantes vai contra o que o grupo entende como
certo, corremos um risco muito alto de a deixar de lado, de entrarmos num caminho
de fazer diferente do que é certo internamente. E quando isso acontece, geralmente
seguimos assim pelo resto da vida, vivendo a conviccdo da maioria. A nao ser que
algo nos acorde na vida adulta, quando ja nao precisamos desesperadamente da
aprovacao do grupo. E mesmo entao a coisa s6 muda se tivermos forca para seguir
nosso caminho auténtico.

Vale até fazer uma pequena digressao aqui para dizer como é muito mais facil
manter sua autenticidade na adolescéncia nessa era pos-internet. A rede permite
que encontremos “gente como a gente” em qualquer lugar do mundo, e fica muito
mais facil eliminar qualquer sentimento de inadequacao quando encontramos gente
esquisita como a gente. A rede é como que uma confirmacao de que vocé é viavel, de
que vocé pode ser como é. E nao se engane, somos todos esquisitos a nossa propria
maneira. Mas voltemos. ..

Siléncio na sala. Muitas notas vermelhas distribuidas. Vamos ouvir o professor.



INTRODUCAO  XVii

— Pessoal, eu pedi que vocés fizessem um projeto de criacao de uma plantacao
de laranjas. Eu pedi que descrevessem o planejamento. Eu nao pedi um tratado
sobre solo. Eu nao pedi uma enciclopédia sobre tipos de laranja. Eu nao pedi um
levantamento de areas. Eu nao pedi um estudo sobre tipos de plantacoes. Eu pedi
que descrevessem o planejamento para criar uma plantacao.

Siléncio absoluto. E eu tentando entender o meu 9.
— A unica pessoa que fez o que eu pedi foi a Giovanna.

Se voce ja foi adolescente (e voce foi), sabe que nao é nada bom quando o profes-
sor faz esse tipo de coisa. Nao era a toa que eu ficava no fundéo. E o olhar de o6dio
de alguns colegas quando momentos assim acontecem é bem pouco agradavel. Mas
esse valeu a pena.

- Giovanna, traga aqui o seu trabalho.
Eu levei e corri de volta para minha carteira.

— Vejam. Esta claro, sucinto e direto. Primeiro: decidir tipo de laranja a ser plan-
tada. Segundo: decidir tamanho da plantacao. Terceiro: buscar terrenos disponiveis.
Quarto: levantar custos...

E assim ele seguiu falando do trabalho.

— Isso que vocés fizeram, todos esses textos enormes cheios de levantamentos e
colagens, sabe o que € isso? Eu chamo isso de encher linguica. Foi isso que vocés
fizeram. Vocés escreveram, escreveram e nao falaram sobre o que era necessario
realmente.

E pronto. Estava ai uma das maiores licoes que aprendi. Uma licao que ajudou a
reafirmar uma forma de ver o mundo que eu ja tinha, e que por alguns dias achei
que estava completamente inadequada.

Esse professor confirmou a importancia da clareza, da simplicidade e da objetividade
no planejamento de qualquer acio, de qualquer ideia. A importancia de falar dos pontos
fundamentais sem encher linguica, sem perder tempo com o que nao é necessario.

E com os anos aprendi que muitas vezes é necessario dar tempo ao tempo, que é
necessario ter espaco para digerir as coisas e que a criatividade tem seus processos
individuais. Mas a ideia central permanece. No fim das contas, é importante falar dos
pontos fundamentais, ndao encher linguica e perder tempo com o que é irrelevante.
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E talvez vocé esteja ai lembrando de casos inversos a esse, nos quais a recompensa
vinha pelo tamanho. E eu também encontrei professores assim. E nao so professores,
como também chefes. Nao ¢ a toa que a classe toda fez trabalhos enormes. Muitos
tiveram ajuda dos pais, que fizeram o que entendiam que era correto. Uma boa
amostragem para confirmar a forma como a maioria faz as coisas, como a maioria
entende ser o melhor caminho. Caminhos longos, recheados de informacéo quase
aleatdria, nos quais clareza e objetividade sao objetivos de terceira linha.

E assim que muitas pessoas fazem as coisas. Elas tém medo de deixar algo de
fora, entdo incluem tudo o que podem imaginar. E isso gera perda de tempo, pro-
cessos pouco claros, acoes desnecessarias. Gera burocracia, falta de foco, energia
desgastada com coisas sem importancia, com irrelevancias.

E se vocé faz parte desse grupo, este livro caiu em suas maos em boa hora. Porque
o mundo tem cada vez menos espaco para quem nao € assertivo, para quem da voltas
demais. Internet, competitividade, economia, inovacéo, tecnologia, vocé escolhe
0 motivo. Mas o resultado permanece. Quem erra menos, aprende com 0s erros e
corrige mais rapidamente tem as melhores chances. Vocé nao precisa ser infalivel.
Mas precisa ganhar tempo, ser mais assertivo e ter clareza durante o processo.

E hoje temos uma oportunidade inédita de fazer isso. A tecnologia nos permite
testar ideias com investimentos baixissimos, nunca antes possiveis. O conhecimento
do empreendedorismo esta sendo propagado como nunca anteriormente. E o apren-
dizado gerado com a experiéncia, os erros e os sucessos de geracdes e geracoes de
empreendedores e negocios estd a sua disposicao para que trilhe o melhor caminho
na criagao de seu negocio.

Sem perder tempo. Sem encher linguica.
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“Alguém pode até mesmo argumentar que planos maximizam os riscos. Sua
natureza refinada e polida dd a ilusdo de que com uma grande execugdo, pouco pode
dar errado.”

Alexander Osterwalder

Eu quero comecar a nossa relacdo abrindo o jogo! Prefiro as coisas assim, todas
as cartas na mesa.

Existe uma grande mentira no universo do mundo do empreendedorismo. E uma
mentira que vem sendo contada da mesma forma ha tanto tempo que ninguém a

questiona. Nunca.

Essa grande mentira é a de que se vocé quer abrir um negocio ou criar uma nova
linha de produtos, basta estudar profundamente o mercado, levantar todos os dados
relevantes sobre ele, desenhar um Plano de Negocios bem-feito, cuidar com carinho
especial do planejamento financeiro e, em seguida, executar esse plano de forma
cuidadosa, com maestria, e ai vocé esta no caminho para o sucesso e nada podera
lhe impedir. Tudo o que vocé planejou vai acontecer. E pronto.

Mas, e 0 que acontece quando seguimos essa diretriz ao pé da letra, fazemos
tudo direitinho e o negocio nao vai para a frente?

Bom, nesse momento culpamos o desenho do Plano de Negocios, que deve ter
sido mal feito, ou os dados levantados, que nao estavam corretos, ou os calculos
financeiros, que nao se tornaram realidade.

E claro que culpamos isso tudo, porque essas sao algumas das maiores incertezas
que existem no processo. Um processo que insistimos que é possivel de prever e
que insistimos em fingir que é certeiro. E deixa eu contar uma verdade para vocé:

ele ndo é! Ou vocé nunca viu uma filial de uma franquia renomada, com um plano
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de negocios testado e aprovado no mercado, abrir em sua cidade e fechar alguns
meses depois? Se fosse possivel planejar de forma certeira e se o plano ja havia sido
até testado na matriz e em outras filiais, como é possivel algo assim dar errado?

Além dessas incertezas, existem outras, talvez ainda mais importantes e que nao
sdo levadas em conta nesse método de Plano de Negocios. Incertezas como a da real
capacidade empreendedora do aspirante a empreendedor. Como a de que a influéncia
de sua experiéncia anterior, de suas habilidades e de seu comportamento ajudarao
a determinar a coisa toda. Como a de que existem questdes culturais de um local
especifico que as vezes sdo tao arraigadas que sua influéncia é pouco perceptivel a
olho nu, e por isso ndo conseguimos prever seu impacto.! Como a de que existem
incertezas enormes em relacio a escolha de um ponto de vendas e, pior, incertezas
relativas ao bau de surpresas, ou melhor, a caixa de pandora’ que pode se tornar a
relacao entre socios.

Nada disso é levado em conta de verdade no método de Plano de Negocios. Talvez
até sejam feitas algumas analises e conjecturas em relacao a alguns desses pontos,
mas nao passa de um exercicio intelectual de tracar hipoteses e descrever curriculos.
E a realidade tem um jeito peculiar de ndo obedecer a nossas determinacoes.

Mas eu nao estou dizendo para vocé chutar o balde e sair criando um negocio
sem planejamento. Nédo, de forma nenhuma. Isso seria diminuir ainda mais suas
chances de sucesso. O que estou sugerindo é que voce teste enquanto planeja. Que
vocé planeje enquanto testa. Que vocé busque, desde o primeiro passo, encontrar
respaldo para suas hipoteses na realidade das coisas, nas acoes e nas interacoes das
partes. Que procure averiguar se os chutes que fez no papel fazem sentido quando
a danca comeca de verdade. E que vocé faca isso diminuindo a escala das coisas,
para minimizar o risco financeiro da empreitada.

E ai vocé me pergunta: entao isso seria garantia de sucesso, certo?

Nao. Ainda nao. Garantias nao existem no mundo do empreendedorismo.

" Aqui um caso interessante é o da FuroDisney. A empreitada da Disney na Europa demorou muito a engrenar e até hoje ndo atingiu os padraes
esperados. Isso porque deixou de levar em conta 0s comportamentos dos europeus, tdo diferentes dos americanos. Dois exemplos foram
o fato de poucas pessoas se hospedarem nos hotéis que ficam dentro do parque e de muitos levarem seus proprios lanches de casa, em
vez de fazer suas refeices nas instalacdes da EuroDisney. E esses foram apenas alguns dos muitos fatores que mostraram como a falta de
conhecimento da localidade pode ter impactos avassaladores nos negdcios.

¢ (aixa de Pandora é um artefato da mitologia grega, tirado do mito da criacdo de Pandora, que foi a primeira mulher criada por Zeus. A “caixa” era,
naverdade, um grande jarro dado a Pandora, que continha todos os males do mundo. Pandora abre o jarro, deixando escapar todos esses males.
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Mas que essa ideia ajuda vocé a minimizar riscos, escolher melhor e aumentar
as suas chances de sucesso, ah, isso ajuda!

APRENDENDO COM QUEM INOVA

O universo dos negocios inovadores esta milhas a nossa frente. Em funcao de
sua natureza de incerteza extrema, ja se percebeu ha muito tempo que havia algo
de errado com a estrutura do tal Plano de Negocios bem-feito.

E claro que ¢ diferente quando vocé esta criando algo que ndo existe. Vocé sim-
plesmente nao tem nenhum modelo, nao tem no que se basear. E foi percebendo
isso que diversos grandes empreendedores e estudiosos do empreendedorismo foram
criando novas metodologias para aumentar as chances de sucesso de uma inovacao
no mercado.

Esses conhecimentos vém sendo estudados e aplicados desde o inicio dos anos
2000 (talvez até um pouco antes) com extremo sucesso. Eles vém inundando a midia
e as escolas de negécio e tudo o mais. E por isso que s6 ouvimos falar em inovacio
a todo momento. E isso é 6timo. Eu mesma sou fa de todo esse conhecimento.

Mas nesse meio tempo pessoas continuam abrindo padarias, docerias, oficinas
mecanicas, quitandas, lojas de conveniéncia, lanchonetes, restaurantes, consultorias,
consultorios de dentista, empresas de decoracao, lojas de roupas, de moveis, de sa-
patos, de produtos de alimentacdo. Pessoas continuam a abrir barbearias, saloes de
cabeleireiros, sorveterias, farmacias, pizzarias, cafés, cantinas de colégio, quiosques
de artesanato, agéncias de propaganda, entregas de marmitas, escritérios de contabili-
dade, de advocacia, de arquitetura, estudios de fotografia, de video, de discotecagem.
Pessoas continuam abrindo consultérios de psicologia, escolas de danca, academias
de ginastica, de pilates, lojas de cosméticos, produtos de limpeza, consultérios de
curas holisticas, de osteopatia, de acupuntura, trailers de lanches, escolas de ioga,
lojas de alimentos organicos, de alimentos saudaveis, de comida japonesa, e mais.

Pessoas continuam abrindo negocios em cima de modelos que ja existem, tentando
criar uma forma de encontrar alguma liberdade financeira, alguma flexibilidade e um
caminho de realizacdo pessoal. E ao contrario do que parece ser a norma, também
para esses negocios o sistema tradicional de desenhar um Plano de Negocios bem-
-feito e acreditar que nada pode dar errado nao esta mais funcionando como deveria.



