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Nao caia na
armadilha de
esperar o produto
perfeito para
vender. Vender
nunca sera um
problema parao
negocio, deixar de
vender, sim.
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BUSQUE O
BEM-FEITO ANTES
DO PERFEITO

PRINCIPIO

Em certos momentos, quando a maioria tende a olhar com certo
pessimismo para o copo meio vazio, eu gosto de argumentar
que, para quem nao tem nada, conquistar qualquer coisa ja é
mais que o dobro. Brincadeiras a parte, no fundo, isso faz um

certo sentido.

Se vocé quer construir algo, dar o primeiro passo é funda-
mental. Comece com o que vocé tem, nas condi¢des em que vocé
se encontra. Ajuste as imperfei¢des no trajeto e, quando vocé se
deparar com a realidade, vera que ja conseguiu algum avango e
que, para chegar até ali, ndo precisou de tudo aquilo que consi-

derava necessario.

Nio existe a hora certa para comegar, nio espere pelo momen-
to ideal. Se vocé insistir em encontrar o momento certo, talvez
nunca comece. Meta o pé e va corrigindo as coisas no caminho.
Comecar a se mover para tirar seu sonho do papel é melhor do
que ficar sonhando com o dia em que vai dispor das melhores
condicdes para tal.
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Quando comecamos a Hiper, eu e os meus socios nao nos
preocupamos em investir em um escritorio, infraestrutura ou
equipamentos. Usamos tudo o que estava a nossa disposi¢do e

comecamos a trilhar nosso caminho.

No6s ocupavamos um comodo da casa dos meus pais, com os
computadores que possuiamos e nas condi¢cdes pessoais da épo-
ca. Como ainda trabalhavamos nos nossos empregos, dedicava-
mos nossas noites para pensar sobre a empresa. E foi assim que

demos nossos primeiros passos.

Da mesma forma que comecgar é melhor do que se limitar a fi-
car apenas sonhando, € preciso equilibrar a dose entre o bem-feito
e o perfeito. O “bem-feito” tem ligacao direta com os primeiros
objetivos, onde vocé comeca a gerar os primeiros resultados, sem
se apegar ao estado da arte. Vocé terd muito tempo para chegar a

perfei¢do depois que as coisas comegarem a fluir.

Comece definindo o que vocé enxerga como os primeiros re-
sultados. Apegue-se em obter os sinais que permitam a vocé con-
cluir que o negdcio comecou a acontecer. Pense no que vocé en-

tende como resultado desejado e corra atras.

O mercado da Hiper é bastante regulado pela legislacio tribu-
taria de cada estado. Portanto, antes de mais nada, era preciso
submeter o nosso software para uma bateria de testes num 6rgao
homologador determinado pelo governo do Estado. Nosso pri-
meiro alvo era conseguir criar uma versiao do nosso produto, o
sistema de gestao Hiper, que atendesse a tudo o que a legislagao

regulatoria exigia na época.
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Somente ap6s conseguir um laudo certificando que o software
atendia aos requisitos da legislacdo, nos estariamos autorizados a

vender para o primeiro cliente.

Trabalhamos durante alguns meses para conseguir desenvol-
ver tudo o que era preciso para atender aos tais requisitos e con-
seguimos a nossa aprova¢ao. Mas ndo se engane em pensar que

aquela primeira versao do produto estava proxima de ser perfeita.

Entretanto, a partir de entdo ja era possivel conquistar os pri-
meiros clientes, gerar as primeiras linhas de faturamento e come-
car a ouvir de clientes reais o que era preciso fazer para tornar o

produto melhor.

No comeco, e durante todas as fases da jornada, venda o que
tiver em maos. Nao caia na armadilha de esperar o produto per-
feito para vender. Vender nunca serd um problema para o neg6-

cio, deixar de vender, sim.

Desapegue do orgulho de querer fazer tudo na maior perfei-
¢do e permita-se ouvir algumas criticas. Isso requer uma dose de
esforco para pessoas perfeccionistas como eu, mas va por mim,

vocé perderd menos tempo com coisas que ndo agregam valor.

Além disso, vocé estara conquistando seus primeiros clientes.
Aprenda ouvindo feedbacks reais, podendo saborear o gostinho

de faturar com os primeiros contratos assinados.
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Algumas mesas
podem mudar
o mundo

Na data em que escrevo este texto, estamos comemorando a en-
trega dos resultados de um més bastante positivo para a Hiper
e, da mesma forma, superdesafiador. Talvez seja apenas fruto do
destino, mas, diante do que criamos até aqui, ndo poderia haver

momento mais inspirador para mim.

Olhando para tras, remeto-me aos primeiros dias dessa jor-
nada, quando a Hiper ainda era uma ideia a ser tirada do papel.
Naquele tempo, eu e meus grandes amigos, Marcos e Marinho,
reuniamo-nos todas as noites numa pequena sala da casa dos
meus pais, onde fundamos a Hiper, trabalhando numa mesa an-
tiga que durante anos, na minha infancia, serviu como a mesa da

cozinha da nossa familia.

A memoria afetiva daquela mesa é enorme. Facilmente me
emociono quando falo dela ao contar a histéria da Hiper. Foi
onde tudo comecou.

No oitavo aniversario da Hiper, nosso time fez uma surpresa
para os fundadores. Entregaram um pequeno quadro com o dese-

nho daquela mesa e, junto da imagem, a seguinte frase:

4 Algumas mesas podem
mudar o mundo, foi numa

delas que a Hiper comegou.”
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Aquela mesa virou um simbolo marcante para nés. Em alguns
momentos da nossa trajetoria, em que nos deparamos com algum
desafio de maior intensidade, convidava o nosso time para se re-
meterem mentalmente aquela mesa onde a Hiper comecou e con-
siderarem que estamos todos juntos la, sentados em torno dela.
A mensagem carrega o sentimento de que precisamos nos unir e
fazer nosso melhor para atravessar o desafio a nossa frente, assim

como foi feito no principio de tudo.

Algo forte que nos movia naquela época era um grande sonho
de empreender, fazer algo que pudesse preencher nossas vidas e
que viesse a se tornar digno de orgulho para aqueles que estives-
sem do nosso lado.

Estavamos na época de desenvolver a primeira versao do pro-
duto, um software para gestao de lojas de varejo, focado em em-
presas de pequeno porte, um publico até entdo muito carente de

solucoes.

Deixamos de lado nossos empregos e encaramos com toda in-
tensidade o nosso sonho grande. E exatamente nessas horas que
vocé se depara com apoiadores e, também, com aqueles que en-

xergam inumeras razdes pelas quais aquilo ndo dara certo.

Eu e meus dois socios ocupavamos uma posi¢ao de muita res-
ponsabilidade na rede de varejo Havan, num momento em que
a empresa acelerava sua expansido Brasil afora. Nos tocdvamos
a equipe de desenvolvimento de software, dentro da area de

Tecnologia da Informacgao.

A Havan sempre teve uma pegada de vanguardismo no uso

de sistemas para controlar o negdcio e contava, na época, com
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um time de mais de trinta pessoas focadas no desenvolvimento
de solugdes customizadas para uso proprio. Todo o sistema de
gestdo da Havan era feito internamente por aquele time lide-

rado por nos.

Quando decidimos que era hora de encerrar aquela jornada
para dedicar 100% do nosso foco a Hiper, sabiamos do impacto
que nossa auséncia causaria. Pedimos uma reunido com o presi-
dente da Havan, o Luciano Hang, muito conhecido hoje pela sua

atuagdo na cena politica.

Lembro muito bem o quao nervosos nds estavamos, apreensi-
vos para o momento em que abririamos para ele a noticia de que
havia chegado a hora de encerrar a nossa jornada junto daquela
que foi uma grande escola para nos, e que ainda mantemos um

enorme carinho por tudo o que vivemos enquanto fizemos parte.

‘ ¢ Vendo vocés hoje,
lembro-me de mim
24 anos atrds,

quando comecei.”

Essas foram as palavras do Luciano, quando contamos so-
bre nossos planos. Esperavamos qualquer reacdo por parte dele,
mas confesso que algo tio carregado de incentivo foi mais do

que especial.

Fizemos um pacto com ele que nao deixariamos a companhia
repentinamente e combinamos um plano para preparar nossos

sucessores. Em contrapartida, recebemos carta branca para po-
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der dedicar atencdo a Hiper, conciliando uma fra¢ao do tempo
com as demandas da Havan. E assim foi por alguns meses, até

que a passagem de bastdo estivesse concluida.

& E preciso acreditar,
ter fé no que se

deseja construir.

Quando criangas, somos grandes sonhadores, queremos fazer
coisas ousadas e ndo nos deixamos abater pelo tamanho do de-
safio, apenas queremos. E isso é muito poderoso. Ao passo que,
vamos crescendo, comecamos a nos deparar com fatos que vao
inibindo nosso espirito sonhador e, de repente, deixamos nossos

sonhos de crianca para la.

Tente lembrar de coisas que vocé deixou de ser, desejos aban-
donados e planos que ficaram para tras. Ja se perguntou por qué?
O que te impediu de continuar investindo nos planos feitos quan-
do crianca?

Sempre gostei de ler biografias. E muito motivador conhecer
histérias de empreendedores, esportistas e outras personalidades
que acabaram se tornando referéncias em seus mercados. Se colo-
carmos nossas vidas lado a lado com a dessas pessoas, corremos

o risco de achar que somos menos capazes.

Compreenda que todos temos limitagcdes e somos recheados
de fraquezas. Acima de tudo, jamais deixe de acreditar no seu

potencial, por tras de toda pessoa existe uma historia.

Ll
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Niao podemos deixar que isso nos impeca de correr atras dos
nossos sonhos. Conhecer o que outras pessoas fizeram serve de
combustivel para vencer os altos e baixos que vao fazer parte da

jornada do empreendedor.

Decidi empreender por inspira¢do, ndo por necessidade. Nio
tenho legado empreendedor na familia, sou filho de trabalha-
dores, pessoas de grande valor, seu Pedro e dona Irene. Tenho
outros quatro irmdos. Sou o filho mais novo, o tempordo, com

diferenca de 19 anos para os gémeos que me antecederam.

Tenho certeza de que a referéncia para me tornar empreende-
dor teve muita influéncia de pessoas proximas — amigos, pro-
fessores, colegas de trabalho, ex-chefes, mentores, pessoas que
passaram pela vida e deixaram sua contribuicdo — além de pes-
soas que nunca conheci pessoalmente, mas que, através de suas
historias, feitos e ensinamentos, influenciaram-me e tornaram-se,

de alguma forma, meus herois.

Olhando para tras, vejo que comecei a experimentar o que é
empreender aos 10 anos. Lembro perfeitamente do dia em que
realizei um sonho de infancia, quando ganhei meu primeiro com-

putador. Um presente dos meus pais que mudou a minha vida.

Foi entdo que comecei a ter contato com as primeiras lingua-
gens de programacdo. Eu comprava revistas que ensinavam como
desenvolver pequenos programas de computador. Aprendi por
conta propria, programava os codigos e tinha meus proprios pro-

gramas rodando.

Nessa mesma época, eu ganhava alguns trocados fazendo si-

tes para empresas. Era um periodo em que a internet comegava
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a ganhar escala no Brasil e, ter um site na internet, era sinal
de estar acompanhando os avangos da tecnologia. Cheguei a ter
como cliente uma empresa de Santos (SP), num trabalho feito em

parceria com um outro jovem que conhecia apenas pela internet.

Nascia ali uma paixdo por software que tempos mais tarde
resultaria na inspiradora histéria da Hiper. E a partir dos sonhos

da infancia que descobrimos o que nos da prazer.

Antes de tirar uma ideia do papel encontre o que te motiva,
o seu proposito. Ao longo do tempo, o proposito é o ingrediente

principal para encarar os percalgos da jornada.

Quero que mais pessoas acreditem naquilo que sonham. O que
te impede? Ja faz algum tempo que o homem pisou na Lua e hoje,
falamos em habitar outros planetas. Temos feito enormes avan-
cos na medicina, na tecnologia e na forma como vivemos. Somos
surpreendidos a todo momento com criagdes transformadoras,
feitas por pessoas como eu e vocé. Precisamos aprender a usar a

palavra “impossivel” com menos peso.

& Nem todos os dias
serdo dias de vitoria.
Fracassar faz parte e

ser bem-sucedido é algo relativo.

O grande sentido estd em levantar a cabega sempre que a vida
te derrubar. O sucesso € resultado da historia que vocé escreve
ap6s ter dado o primeiro passo e ele vird com a soma de pequenas

conquistas acumuladas pelo caminho.

13
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Uma vitéria apds a outra e o tdo sonhado sucesso vai se dese-
nhando. O que deu certo para mim, meus aprendizados e o que
eu teria feito diferente é o que eu quero compartilhar com vocé

neste livro.

Foi numa pequena mesa, numa estrutura totalmente impro-
visada, que a Hiper nasceu. Sim, algumas mesas podem mudar
o mundo. Sou seguro de afirmar que muitas vidas e muitas em-
presas foram impactadas por causa de nés. Empreender € isso,

impactar o mundo. A comecar pelo seu.

Empreender foi algo que transformou a minha vida e a de mui-
tas pessoas que participaram da louca aventura que tem sido criar
um negocio com alma, feito por gente boa em torno de uma cul-

tura forte e que tem impactado muitas vidas nesse nosso Brasil.

Comecar é
dificil mesmo

Quer empreender? Entdo, ndo espere uma vida tranquila, mas

tenha como prioridade ser feliz durante a jornada.

No comeco, vocé ndo tem muito mais do que um sonho, que
¢ contado com grande entusiasmo. E a maioria das pessoas desa-
credita do que vocé quer fazer, olha para vocé com estranheza,

questiona seus planos ou diz que ja viu sua ideia em algum lugar.

Entre uma opinido e outra vocé deve aprender a ndo dar cré-
dito para os pessimistas de plantao. Ou vocé se blinda ou acaba
enterrando seu sonho antes mesmo de tentar. Vocé nunca sabe

quao desafiador serd até comegar a trilhar seu caminho.

15
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Lembro-me de quando alugamos nosso primeiro espaco, uma
salinha com pouco mais de 30m?. Mesmo tudo sendo muito sim-
ples, o sentimento era de que o negobcio estava ficando profis-
sional. Estadvamos seguindo os passos de todo negocio que deu
certo. Passamos a viver da nossa propria empresa e tinhamos um

local s6 nosso para poder trabalhar.

O que nao tinha mudado eram as longas jornadas de traba-
lho. Facilmente ficivamos por 14 madrugadas adentro. Certa
vez, estdvamos extremamente envolvidos em uma nova ver-
sdao do produto, por semanas esticando o trabalho até tarde.
Naquela noite, cheguei em casa quando ja passava da 1h da
manha. Acendo a luz da cozinha, onde minha mae me esperava
sentada e me recebe com uma abordagem que marcou profun-

damente essa época para mim:

‘4 Olha o que vocé fez da sua vida, meu filho?
Vocé tinha um emprego bom,
numa grande empresa,
um futuro pela frente.

E, hoje, o que vocé tem?”

Talvez tenha sido o dia em que mais chorei em toda minha
vida. Pensei muito no que tinha acabado de ouvir e tudo o que
vinha acontecendo nos ultimos meses. Para mim, o balanco de

todo aquele esfor¢o era positivo.

Meus pais sempre me apoiaram da maneira que podiam e isso
tem um valor enorme. Porém, nesses momentos, a unica pessoa

que precisa acreditar no que vocé esta fazendo é vocé mesmo.
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Assuma que a jornada sera longa e as provagdes serdo muitas.
Sao nos momentos de maior tensdo, quando os desafios parecem
pesados demais, que o propdsito mostra sua importancia e vocé
percebe o quanto é forte. E o propésito que te levanta quando a
vida te derruba.

Outro desafio comum no comeco esta associado aos resulta-
dos, mais especificamente as expectativas geradas a partir do que
vocé planejou. Planilhas aceitam tudo.

Nessa fase, provavelmente o negécio ainda ndo tem um perfil
de cliente muito bem definido, ndo ha um processo de vendas re-
plicavel, muito menos previsivel, e os resultados seguem o efeito
“dente de serrote”, num més vao bem, no seguinte desapontam.

E normal, tenha calma.

Porém, é natural que o empreendedor se depare com um certo
nivel de ansiedade, fruto do desejo de dar certo o quanto antes
ou, pelo menos, antes da janela de tempo projetada para esgotar
a reserva financeira. Talvez este seja o vildo mais duro de se com-
bater. E para combaté-lo é preciso ter foco nas poucas métricas
relevantes para tal fase que, via de regra, estardo associadas ao

volume de vendas e aos feedbacks dos clientes.

O mais valioso é dedicar a maior parcela de energia desse mo-
mento em testar, aprender e validar a aderéncia do modelo co-
mercial, além do quanto seu produto ou servico é aceito pelo
mercado, mantendo o que funcionar e descartando as hipoteses

que nao se comprovarem.
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