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autor é empreendedor desde jovem, aos 19 anos, Vinicius
Marques fundou sua primeira empresa na drea de tecnolo-
gia da informagédo. Apds dois anos, enfrentou o fracasso por
conta de fluxo de caixa negativo e inadimpléncia. Assim,

buscou alternativas para superar o desafio e reerguer a empresa.

Com dividas a pagar e sem saber o que fazer, decidiu apren-
der em que momento havia errado e buscar a solugio. Partici-
pou do Empretec, um programa de imersio do Sebrae, com foco
no desenvolvimento das principais competéncias do empreen-
dedor de sucesso. Foi a partir deste evento que sua perspectiva
mudou, pagou suas dividas e conseguiu se reerguer.

Além de ser um empreendedor de sucesso, é também faixa
preta, professor e duas vezes campedio mundial de Jiu-Jitsu. O
esporte foi fundamental em sua vida, ensinando-o a ser resilien-
te e sempre buscar solugdes. Aprendeu que a luta mais dificil é
contra si mesmo, e que os principios e valores como: a unidade
da equipe, respeito, coragem, lealdade, disciplina, trabalho duro
e aprendizado continuo sfio fundamentais para o sucesso em
todas as dreas da vida.

O autor é um empreendedor Scale-up Endeavor, fundador e
CEO da EasyJur, a plataforma de orquestragio 4gil de demandas
juridicas niimero 1 do Brasil com mais de 60 mil usudrios, que
ajuda pessoas e advogados a acessarem a justiga, concentra-se
em tragar planos estratégicos inovadores, orientados por resul-
tados e crescimento exponencial, sempre seguindo principios
éticos, transparéncia, antifragilidade e mindset de crescimento.



O autor tem uma longa histéria profissional na 4rea de tec-
nologia, onde encontrou a oportunidade Gnica de transformar a
vida das pessoas e contribuir para um mundo mais justo.

Como um lider forte, compreende a importincia da resili-
éncia para superar os desafios no empreendedorismo e formar
equipes de alta performance, sempre buscou a construgio de
uma cultura organizacional servidora, que valoriza a ética,
transparéncia e respeito ao préximo, principios que sdo funda-
mentais em sua fé crista.

Ademais, prioriza sua conexio com sua fé cristd e valoriza
a importincia de Deus em sua vida e na de sua familia e sabe
que é essencial ter uma base fundamentada em principios
e valores inegocidveis, que guiaram e guiam suas decisdes e
agdes ao longo de sua vida.

Sempre que enfrenta desafios, seja como empreendedor ou
em sua vida pessoal, recorre a fé em busca de orientagiio e forga
para seguir em frente. Ressignificou seus fracassos como um
meio de desenvolver suas competéncias e seu cariter, reconhe-
ce que tudo em sua vida foi uma oportunidade como uma bén-
¢io de Deus, e soube aproveitd-la para superar os obsticulos e
alavancar sua carreira.

O autor acredita que sua fé cristd e seus valores familiares
sfio a base para sua jornada empreendedora e pessoal, é grato
por tudo o que Deus tem proporcionado em sua vida e entende
que tudo o que ji viveu nfo é nem a sombra do que hi de vir!
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o longo dos anos, percebemos uma evolugio no modelo de

lideranga, saindo do tradicional modelo de chefe para o de

lider influenciador. Antes, os chefes exerciam poder e obti-

nham resultados através da forga e obediéncia, enquanto os
lideres influenciavam seus colaboradores a obterem os resulta-
dos de forma mais efetiva por meio da inspiragéo.

Hoje, os melhores lideres, gestores e CEOs do mundo seguem
e praticam a lideranga situacional, que valoriza a empatia, a co-
laboragdo e o desenvolvimento pessoal e profissional da equipe.
Esse novo modelo de lideranga evoluiu da lideranga tradicional,
que era presa a governanga, politicas e regras engessadas, para
uma lideranga mais flexivel e adaptivel, capaz de se ajustar as
necessidades da equipe e do contexto de cada momento.

Ji sonhou em alcancar o sucesso e a liberdade financeira?
Sua alma clama por uma vida plena, vivida com propdsito, sig-
nificado e satisfagio em relagdo as experiéncias e realizagies
profissionais? Uma carreira bem-sucedida, relacionamentos
significativos, satide espiritual, fisica e mental, uma vida em alta
performance. Mas vocé se sente preso a crengas limitantes e
blogueios emocionais?

Imagine estar em um carro de Férmula 1, capaz de atingir
400 km/h, mas movendo-se a apenas 10 km/h, sem um moto-
rista, com o tanque de combustivel furado e seguindo a diregdo
errada. Infelizmente, essa é a realidade da maioria das pessoas.
Elas vivem condicionadas por sentimentos tdxicos e niio tém o
controle de suas vidas.



Voeé jd tentou avanegar diversas vezes, mas acabou desistindo
pelo caminho? Saiba que segundo um levantamento publicado
na revista Vocé S/A, menos de 15% das pessoas investem em
livros, cursos ou treinamentos de autoconhecimento.! Neste li-
vro, vocé descobrird o poder de sua alma, para assumir o con-
trole de sua vida e seguir o seu propésito de vida.

O problema é que a grande maioria dos gestores, pequenos
e médios empresdrios brasileiros estdo soltos e mal assistidos
por nio possuirem acesso a uma fonte confidvel de conceitos e
priticas de primeira linha, impedindo de se tornarem lideres de
sucesso e se adaptarem a realidade de cada um, sem avangarem
para o proximo nivel. Mas, e se ndo tivesse que ser assim?

Imagine um futuro em que gestores e donos de empresas
possam ter acesso a uma fonte de informacgdo das empresas
que mais crescem no mundo, aprendé-las, adapta-las para re-
alidade de acordo com seu préprio contexto e implementa-las
com velocidade e eficiéncia, a verdade é que esse futuro ja
chegou, exatamente nesse momento.

Este livro vai fazer vocé se sentir indignado consigo mesmo,
chorar, gritar e avangar para a proxima fase da sua vida! Vocé
vai identificar e eliminar o seu principal bloqueio emocional,
que o impede de alcangar seus objetivos mais desafiadores.

Numa analogia as borboletas no processo de ecdise, quan-
do seu exoesqueleto fica pequeno, e a impede de crescer, ela
comeca a ser limitada pela prépria casca, para evoluir, inevi-
tavelmente precisa deixar seu esqueleto externo e se colocar
vulnerivel no processo do ciclo de mudanga em busca de cres-
cimento, evolugio e transformacio.

Foi exatamente isso que aconteceu no meu negocio e, em
geral, acontece com todos que crescem de forma exponencial.
Tinhamos crescido 1.000% nos dltimos 5 anos e encontramos

1  https:Aocesa.abril.com. br/podeast/apenas-15-das-pessoas-tem-autoco-
nhecimento-como-mudar-issof



um ponto de inflexéio, o desafio era tornar a nossa operagio
escaldvel e mais eficiente, para isso, tinhamos inevitavelmente
que sair da zona de conforto e deixar a velha mentalidade que
nos impedia de continuar crescendo.

O produto EasyJur possuia tecnologia escaldvel, ou seja,
¢ um produto que tem a possibilidade de crescer e atender a
maiores demandas sem aumentar expressivamente os custos de
produgdo na mesma proporgiio, entretanto, era necessdria uma
nova estrutura para que o produto pudesse continuar evoluindo
e gerando valor para o mercado.

Apesar dos desafios enfrentados, compreendemos que a nos-
sa operaciio niio estava se tornando escaldvel. Embora estivésse-
mos crescendo rapidamente em largura, estdvamos enfrentan-
do cada vez mais problemas. O nosso crescimento significativo
nos levou a atingir uma velocidade de cruzeiro, mas também
identificamos a necessidade de corrigir o nosso curso dentro da
tendéncia de crescimento.

Foi um momento crucial em que precisivamos nos adaptar
e buscar o crescimento continuo, pois sabiamos que estagnar
seria 0 mesmo que morrer como empresa. Reconhecemos a im-
portincia de enfrentar os desafios de frente, fazer as mudangas
necessdrias e evoluir.

Nossa determinagio em superar esses obstaculos nos levou
a repensar nossas estratégias, buscar solugdes inovadoras e tra-
balhar em equipe para impulsionar o crescimento sustentivel.
Entendemos que era uma questio de crescer ou morrer, e esco-
lhemos a primeira opgio.

Com determinagio e coragem, nos reinventamos, aprimora-
mos nossos processos e desenvolvemos uma cultura de adapta-
gdo e aprendizado constante. Enfrentamos as dificuldades de
frente, buscamos solugdes criativas e nos mantivemos firmes no
objetivo de alcangar o sucesso.

Hoje, podemos olhar para tris e ver que esse periodo de cor-
regiio foi fundamental para nosso crescimento futuro. Aprende-
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mos valiosas ligbes, fortalecemos nossa capacidade de inovagio
e nos tornamos uma empresa mais 4gil e resiliente.

Embora tenhamos enfrentado desafios, conseguimos trans-
formar a adversidade em oportunidade e trilhar um caminho de
sucesso. Estamos prontos para os desafios futuros, com uma vi-
sdo clara, uma equipe comprometida e a determinacio de con-
tinuar crescendo e prosperando.

Além disso, vocé aprendera a sair da escraviddo financeira e
destravar a prosperidade de seu patriménio. Niio viver preso por
condigdes, tornar-se uma pessoa destemida e aprender a ativar
novas trilhas neuronais e viver por principios e decisées.

Adapte-se ou morra. O mundo, hoje, estd polarizado, e apre-
senta muitas dicotomias, ou é um ou é outro, um lado precisa
estar necessariamente certo, o outro errado e vice e versa. Neste
cendrio, algumas das caracteristicas de pessoas bem-sucedidas
sdio: capacidade de adaptagio, versatilidade e resiliéncia diante
dos desafios inerentes em todos os aspectos da jornada de vida
do ser humano.

No Jiu-Jitsu, por exemplo, cada praticante ou atleta profissio-
nal possui um biotipo diferente, um é mais magro, outro mais
forte ou flexivel, sdo diversas varidveis de peso, altura, idade,
forga ete. E € incrivel essa adaptabilidade, pois tanto no trei-
no que simula a luta real, como no eampeonato, muitas sfio as
vezes que alguém mais forte, ao enfrentar um adversirio com
40kg de diferenga, magro, mas extremamente flexivel, acaba
perdendo a luta mesmo com a imensa vantagem de forga fisica.

Vocé pode estar pensando: "um homem daquele tamanho,
imensamente mais forte vai dominar facilmente o outro”. Mas
nio é assim, o que é flexivel, quando utiliza de forma inteligente
seu ponto forte (a flexibilidade), se desgasta menos na luta e faz
com que o mais forte se canse mais rdpido, ele se preserva por-
que é flexivel, ele nio usa a resisténcia utilizando a forga bruta,
mas, utiliza a adaptabilidade quando a inflexio estd sendo im-
posta contra o proprio adversdrio mais forte.
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Dentro do Jiu-Jitsu, a inflexdo acontece quando o adversa-
rio tenta mudar a posigdo do seu corpo ou exercer mais forca
em uma determinada drea para tentar dominar o oponente.
A habilidade do lutador flexivel é conseguir se adaptar a essa
mudanga e responder com uma técnica adequada para manter
a vantagem na luta.

E entiio, principalmente quando a técnica é equivalente,
o que é flexivel mesmo sendo mais fraco, mas que melhor se
adapta, sobressai e aumenta suas possibilidades de sair vence-
dor na luta.

Nossa vida é assim também, cheia de obstiaculos que 4 pri-
meira vista parecem intransponiveis, mas que se desenvolver-
mos 0 autoconhecimento e utilizarmos nossas virtudes e talen-
tos podemos nos tornar resilientes diante da vida e alcancar o
que antes era impossivel.

As vezes, vamos com muita sede ao pote e rompemos as re-
lagdes, gerando polaridades e desafetos desnecessirios. Essa
adaptabilidade, Darwin mesmo fala, nio é o mais forte e nem o
mais rapido ou o melhor que sobrevive e evolui, mas sim o que
melhor se adapta.

[ preciso se adaptar ao relacionar-se com o ambiente em
busca do resultado projetado, ao se conectar a partir de novas
perspectivas com a realidade de maneira que vocé se transfor-
me o tempo todo. A transformacgio é a chave para romper as
barreiras que te impedem de avangar para a préxima fase e vi-
ver uma vida préspera e plena.

Em sua experiéncia, o autor buscou desvencilhar-se do condi-
cionamento do ambiente e das pessoas que vivem de forma letargi-
ca e conformada com a mediocridade. Entendeu a importincia de
se adaptar ao ambiente e se relacionar relacionar com inteligencia
emocional de forma positiva para alcancar os resultados projeta-
dos. Passou a se relacionar com pessoas que o ajudassem a crescer
e alcancar seus objetivos, e isso inclui tomar decisfes conscientes
de mudanca de ambiente e relacionamentos, buscando sempre
construir relagdes de confianga e de crescimento miituo.
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TRABALHE, SIRVA, SEJA FORTE, PROSPERE E

NAO ENCHA O SACO!?

Afinal, o que significa?

TRABALHE

* Para aleangar o sucesso em qualquer drea, é necessdrio tra-
balhar duro e se dedicar ao méiximo, porém nio se trata
apenas de buscar o sucesso na drea profissional ou finan-
ceira, mas também de utilizar o trabalho como um instru-
mento de desenvolvimento pessoal.

* Quando nos comprometemos a realizar nossas atividades
com exceléncia, estamos nos desafiando a ir além de nos-
sos limites e a desenvolver habilidades e competéncias que
podem ser aplicadas em diversas dreas de nossa vida.

* Além disso, quando trabalhamos com propédsito e signi-
ficado, nos sentimos mais realizados e motivados, o que
pode contribuir para uma vida mais plena e satisfatéria. E
importante lembrar que o trabalho nfio deve ser visto ape-
nas como uma obrigacio ou uma forma de obter recursos
financeiros, mas sim como uma oportunidade de crescer e
contribuir para o mundo ao nosso redor.

SIRVA

» Significa que é importante trabalhar para servir e ajudar
as pessoas, seja através do trabalho em equipe, do atendi-
mento ao cliente ou da oferta de produtos e servigos que
atendam as necessidades dos clientes.

* Em outras palavras, trata-se de ter um propésito maior do
que simplesmente ganhar dinheiro ou buscar o sucesso
pessoal, mas sim de contribuir positivamente para a socie-
dade e para as pessoas ao seu redor.

2 Citagdo inspirado em Italo Marsili
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* Esse conceito se reflete na missio da empresa de demo-
cratizar o acesso a justiga e facilitar o trabalho dos advoga-
dos. Além disso, a EasyJur promove a cultura de inovagio
e colaboragio entre os membros da equipe, incentivando a
troca de conhecimentos e a busca constante por solugbes
eficientes para atender is necessidades dos clientes.

* Esse comprometimento com o propdsito maior de servir e
contribuir positivamente para a sociedade tem sido um dos
fatores chave do sucesso da empresa.

SEJA FORTE

* Baseado na ideia de que a resiliéncia e a determinacio sio
fundamentais para alcangar os objetivos desejados. Isso
significa que, diante de desafios e obsticulos, é importante
manter-se forte e perseverante, mesmo que a situacdo pa-
rega dificil ou impossivel de ser superada.

* A forga interior € um elemento essencial para o sucesso,
tanto em nivel pessoal quanto profissional. Isso envolve
o desenvolvimento de habilidades como a capacidade de
lidar com a pressio, a resiliéncia diante de fracassos e a
habilidade de se levantar apés uma queda. A ideia é que,
com a forga interior adequada, é possivel enfrentar qual-
quer desafio e atingir objetivos cada vez maiores.

* Forga fisica é importante, mas nio é suficiente para enfrentar
os desafios da vida. E necessirio desenvolver a forca mental
e emocional para lidar com as dificuldades e adversidades
que surgem ao longo da jornada. Isso inclui a capacidade de
enfrentar o medo, a incerteza e a frustragiio, e de manter a
determinacfio e a perseveranga para alcangar os objetivos.

PROSPERE

* Significa buscar um equilibrio entre as diferentes dreas da
vida, como carreira, saide, relacionamentos, financas ete.
Em outras palavras, nio se trata apenas de buscar o su-
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cesso em uma drea, mas sim de busecar o sucesso de forma
holistica, que abrange todas as dreas da vida.

* [sso significa trabalhar duro para alcancgar seus objetivos,
mas também cuidar da sua saide fisica e mental, cultivar
relacionamentos positivos, ser financeiramente respon-
sdvel, entre outras coisas. A ideia é ter uma vida plena
e satisfatéria, que permita alcancar o sucesso de forma
completa e equilibrada.

* Quando uma pessoa prospera, ela pode ter mais estabili-
dade financeira, o que pode contribuir para uma melhor
qualidade de vida para sua familia e pode se sentir mais
realizada e feliz com suas conquistas, o que pode melho-
rar o clima familiar. No entanto, é importante lembrar
que a prosperidade nio deve ser vista como algo apenas
material, mas também envolve aspectos emocionais, so-
ciais e espirituais.

NAO ENCHA O SACO!

* Significa evitar desperdigar tempo e energia com recla-
magdes que nio agregam valor ou que sio desnecessdrias.
Isso pode se aplicar tanto i vida pessoal quanto profissio-
nal, e envolve nio se envolver em dramas desnecessirios
e ndo perturbar as pessoas com reclamagdes ou proble-
mas infteis.

* E importante assumir a responsabilidade pelas préprias es-
colhas e agdes, evitando a vitimizagio e a autoindulgéncia.
Nio se deixar levar pela cultura da reclamacgio e da falta
de iniciativa, mas sim de buscar solugdes e agir de forma
proativa diante dos desafios e nunca se tornar um fardo

para alguém.

* As pessoas acabam se tornando vitimas de suas circuns-
tincias e colocando a culpa em fatores externos, como a
economia, a politica, a falta de oportunidades, entre ou-
tros. Isso é uma forma de autoindulgéncia, que impede as
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pessoas de buscarem solugdes e agirem de forma proativa
para mudar a situagdo.

Nio h4 atalhos para o sucesso, apenas trabalho duro, servir com
amor, ser forte e resiliente em meio s dificuldades, prosperar em
todas as 4reas da vida, e nunca ser um fardo para alguém.

EU JURO PELA MINHA VIDA E PELO MEU
AMOR POR ELA QUE NUNCA IREI VIVER
EM FUNCAO DE OUTRO HOMEM, NEM VOU
PEDIR A OUTRO HOMEM QUE VIVA EM
FUNCAO DE MIM.”

JOHN GALT
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GAPITUL0 &

FATORES GHAVES DO

SUCESSD A IDERANEA

nhos e objetivos sdo coisas dife-
rentes.

Enecessério ter em mente gue so-

Sonho: trata-se de algo solto e
abstrato;

Objetivo: é um sonho que possui
uma rota tragada.

As vezes, vocé tem um sonho que
nio é tdo forte, ele é um sonho, mas,
vocé nido o transformou em objeti-
vo, e vocé estd completamente fora
da rota para concretizar esse sonho.
O que é preciso fazer? Transformar
em objetivo! Quando isso nio é feito,
vocé pode estar indo na contramio
do sonho, e sua vida néo terd sentido.

O quanto vocé e sua vida sdo in-
teressantes? Sua vida é interessante
na mesma propor¢do do interesse
que vocé tem em realizar seus obje-
tivos. Qual é o préximo passo apds
transformar um sonho em objetivo e
alcangd-lo?

0 interesse por coisas novas nos
torna interessantes. Quantos sonhos
vocé ja deixou morrer ao nio os
transformar em objetivos? E muito
importante investir nos seus sonhos.
O quanto vocé estd se esforgando
para realizar esses objetivos? Temos
aqui, para exemplificar, o conto "Ali-
ce no Pais das Maravilhas”. Ela chega
ao ponto de estar de frente a uma
encruzilhada, e pergunta para o gato:
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— Gato, qual caminho eu devo seguir? e o gato pergunta
para ela:

— Para onde vocé quer ir? Ela responde:
— Nio sei.

E ele responde para ela que quando nio se sabe para onde
quer ir, qualquer caminho serve. Entio, qual é o caminho que
vocé estd tomando? Qual o investimento que vocé estd fazendo
na sua vida para realizar esses sonhos? O veiculo que vai te le-
var nessa jornada toda é vocé! Qual é o auto investimento que
vocé estd fazendo para realmente se aproximar disso?

“Nossa, eu realmente nio estou fazendo o que deveria”
Sem desculpas.

“Eu ndo fiz o que precisava fazer, a culpa é minha! Eu tomei
a decisio!”.

O quanto vocé estd olhando para a janela e ndo para o espe-
lho, em busca de justificativas vazias . Do lugar no qual vocé
estd agora, distante daquilo que colocou no papel, que descul-
pas vocé estd dando para néo alcangar seus sonhos?

Vocé continua olhando pela janela, e enquanto olha para o
problema, vocé acha que sua vida vai acabar ali e vocé desespera
e niio sabe o que vai fazer. Na verdade, os problemas sdo um gift
to work, sio um presente para vocé trabalhar em todos os aspec-
tos, para resolver esses problemas, e para transformd- los em
oportunidades. Os problemas sio oportunidades disfargadas.

No meio da jornada, eu nio sabia qual era o meu propésito
de vida, e estd tudo certo! Porque o propdsito é revelado no
meio do caminho, vocé precisa estar em movimento, dando um
passo, um dia atrds do outro. E no meio do caminho que o pro-
pasito é revelado. Entdo, pare de pensar em problemas e foque
na oportunidade de investir em si mesmo todos os dias.

A oportunidade daquilo que vocé mais quer estd ali dentro,
estd guardada nesses problemas que vocé nio resolve. A respon-
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sabilidade é sua, é a sua autorresponsabilidade com a sua pré-
pria vida. A autorresponsabilidade de assumir 0 compromisso
com o0 seu sucesso. Faz sentido o caminho que vocé assumiu?
Faz sentido as suas decisdes diante dos problemas do dia a dia?

ACCOUNTABILITY

“Accountability” é um termo em inglés que nio tem tradu-
¢do para o portugués. O que € isso? Sabe aquele prazo que vocé
combinou com o cliente e ndo cumpriu? E isso! Sabe aquela
negociacio que voeé fez com vocé mesmo no comego do ano e
nio cumpriu? E isso!

E o quanto cada um de nés estd cumprindo o combinado em
todas as dreas da vida. Vocé estd cumprindo o combinado? Vocé
estd sendo a melhor pessoa que vocé pode ser para quem vocé
ama e para quem te ama® Quanto vocé estd cumprindo esses
combinados? Sabe, 14 na hora da entrevista, vocé fala: “Eu gosto
de desafio, sou motivado a resolver problemas, na minha car-
reira, na vida toda, eu cresci muito e agora eu posso contribuir
com a empresa e espero que a empresa também contribua com
0 meu crescimento profissional.”. Nio é desse jeito?

Depois que vocé entra na empresa, vocé continua com esse
pensamento realmente?

Fizemos uma pesquisa de clima recentemente para enten-
der se estamos entregando o que esperamos para nossos cola-
boradores. Serd que na hora do one a one, na reuniio de coach,
os colaboradores estio sendo realmente titeis? Estiio sendo trei-
nados para alcancar esses resultados e cumprir o prometido?
Quantos realmente tém accountability para cumprir os com-
promissos e 0 combinado que a gente tem?

Agora é hora de virar o jogo. Chegou 0 momento de deixar as
desculpas de lado e focar no que realmente importa: autoinves-
timento, autorresponsabilidade e accountability.

Para isso, precisamos ser uma empresa feita para vencer.
Uma empresa feita para vencer ¢ uma empresa que resolve
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problemas. Os colaboradores estdo aqui para resolver proble-
mas e eu estou aqui para ajudar a resolver problemas.

Como pessoas comuns atingem resultados extraordindrios?
Como podemos atingir um resultado extraordindrio? Como sair
do ponto A e ir para o ponto B, sem cair ¥ Como gerar esse
resultado extraordindrio? Primeiro ponto: qual é o significado
de sair dali e vir para cd¥ Qual é a causa? O que nds estamos
fazendo? O que isso significa? Significa o0 meu sonho.

A EasyJur surgiu de uma necessidade. Na verdade, foi uma
fatalidade que aconteceu com a minha familia. Perdemos a casa
em que mordvamos em virtude de um processo judicial em que
o advogado perdeu o prazo. Essa é a causa, € a justiga.

Mas existem injustigas com as quais podemos lutar, muda-
las e transformar o mundo em um lugar melhor, mais justo,
precisamos fazer isso e é isso que a gente estd construindo aqui,
uma forma de tornar o mundo que a gente vive melhor. Talvez
nio seja eu a colher esse resultado, mas vamos deixar para a
préxima geragdo um mundo melhor. Essa é nossa causa.

S6 que as vezes, se a gente pensa que ndo vai usufruir desse
mundo melhor, fica mais ficil desistir, pensamos: *() mundo é

. "o . . R . -
assim mesmo”, “vou tocar minha vida aqui”, “deixa pra l4, nada
vai mudar.” Por isso que o mundo estd assim. Um resultado ex-
traordindrio é feito de pequenas coisas realizadas todos os dias,
de consisténcia. Ndo é ter uma ideia magica ou milagrosa.

O resultado extraordindrio, o resultado revoluciondrio, pre-
cisa ter uma ligacdo emocional direta e ser construido dia apés
dia. E um milhdo de pequenas coisas somadas, que geram um
resultado extraordindrio. Vocé acha que para chegar até aqui,
foi do dia para noite? Obvio que nio. Vocé acha que comegou
quando a minha familia perdeu a casa? Comegou h4 anos atris,
quando eu nasci, no lugar que nasci, na familia que nasci, na
forma que fui criado, os desafios, os problemas no meio do ca-
minho que superei.

147



A minha ligagio emocional com todas essas situagbes, essas
ocasides, principalmente, por lutar por justica. Quando minha
familia perdeu a casa por um problema com o advogado, nio
era a primeira vez que tinha problema com um advogado, eu ja
havia tido outro problema no qual o advogado nio lutou pelo
meu interesse verdadeiramente. Ele era amigo da outra parte e
eu nio sabia. Onde est4 a ética nisso? Onde estd a honra do ad-
vogado que estudou e se formou e a missio dele é garantir isso,
fazer o que ele fez comigo?

Nés batalhamos anos e anos para comprar a casa. Eu come-
cei a trabalhar o dia todo e estudar a noite na oitava série, com
13 anos. J4 pagava todas as minhas contas e ainda ajudava em
casa. E foi exatamente com 13 anos que compramos a casa.
Minha avé tinha guardado um dinheiro, deu de entrada e mu-
damos de casa. Porque até entio moravamos em um barracio,
num terreno emprestado pelo irmiao da minha avé.

E depois de 10) anos que haviamos conquistado a casa, des-
cobrimos que a incorporadora vendeu a mesma casa para vérias
pessoas diferentes, isso aconteceu entre 2012 e 2013, se nio
me falha a meméria. Em 2014, minha avd teve céncer e nio
resistiu, falecendo em algum tempo. Na minha opinido, a ques-
tio de sande foi prejudicada também por conta desse problema,
porque isso era inconcebivel para ela.

Ela ficou vitiva quando minha mie tinha 18 anos, lavava e
passava roupa para fora, meu avd tinha morrido de céncer e da
doenga de Chagas. Naquela época, morava no interior de Minas,
aqui em Campina Verde, era carvoeiro. Eu nem cheguei a co-
nhecer o meu avd.

Minha mie e minha avé mudaram para Uberaba — Minas Ge-
rais, para vender pamonha e depois minha avé foi trabalhar em
casa de familia para lavar e passar roupa. Minha avé estudou
até a quarta série e minha mie até a oitava. No decorrer disso,
minha avd passou a fazer quitanda, salgado, bolo e sorvete. Eu
jd crianga, com 8 ou 9 anos, pegava a caixinha de isopor, ia para
o campo de futebol vender.
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O que estou contando para vocé, nido é porque sou uma vi-
tima, muito pelo contrério, eu falo isso com orgulho, foi muito
bom para mim, desde cedo aprender o valor do trabalho, o valor
do que é construir um time, que era minha familia. Cada um
tem uma fungio para contribuir para o bem de todos e foi assim
que fui aprendendo.

Nuneca aceitei ser condicionado pelo ambiente em que eu
nasci. Eu nasci numa familia pobre. Minha mie foi mie soltei-
ra, quando conheci meu pai ja tinha 6 anos de idade porque, até
entiio, achava que o meu padrasto era meu pai. Descobri porque
minha mie se separou dele, ao descobrir que ele tinha outra
familia em paralelo, e me contou a verdade.

De l4 para cd, minha mie continuou separada. E eu fui tendo
que me virar. Ela trabalhava fora e quem me criou, de fato,
foi minha avé que me levava para o servigo com ela, na casa
de familia onde lavava e passava roupa. Eu adorava ir para ficar
brincando com os ratinhos que tinha 4.

Eu poderia dizer que tive uma jornada incomum. Nio tive
um pai presente, mas tive minha mie e a presenca forte e co-
rajosa da minha avé. Porém, ela nio pode estar ao meu lado
em todos 0os momentos. E, em muitas ocasides, eu poderia ter
escolhido um caminho diferente, um caminho mais ficil, mas
decidi trilhar minha prépria estrada, mesmo que isso significas-

se enfrentar desafios e dificuldades.

E, posso dizer que valeu a pena cada escolha que fiz, cada
obstidculo que superei, porque tudo isso me trouxe até aqui. E
nio poderia estar mais grato pela jornada que eu tive e pela
pessoa que me tornei.

Poderia ter sido mais um jovem perdido, sem rumo e sem
perspectivas. Mas escolhi outro caminho. Decidi que a falta de
um pai ou a auséncia da mie nfio seriam desculpas para nio
lutar por meus sonhos. E eu lutei. Lutei com todas as minhas
forgas para conquistar o que queria. Nio foi ficil, cai virias ve-
zes, mas nunca desisti.
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Aprendi que as escolhas que fazemos determinam o nosso
destino. E escolhi nio ser vitima das circunstincias. Escolhi ser
protagonista da minha prépria histéria. E foi essa escolha que
me trouxe até aqui, até este momento em gue posso olhar para
tris e ver que cada obstdculo que superei foi uma vitéria.

Entfio, nfo importa qual seja a sua histdria, o que importa
sdo as escolhas que vocé faz a partir de agora. Vocé pode esco-
lher se lamentar pelo que nio teve ou lutar pelo que quer con-
quistar. A escolha é sua.

Meus tios ndo me deixavam brincar com os meus primos,
porque eu nio era boa companhia para eles no inicio da pré-
-adolescéncia. Eu nio levava desaforo para casa, batia nos me-
ninos grandes, brigava, batia nos pequenos, “tocava o terror”
porque aprendi assim. Eu ndo tinha pai, eu tinha que me virar
sozinho porque nio queria levar problema para minha mie. Se
eu apanhasse na rua, eu apanhava de novo em casa, entio qual
foi a minha solugéo? Aprender a me virar!

Meus primos niio podiam brincar comigo, porque era “um
- bl - = ~ . a a -

marginal” e filho de mie solteira. Mas niio aceitei isso para mim,
para minha mie e minha avé. Se eu tivesse um trabalho de car-
teira assinada e ganhasse um saldrio, eu tinha que pér a mio
para o céu, aquilo era o melhor que eu iria conseguir e nio es-
tou falando que isso ndo é bom, vocé tem estdgios, isso pode ser
uma etapa, mas nio pode ser o seu maximo. Vocé pode passar
por isso e seguir adiante.

Eu tive a minha carteira assinada, por pouco tempo, mas
tive. Minha carteira foi assinada dos 14 aos 18 anos. Primeiro
como marceneiro, depois fui fazer um estigio e pedi demissio
da marcenaria. Depois, fui fazer um estdgio ganhando apenas
J0% do saldrio minimo da época na drea de tecnologia, um ano
depois pedi para sair também. Fui para outra empresa na drea
de tecnologia, fiquei um ano e pedi para sair. E entio, abri meu
primeiro CNPJ na drea.
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Tudo isso girou em torno de eu nio aceitar o status, a forma
do ambiente onde nasci , ndo aceitava aquilo para mim, eu
queria mais. Eu nfo aceitava que a vida sé tivesse isso para
me dar. Mas, eu tinha que ir l4 e buscar o que era meu, o que
eu queria para a minha vida, os meus sonhos, os meus obje-
tivos. Quando entrei na faculdade com 17 anos, nunca tinha
ligado um computador na minha vida. Mas, falavam que infor-
maitica “dava dinheiro”, logo, prestei o vestibular na federal e
passei em 107 lugar.

Chegando 14 os professores perguntavam: “Todo mundo tem
computador em casa?”. E eu falava: “Nio, nunca liguei um com-
putador.” De todos que comegaram comigo, formaram-se apenas
eu e mais dois. No meio do caminho, pedi demissio, foi quando
sai da marcenaria, fui fazer o estdgio e me dedicar. Tem muita
batalha, vitdrias e derrotas no meio desse caminho, faz parte.

Uma pessoa de sucesso, bem-sucedida, sabe o que diferen-
cia ela dos demais. O fracasso. A pessoa mais bem-sucedida
fracassou e errou mais do que todas. A decisio de assumir o
risco, de fazer isso ou aquilo, te diferencia, vocé erra , aprende
com o erro, e continua. E vai empilhando esse conhecimento
empirico, estudando e aplicando.

Comecei o negdcio da EasyJur de 2014 para 2015. Em 2015,
perdemos a casa, fui entender o que aconteceu e comecei a
desenvolver o EasyJur. Foi um periodo em que estava bem
na Software House, — uma empresa que se dedica ao desenvol-
vimento de software personalizado para outras empresas, ou
clientes — mas, logo em seguida, tive problemas com um sécio
de outro negdcio e perdi tudo o que tinha construido.

O que eu tive que fazer nesse periodo?

Nio havia clientes, mas tinha alguns funcionirios e tinha
que pagar esses funciondrios, e nesse momento eu tive que
tomar uma decisfio, era 2016. Eu tinha 3 ou 4 funciondrios,
nio tinha clientes, e nfio sabia o que fazer, ndo tinha dinheiro
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nem para pagar a conta de energia no final do més. E ai eu
falei: “vou fechar.”.

Eu fechei a empresa, vendi tudo o que tinha, paguei aos fun-
ciondrios. Para aqueles que eu realmente acreditava, encontrei
outro trabalho, indiquei e cumpri tudo o que eu precisava com
eles. E voltei a trabalhar como marceneiro. Mas, continuei de-
senvolvendo o EasyJur.

A marcenaria era do meu amigo de infincia. Eu trabalhei
com ele, aprendi com o pai dele e com ele também, comecei
na marcenaria porque éramos vizinhos e eu ia 14 apenas ajudar
para ele acabar mais rdpido e a gente brinecar na rua.

Fui até a marcenaria, lembro bem que falei:

- Estou precisando de trabalho, nio tenho mais o meu ne-
géeio, vendi tudo, nfio tenho mais clientes e preciso trabalhar.

— Eu tenho um trabalho aqui. Estou montando umas lojas,
amanhi vou para Rondénia, e estou precisando de um ajudan-
te, de alguém para ir, se vocé quiser.

Isso aconteceu no sdbado, no domingo ele iria viajar mais de
mil quilémetros.

— Estou dentro, vamos embora. No outro dia, entrei na ca-
gamba do caminhdo bai fechado e fui |, foram 2 dias e uma
noite de viagem.

Chegamos 14, montamos a loja em 3 dias. A gente dormia
cerca de 3 a 4 horas por noite para conseguir concluir no pra-
zo e entregar a loja a tempo da inauguragio. Imagina, ji tinha
viajado tudo isso e chegar ld e trabalhar tanto! Em alguns dias
dormiamos no local, ao lado das pegas, no chio mesmo e volta-
vamos para o trabalho. A gente entregou no prazo, que era o com-
promisso que eu tinha feito, o compromisso que ele tinha feito.

Era relevante e transformador. Imaginar tudo o que passei e
depois voltar a trabalhar como marceneiro. E nio hi problema
nenhum, precisamos ter essa versatilidade. Da mesma forma que
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sabemos subir, precisamos saber nos adaptar ao que é preciso
no momento. A gente precisa tomar essas decisées, eu poderia

7 - N N N o T
falar: “ndo, eu trabalhei, me formei e eu vou continuar aqui”. Eu
continuei, ndo desisti, mas espera ai, esse plano nfo estd dando
certo, eu vou ter que busecar outro caminho, outra rota.

Terminamos o servico, fiquei doente depois, mas entreguei.
Fiquei um dia sem trabalhar, fiquei mal fisicamente no trajeto,
na volta ainda tive que ir 4 farmdcia e comprar um remédio,
mas depois que a missio tinha sido cumprida. Depois disso,
fiquei mais trés meses na marcenaria e em paralelo eu fui de-
senvolvendo o EasyJur.

Consegui uma reunifio com a OAB, em Belo Horizonte. Apre-
sentei o sistema e eles gostaram da proposta. J4 tinha uns 300
advogados usando sem pagar nada, validando e melhorando a
ferramenta. Um dos funciondrios que havia trabalhado comi-
go, um dos que indiquei para trabalhar em Uberlindia, me
ajudava também nessa época.

Fui aprimorando o sistema nas horas vagas, geralmente tra-
balhando em casa com grande comprometimento com o sucesso
e determinacdo em fazer o que fosse necessario para melhorar
o sistema, mesmo fora do ambiente de trabalho convencional.
Esse tipo de dedicagio e perseveranga sio importantes caracte-
risticas de um lider bem-sucedido.

Quando fiz a reunidio com a OAB, eles gostaram e a pessoa
responsavel disse:

— Vou te ligar daqui uns dias, para ver se “vai”.

Ela queria ir para Uberaba ver a estrutura da empresa e nio
tinha mais estrutura para atender as pessoas, eu tinha mudado
para um apartamento, quarto e sala, e era isso. Nio tinha escri-
tério , ndo tinha estrutura. Mas falei que eles podiam vir.

Eu conhecia um advogado que tinha um escritdrio todo
montado com 04 estages de trabalho, mas ele nem advogava
mais. Estava trabalhando como Publicador Juridico, enviando
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publicagdes do didrio oficial para os advogados clientes dele.
Naquela época, muitos escritérios aqui em Uberaba recebiam
as publicagies impressas todos os dias de manhi no eseritério,
para quem nio sabia era assim.

Ele tinha uma impressora térmica, na qual imprimia todas
as listas de publicacfes, separava e o motoboy saia entregan-
do por toda Uberaba. Falei que ia fazer um sistema para a
gente integrar com as publicagbes. Nesse ponto, a OAB veio
até Uberaba, peguei o escritdrio emprestado, chamei minha
mie como secretiria, chamei outro amigo como parceiro e
recebi o pessoal da OAB nesse escritdrio. Eles foram 14, toma-
ram um café, nés conversamos e eles falaram: “Vinicius, daqui
a alguns dias a gente se fala.” Enquanto isso eu ainda estava
trabalhando na marcenaria.

Antes da OAB dar retorno, o que aconteceu? Além do siste-
ma , eu também havia desenvolvido um software house, alguns
sistemas para imobilidria, para e-commerce e ainda mantinha
os clientes e fechei mais trés clientes de imobilidria, que eram
J sistemas, 7 mil reais naquela época. Entdo falei: “Agora é a
minha volta por cima, o meu game changer”.

Agradeci ao meu amigo da marcenaria e fui trabalhar para
desenvolver esses novos sistemas e nesse meio tempo a OAB
retomou o contato: “Vinicius, nds gostamos, vocé pode vir aqui
em Belo Horizonte para a gente assinar o contrato?”. Foi assim
o primeiro contato, quando superei as dificuldades e lancei o
EasyJur. Isso aconteceu em meados de 2016, o langamento foi
no més dos advogados, em agosto de 2016 .

Com 30 dias de langado, tinham cinco mil advogados usan-
do o sistema. E ai o negdcio explodiu e chegou ao nivel que
estamos hoje, com média de 50 pessoas trabalhando, milhares
de clientes, advogados e pessoas atendidas, com um resultado
extraordindrio.

Tudo depende do qué? De uma decisio. Mas, eu nfo tive um
resultado extraordindrio sozinho. Foram pessoas comuns, todos

154



nds juntos que fizemos isso. Eu sou uma pessoa comum, como
todo mundo, como vocé. Eu nio sou um génio e provavelmen-
te vocé que estd lendo esse livro também ndo é, mas posso lhe
garantir que

O TRABALHO DUROE
DEDICACAO VENCEM
QUANDO A UNICA COISA
QUE SE TEM E TALENTO.

Nés, como pessoas comuns, podemos gerar resultados ex-
traordinarios. Um exemplo disso é a histéria da Batalha das
Termdpilas, que ocorreu em 480 a.C. na Grécia Antiga e foi re-
tratada no filme “300”. Os espartanos que lutaram nessa bata-
lha eram guerreiros comuns, mas sua coragem, determinagio
e habilidade em batalha foram o que fizeram a diferenga. Eles
estavam dispostos a lutar até a morte para proteger sua pdtria
e seus ideais. Essa histéria nos ensina que, com a mentalidade
certa e a dedicagfio necessdria, pessoas comuns podem alecan-
gar feitos extraordindrios.

Outra histéria emblemdtica sobre lideranga, é a na passagem
da biblia sobre a Batalha de Gidedo, o exéreito de Israel, lidera-
do por Gidedo, conseguiu uma vitéria impressionante sobre os
midianitas, apesar de estar em grande desvantagem numérica.
Gidedio usou titicas astutas e estratégias de guerra inteligentes
para derrotar o inimigo.

A Batalha de Gidedo é relatada no livro biblico de Juizes,
capitulos 6 a 8. A histéria comega com o povo de Israel sendo
oprimido pelos midianitas, que saqueavam suas colheitas e des-
truiram suas cidades. Deus escolheu Gidedo, um jovem fazen-
deiro, para liderar os israelitas na luta contra os midianitas.

Gidedio inicialmente refine um grande exéreito, mas Deus
diz a ele para reduzir o niimero de soldados para apenas 300
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homens. Com este pequeno exército, Gidedio lidera um ataque
surpresa contra o acampamento dos midianitas durante a noite,
tocando trombetas e quebrando jarras de barro para fazer baru-
lho e assustar os inimigos.

Os midianitas ficam em pénico e comegam a lutar uns contra
0s outros, enquanto os israelitas os perseguem e capturam seus
lideres. Com a vitdria, os israelitas conseguem se libertar da
opressio dos midianitas e Gidedo se torna um heréi nacional.

A histdria de Gidedo é frequentemente citada como um
exemplo de como Deus usa pessoas comuns para realizar gran-
des coisas. A Batalha de Gidedo é lembrada até hoje como um
exemplo de coragem e fé em tempos dificeis.

A batalha é vista como um exemplo de lideranga corajosa e
habilidosa em circunstancias dificeis, e tem sido frequentemen-
te citada como uma inspiragdo para lideres em todo o mundo.
Israel foi, durante um periodo, cerca de 6 ou 7 anos, assolado
pelos Amalequitas e Midianitas que saqueavam o povo. A maio-
ria era lavrador de trigo, principalmente. Sé que os saqueadores
pegavam tudo que havia sido produzido e deixavam o povo sem
nada. Esse foi um tempo de muita miséria para Israel.

Gidefio era um lavrador também, e ele estava malhando o
trigo no lagar. Para quem nio sabe, lagar é onde se fazia o vinho,
ele estava trabalhando ali para enganar os saqueadores, porque
nio havia uva, e o trigo estava no lagar para despistar. Quem
malhava o trigo no lagar? Ninguém.

Ele estava l4, e veio um anjo e falou que seria ele o guer-
reiro que iria libertar Israel desse tempo. Gidedo falou:
vocé estd louco? Eu nio sou um guerreiro. Como? Somos
um exército de 30 mil homens apenas. Como vamos ganhar
essa batalha?” 86 que Deus ji tinha visto ele no futuro. Mes-
mo que ele nio fosse um guerreiro, era um homem inteligen-
te, um homem de principios.

E o anjo falou novamente: ¥ vocé vai derrubar os altares
dos falsos deuses, que a sua familia e o seu povo levantaram.”
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E ele fez, derrubou os altares e o povo queria que o pai dele o
castigasse . Ele se levantou e ficou firme nisso. Ele foi para a ba-
talha e ficou se questionando se nio iria ganhar a batalha, que
nio tinha jeito, porque eram apenas 30 mil e nem guerreiros
eram, eram todos lavradores e estavam lutando contra 130 mil
guerreiros. Como se ganha uma batalha dessas? Nio tem jeito.

Deus disse para ele:

— Quem vai ganhar essa batalha por vocé, sou eu. Vocé nio
acredita em mim? Vocé acha que tem pouca gente? Eu acho
que tem muitos com vocd, retire 10 mil .

— Como assim? Eu ja tenho poucos.

— Tem muitos, tira a metade.

— E ele tirou a metade, mas achando que todos iriam morrer.
E mais uma vez Deus falou com ele:

— Vocé acha que tem pouca gente? Ainda tem muitos. Vocé
vai separar as pessoas certas que vio ganhar essa batalha com
voed. Facga o seguinte: quando todo mundo for parar para be-
ber dgua, vocé vai observar quem bebeu 4gua colocando a cara
na dgua e quem bebeu dgua pegando a 4gua e levando a boca.
Aqueles que pegarem dgua, olhando, vigiando e levarem a bocea,
voeé vai levar para lutar essa batalha com vocé. Todos os outros
que levarem a boca na dgua, vocé vai tirar do Exérceito.

E assim foi.

Foram apenas 300 que pegaram a 4gua e levaram na boca.
Ou seja, sobraram 300 para lutar contra um exército de 130
mil homens. Humanamente, é possivel 300 lavradores vence-
rem um Exército guerreiro de 130 mil? Pela légica, nio faz
sentido algum.

E novamente Deus falou com Gidedo:

— Agora que vocé foi obediente, eu vou te dar a estratégia que
voeés usardo para vencer. Vocés pegario tochas de fogo, vasos
de barro na mio esquerda e vasos de barro na mio direita e irdo

157



cercar o acampamento durante i noite e vdo gritar um grito
de guerra, todo o mesmo grito de guerra, batam as tochas no
barro, enquanto todos gritam e quebram os vasos de barro. E
assim aconteceu.

Os 300 homens cercaram o acampamento do Exército de
130 mil & noite, fizeram exatamente como foram orientados,
gritaram e quebraram os vasos com as tochas, com todo aquele
barulho em volta do acampamento, o Exército ficou desorien-
tado, com um medo terrivel, eles brigaram entre si, mesmo
sem saber se era o inimigo ou ndo. Eles se mataram e assim
Gidedo foi campedo da Batalha dos 300.

Qual é a moral dessa histéria? Por vezes, pensamos que as
coisas seriio pela forca dos nossos bragos. As vezes, acredita-
maos que ¢ Jque estamos enxergando agora nio é o suficiente
para vencer a batalha.

Chegou um tempo em que védrias pessoas sairam do nosso
time, mas na hora que isso comecou, eu ji havia anunciado o
que ia acontecer. Esse processo é necessdrio, é um tempo de
renovagio, de ficar com as pessoas certas, “levantar a régua”,
elevando o nivel de exigéncia e qualidade dos colaboradores,
para garantir o sucesso e a realizagio dos objetivos da empresa,
e realmente cuidar de quem estd no propdsito junto conosco e
do que tem valor para nés . E tempo também de liberar as pes-
soas que nio estio indo pela mesma rota que a gente. Que essa
pessoa vA para a rota que acha melhor para a vida dela, mas
que nio fique presa aqui, sem coragem de tomar a decisio. E
hora de levantar a régua e trazer novos profissionais, pessoas
certas, profissionais nivel A, como vocé é, como todos nds aqui
somos. Esse é o momento.

Eu ndo quero ter trés pessoas colocando um quadro na pare-
de, para que um segure a escada, o outro bata o martelo e o ou-
tro segure o quadro. Nés nfio vamos fazer isso. Essa é a mudan-
¢a de rota, trazer para a equipe pessoas que estio conectadas
com o propdsito de construir um mundo melhor, pessoas que
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querem fazer a diferenga na vida de alguém, é isso que estamos
fazendo. Essa é a nossa mudanga de rota, essa € a nossa hora da
virada, o nosso game changer.

Quais sdo as caracteristicas da pessoa certa? Quais sio as ha-
bilidades que ela tem? E nesse periodo, sabe o que eu entendi?
O que estava bloqueando as pessoas de realizarem um traba-
lho extraordindrio era exatamente o que queimava no coragio
delas. Os bloqueios emocionais e comportamentais do sistema
de crencas limitantes estavam limitando, estavam bloqueando
e impedindo, eriando uma barreira para que a gente niio conse-
guisse gerar resultados extraordindrios.

Eram os drivers emocionais e as crengas limitantes, que
estavam ditando o grau de desenvolvimento que gerava resul-
tados extraordindrios. E isso que a gente precisa fazer, um time
comum, mas que chegou até aqui com um resultado extraor-
dindrio e agora com um ajuste de rota, uma metanoia, vamos
continuar gerando resultados extraordindrios.

Se vocé nio tiver mercado, vocé pode fazer o melhor produ-
to, o melhor atendimento, o0 melhor suporte, a melhor metodo-
logia, a melhor equipe, ndo adianta nada. Vocé ndo tem merca-
do, ndo tem um problema relevante para resolver.

Esse é o principal erro e precisamos tomar cuidado com isso.
Existem mais de 1 milhdo de advogados no Brasil e 120 mil
escritorios de advocacia. E que estiio dentro do perfil do nosso
cliente ideal B2B, sdo cerca de 10 a 15 mil. Tem muito depar-
tamento juridico, que vai ser a nossa préxima etapa, provavel-
mente, a partir do ano que vem.

O outro principal problema é a geragio do fundo de caixa,
por que as empresas geralmente nio dio certo? Acabou o di-
nheiro, acabou o fluxo de caixa. Esse é um dos principais mo-
tivos. Qutro principal motivo é a falha do produto. Vocé faz um
produto inecrivel, mas é um produto que o mercado nio precisa,
que nio resolve o problema de uma maneira eficaz e isso é per-
cebido pelo merecado.
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Modelo de negdcio, a forma que voeé cobra, o quanto vocé
cobra. Nosso time faz implantagio, o que cobramos de im-
plantagio ndo gera lucro para a empresa, mas ela é uma for-
ma de abordar o cliente. Se nio equilibramos isso, o que
acontece? Nio gera o fluxo de caixa necessdrio e temos que
queimar bastante dinheiro. E é preciso equilibrar o modelo de
negdcio, enquanto a gente cobre o ticket médio, se parcela-
mos em dez ou em dois.

Isso é extremamente importante para quando vocé estd na
drea comercial e quer oferecer muito desconto. Gente, vamos
parar de dar desconto, ao contririo, vocé precisa gerar valor. O
cliente, quando pede muito desconto é porque sua percepegio
de valor estd baixa. Ao invés de dar desconto, precisa aumentar
a percepcio de valor do seu cliente. Ele precisa entender, de
cara, que o primeiro prego que passamos estd muito barato em
relagio ao valor que o produto ou servigo entrega para ele.

Um dos principais problemas é nio ouvir o cliente, obvia-
mente & necessdrio ter um filtro, e criticidade para ouvir,
mas temos que ter empatia com ele, temos que ouvi-lo. O
que pode matar um negdcio hoje dentre esses problemas
principais? Se a gente deixar de ouvir o nosso cliente, vamos
matar o nosso negdcio.

Mas nio é ouvir o cliente: ele pediu por um botéio aqui, mas
por qué? Por que ele quer que eu ponha esse botdo ali? Nio é
isso, ¢ entender como resolver o problema do cliente de uma
maneira mais barata, desenvolvimento menor de modo que
consiga fechar mais negdcios. Como saimos do produto e en-
tregamos o pmdutu para o mercado sem cometer esses erros?

Para tudo isso, é essencial ter foco no resultado. E preciso
virar o jogo e aumentar o resultado, ter uma estratégia adapta-
tiva, tudo o que foi falado até agora. Procurar entender o terre-
no, o caminho, a jornada e se adaptar ao que estd acontecendo.

Mais do que isso, as vezes, é necessario moldar o préprio
terreno, isso ocorre quando realmente temos um negdcio dis-
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ruptivo, que é fundamental. Os nossos clientes, os nossos par-
ceiros e os nossos fornecedores estfio no centro de tudo.

S6 existe uma empresa, um negdcio de sucesso se construi-
do por pessoas de sucesso, pessoas extraordindrias, as pessoas
certas. Esse é um dos pilares fundamentais. Além disso, criar
processos dgeis para evitar trabalhos desnecessédrios e perda
de tempo.

Quando o negdcio cresce muito rdpido, nio cresce ordena-
damente, cresce de maneira desordenada. Vocé cresce, explo-
de, depois ajusta a rota e organiza. E depois comega de novo,
para ter outra explosio e assim sucessivamente.

Mas esse ajuste é o que? Aumentar a eficiéncia operacional,
para que nds possamos melhorar a experiéncia do nosso cliente
e melhorar a nossa experiéncia de estar aqui fazendo o que fa-
zemos. E isso que precisamos pensar quando a gente esta falan-
do de processos dgeis, ndo processos para a empresa, processos
melhores para o nosso cliente e para cada um de nés e isso exige
muito treinamento.

E, por fim, aprendemos sobre a importincia da tecnologia
no contexto da nossa empresa e como ela é fundamental para
aumentar a eficiéncia operacional. No inicio, usdvamos nosso
proprio software para gerenciar as rotinas, mas com o cresci-
mento da nossa equipe, percebemos que essa abordagem nio
era mais suficiente.

Por isso, estamos investindo em novos soffivares para au-
mentar nossa eficiéncia operacional e evitar contratar mais
pessoas para realizar tarefas simples, como pendurar quadros.
Sabemos que esse é nosso foco no resultado e estamos compro-
metidos em utilizar a tecnologia para alcangar nossas metas e
objetivos de crescimento.

Ter uma visdo clara e uma estratégia definida é fundamental
para o sucesso da lideranga empresarial, pois ajuda a manter o
foco e a diregdio da empresa. Uma viséio inspiradora ajuda a mo-
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tivar os colaboradores e a criar um senso de propdsito compar-
tilhado. Além disso, uma estratégia bem definida permite que
a empresa se adapte is mudangas do mercado e mantenha-se
competitiva. E importante que a visdo e a estratégia sejam co-
municadas de forma clara e frequente a toda a equipe, para que
todos possam entender o propésito da empresa e trabalhar jun-
tos em diregdo aos objetivos comuns.

Um dos fatores chaves do sucesso para que consigamos al-
cangar um bom resultado sfo as algadas—diferentes camadas ou
niveis hierdrquicos dentro da empresa. Qual é a minha funcio?
A fungiio de todos é resolver problemas, mas obviamente, cada
um tem habilidades diferentes. Por isso, a empresa precisa en-
tender o RCF (responsabilidade chave da fungio) de cada um.

Para isso, é muito importante que os colaboradores sejam
6timos. Que nas reunides, eles abram caminho para que pos-
samos acessi-los e ajudi-los a se desenvolverem. Que eles pos-
sam, junto conosco, superar as suas barreiras e os bloqueios
que os limitam de serem seres extraordindrios, que entregam
um resultado extraordindrio. Por isso, devemos ter investi-
mentos maiores em treinamento. Nio sé contratar consultoria
e trazer o treinamento, mas treinar um ao outro.

A capacidade de tomar decisdes eficazes e com rapidez é um
fator critico de sucesso para a lideranga empresarial. Os lideres
precisam estar preparados para enfrentar situagdes complexas
e desafiadoras, muitas vezes com informacdes limitadas e pres-
sio de prazos. Eles devem ser capazes de avaliar rapidamente
a situagdo, analisar as opgoes disponiveis e tomar uma decisdo
informada que leve em consideracgio os riscos e oportunidades
envolvidos. Tomar decisdes dificeis também requer coragem e
resiliéncia, especialmente quando a decisdo envolve um impac-
to significativo nas pessoas e no negdcio. Além disso, um bom
lider deve ser capaz de comunicar claramente sua decisiio e o
raciocinio por tris dela para as pessoas afetadas.
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Na gestfio de projetos, é importante ter um método eficiente
para acompanhar o progresso e garantir que o resultado final
seja entregue dentro do prazo e com qualidade. A metodolo-
gia 4gil é uma abordagem que permite a realizacio de projetos
complexos de forma iterativa e incremental, em vez de um pro-
cesso linear e rigido.

Na drea de desenvolvimento de produtos, a metodologia 4gil
é amplamente utilizada, com um processo de retrospectivas
para avaliar os resultados alcancados e fazer ajustes necessi-
rios ao longo do caminho. Com o sucesso dessa metodologia,
a ideia é trazé-la para todos os times da empresa, aplicando
a gestdo de projetos com metodologia 4gil em todas as dreas.
[sso permitird que a empresa se adapte mais rapidamente as
mudangas do mercado e ofereca produtos e servigos de alta
qualidade aos clientes.

Cada time é tratado como um projeto, e para que todos pos-
sam se beneficiar, é importante que as retrospectivas sejam re-
alizadas em todas as dreas. Isso permite que a empresa possa
identificar dreas de melhoria, definir novas metas e objetivos
e garantir que todos estejam alinhados com as estratégias da
empresa. Dessa forma, a empresa pode garantir a eficiéncia em
todos os setores e melhorar constantemente seu desempenho.

Ter inteligéncia social e emocional é um fator-chave de su-
cesso na lideranca empresarial. Isso inclui habilidades para li-
dar com conflitos de forma saudével, gerenciar as préprias emo-
¢bes e as emogdes dos outros, motivar e inspirar a equipe, além
de ter empatia e habilidades de comunicagio eficazes. Lideres
emocionalmente inteligentes conseguem estabelecer relagdes
interpessoais mais sauddveis e produtivas com os membros da
equipe, 0 que aumenta a confianga, a colaboragdo e o compro-
metimento. Eles também sio mais resilientes e capazes de lidar
com situagdes de estresse e pressio de forma mais eficaz.

A gestio de talentos é outro fator chave para o sucesso da
lideranga empresarial, pois envolve a habilidade de identificar in-
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dividuos com potencial, desenvolvé-los e manté-los engajados na
empresa. Isso inclui a criagio de um ambiente de trabalho que
promova o crescimento e desenvolvimento pessoal e profissio-
nal, além de oferecer oportunidades de treinamento e _feedback
continuo. Através de uma gestio de talentos eficaz, os lideres em-
presariais sfio capazes de garantir que sua equipe esteja equipada
com as habilidades e conhecimentos necessdrios para alcancar
os objetivos da empresa e enfrentar desafios futuros.

Outro fator chave de sucesso é a estratégia de Growth é um
novo modelo de negécio, nio é vender software. E entendermos
qual é o nosso posicionamento, nosso manifesto e nosso propd-
sito forte. Para quem fazemos, qual o problema que resolvemos,
qual a nossa proposta de valor¥ Qual é o melhor momento dessa
persona® Isso guia toda a estratégia de marketing que estamos
fazendo hoje.

Ser capaz de inovar e adaptar-se as mudancas é uma das ca-
racteristicas mais importantes para o sucesso na lideranga em-
presarial. O mercado estd em constante evolugio e as empresas
precisam acompanhar essas mudangas para se manterem rele-
vantes e competitivas. A lideranca deve ser capaz de criar uma
cultura de inovagiio na empresa, encorajando a experimentagio
e o pensamento criativo. Além disso, a empresa deve estar aten-
ta 4s tendéncias do mercado e as necessidades dos clientes para
se adaptar rapidamente a novas demandas. Uma equipe que es-
teja aberta & mudanca e tenha a capacidade de inovar é essen-
cial para a sobrevivéncia e sucesso da empresa a longo prazo.

A criagiio de uma nova méquina de aquisigio de clientes em
que o motor principal dela é o Product-Led Growth (PLG), que
envolve uma nova jornada de compra e uma integracio do PLG,

com o Sales Led Growth (SLG) e Marketing Led Growth (MLG).
O que é isso?

Product-Led growth (PLG) é um modelo de crescimento
empresarial em que o préprio produto ou servigo oferecido pela
empresa € a principal fonte de aquisigéo e retengéo de clientes.
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Em outras palavras, o produto é o principal motor do cresci-
mento da empresa.

No modelo PLG, a empresa se concentra em fornecer aos usu-
drios uma experiéncia de produto excepcional, que nfio apenas
os leva a comprar o produto, mas também os incentiva a conti-
nuar usando-o e a compartilhd-lo com outras pessoas. A ideia é
que, quando os usudrios experimentam o produto e veem seus
beneficios, eles se tornam defensores naturais do produto, pro-
movendo-o em suas redes e atraindo novos usudrios.

Dessa forma, o modelo PLG envolve um ciclo de feedback
constante entre o usudrio e o produto, em que as infurma-;:ﬁes
obtidas dos usudrios sio usadas para aprimorar o produto e me-
lhorar a experiéncia do usudrio. O objetivo final é criar um pro-
duto tio valioso e eficaz que as pessoas nio possam deixar de
usi-lo e recomendi-lo a outras pessoas.

SLG, ou Sales Led Groswth, é um modelo de crescimento
empresarial que prioriza a venda direta como principal meio
de aquisig¢do de novos clientes e aumento da receita. Nesse mo-
delo, o objetivo é utilizar uma equipe de vendas dedicada para
prospectar, abordar e fechar negécios com potenciais clientes.

O foco estd em aumentar a base de clientes e, consequen-
temente, a receita da empresa através de estratégias de venda
direta, tais como agdes de marketing e vendas em larga escala.
Esse modelo é comumente utilizado em empresas que possuem
produtos ou servicos de alto valor agregado ou que exigem uma
abordagem mais consultiva durante o processo de venda.

MLG (Marketing Led Growth) é um modelo de crescimento
empresarial em que a empresa utiliza o marketing como o prin-
cipal motor para impulsionar o crescimento do negécio. Isso
significa que a empresa investe em estratégias de marketing
para atrair mais clientes e aumentar as vendas, em vez de de-
pender de vendas ou desenvolvimento de produto como fonte
principal de crescimento.
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No modelo de ML, a empresa se concentra em criar uma
forte presenca no mercado e uma imagem de marca reconheci-
da, além de gerar demanda por meio de campanhas de marke-
ting bem-sucedidas. Essas campanhas podem incluir publicida-
de em meios digitais, email marketing, marketing de contenido,
SEO e outras iniciativas que ajudam a aumentar o alcance da
marca e a gerar leads qualificados.

Ao investir em MLG, as empresas buscam criar um fluxo
constante de novos clientes e aumentar o engajamento dos
clientes existentes, a fim de aumentar a receita e impulsionar
o crescimento do negécio. E importante destacar que, embora
o MLG seja centrado no marketing, ele pode e deve trabalhar
em conjunto com outras dreas da empresa, como vendas, de-
senvolvimento de produto e suporte ao cliente, para garantir o
sucesso da estratégia.

Inicialmente, nossa principal estratégia de crescimento era
o marketing por meio do convénio. No entanto, quando este
deixou de ser efetivo, decidimos criar uma drea comercial com
foco em SLG, o que elevou a importincia desse setor.

Apés enfrentarmos essa barreira, desenvolvemos uma nova
estratégia que envolve MLG, SLG e PLG, combinando marke-
ting, vendas e produto em uma dnica miquina eficiente. Bus-
camos alinhar todas essas engrenagens para obter a velocidade
necessdria para alcangar nossos objetivos.

Para isso, estamos realizando diversas adaptagdes organiza-
cionais, estratégicas e de gestdo. Esse é o caminho que estamos
trilhando para atingir nossas metas.

PESSOAS NO CENTRO

O foco no cliente é um fator chave de sucesso na lideranga
empresarial. [sso significa colocar as necessidades do cliente
em primeiro lugar e trabalhar para atendé-las de maneira efi-
caz. Isso envolve entender as expectativas e desejos dos clien-
tes, bem como antecipar suas necessidades futuras.
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Um lider empresarial bem-sucedido deve criar uma cultura
centrada no cliente em toda a organizagio, garantindo que to-
dos 0s membros da equipe entendam a importincia do cliente e
estejam engajados em fornecer um servigo excepcional.

Isso também significa ser capaz de coletar e utilizar feedback
dos clientes para melhorar continuamente os produtos e servigos
oferecidos pela empresa. Acompanhar as tendéncias e as mudan-
¢as do mercado e estar disposto a inovar e adaptar-se para aten-
der as necessidades dos clientes também é fundamental.

Como lider, também posso dizer que enfrentamos um gargalo
de crescimento, mas hoje ndo é mais relacionado ao mercado,
mas sim ao nosso time. Cerca de 60% da nossa limitacdo de
crescimento atualmente estd relacionada ao desenvolvimento
do time. Isso se refere a como cada um de nds estd conseguindo
superar suas proprias crengas limitantes, entregar mais resul-
tados, se dedicar, investir e pagar o prego necessdrio para que
possamos realmente entregar aquilo que se espera.

Ter ética e integridade é um fator chave de sucesso na lide-
ranga empresarial. Lideres éticos e integros sio respeitados e
admirados pela equipe, o que contribui para a construgiio de
um ambiente de trabalho positivo e produtivo. E importante
estabelecer um padrio de comportamento ético e transparente
para toda a equipe, criando uma cultura organizacional que va-
lorize a honestidade, a responsabilidade e a justiga.

ALEM DISSO, LIDERES ETICOS
E INTEGROS SAO CAPAZES DE
CONSTRUIR RELACOES DE CONFIANCA
COM OS CLIENTES, FORNECEDORES
E OUTRAS PARTES INTERESSADAS,
O QUE E FUNDAMENTAL PARA O
SUCESSO DA EMPRESA.
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Eles também sfo capazes de tomar decisdes dificeis, mesmo
que nio sejam populares, mantendo a sua integridade e preser-
vando os valores da empresa. Em resumo, a ética e a integridade
sdio fundamentais para a construgdo de uma lideranca forte e
confidvel.

Acredito que o processo seletivo serd desafiador para novos
candidatos, pois procuramos individuos altamente motivados e
comprometidos em se juntar i nossa equipe. Nio estamos bus-
cando pessoas que estejam apenas interessadas em ganhar di-
nheiro, mas sim aquelas que compartilham dos nossos valores e
visiio de longo prazo para a empresa.

Reconhecemos que o dinheiro é uma necessidade impor-
tante, e por isso buscamos oferecer uma remuneracio justa
que permita aos colaboradores terem liberdade financeira. No
entanto, o que realmente buscamos sio pessoas que estejam
alinhadas com nossa cultura e valores, que se identifiqguem
com nossa missdo e queiram fazer parte do nosso time para
crescermos juntos.

Por isso, quando estamos buscando novos talentos para a
equipe, procuramos pessoas que estejam alinhadas com os nos-
sos valores e propdsito. Valorizamos aqueles que tém paixio
pelo que fazem e que estio comprometidos em crescer e apren-
der junto com a empresa.

Além disso, entendemos que a remuneragio é importante
para a satisfaciio dos colaboradores e buscamos oferecer uma
remuneragio justa, que proporcione liberdade financeira. Acre-
ditamos que isso ajuda a tirar o foco exclusivo do dinheiro e
permite que nossos colaboradores se dediqguem com mais afin-
co aos objetivos da empresa.

E claro que o dinheiro nio é tudo e nio é o tdnico fator que
influencia a decisio de um colaborador em trabalhar conosco.
Mas, ao oferecermos uma remuneragfo justa e proporcional ao
mercado, estamos criando um ambiente em que nossos colabo-
radores se sentem valorizados e motivados a desempenhar seu

168



melhor trabalho. Isso ajuda a atrair e reter talentos e contribui
para o sucesso da empresa a longo prazo.

Dessa forma, eriamos um novo processo de integragio, com
o objetivo de promover o desenvolvimento de todos aqueles que
estdo ingressando na empresa. Acreditamos que investir na ca-
pacitagdo e aprimoramento dos colaboradores desde o inicio é
fundamental para a construgido de uma cultura de exceléncia e
alta performance. O) nosso programa de onboarding oferece um
ambiente acolhedor e desafiador, onde os novos integrantes po-
dem aprender sobre a empresa, sua missio, valores e objetivos,
além de ter acesso a treinamentos e ferramentas que os ajuda-
riio a se adaptar rapidamente as suas fungdes. Com isso, busca-
mos formar profissionais mais capacitados e engajados, prontos
para contribuir com a cultura de exceléncia da empresa.

Uma empresa de sucesso é formada por pessoas excepcio-
nais, com as habilidades e mentalidade corretas, que estiio feli-
zes e dispostas a se dedicar para aleancar seus objetivos pesso-
ais e os da empresa. Essa é a esséncia do nosso DNA: valorizar
as pessoas e investir no desenvolvimento delas para alcangar
resultados extraordindrios.

A habilidade de trabalhar em equipe é um fator chave para
o sucesso da lideranca empresarial. E importante que um lider
seja capaz de construir equipes de alto desempenho, com mem-
bros que possuem habilidades complementares e se engajem na
colaboragido e cooperagio miituas. Isso envolve ndo apenas a
selegdo cuidadosa de membros da equipe, mas também o esta-
belecimento de uma cultura de trabalho colaborativo e respei-
toso, onde todos se sintam valorizados e motivados a contribuir
para a realizagio dos objetivos da empresa. Além disso, um li-
der eficaz deve ter a capacidade de identificar e resolver confli-
tos entre os membros da equipe, promovendo um ambiente de
trabalho harmonioso e produtivo.

A construgdo de Processos dgeis é outro ponto chave para a
melhoria na integragdo das dreas para que tenhamos um fluxo
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mais fluido, que se conecte e que se comunique muito bem.
Para que tenhamos um novo design organizacional e, por fim,
novos processos dgeis, estd aqui o guardiio dos prazos, deadli-
ne. Vamos cumprir o combinado.

Voeé ji parou para pensar quantas vezes prometeu fazer algo
e nido cumpriu? Essa atitude nio faz sentido algum. Quando
vocé diz que vai fazer algo, é fundamental definir uma data para
isso acontecer. Caso precise negociar a data, é importante com-
partilhar com as pessoas envolvidas no projeto e nio deixar para
avisar somente na data de entrega. Isso demonstra integridade
e compromisso com o que foi combinado. Nio deixe para falar
que nio vai conseguir cumprir somente na hora de entregar,
seja transparente desde o inicio e mantenha a palavra. Assumir
compromissos e cumpri-los é fundamental para estabelecer re-
lagdes de confianga e construir uma cultura de exceléncia.

Quando se trata de negociagio de prazos, é importante ado-
tar uma postura de overdelivery, ou seja, entregar mais do que
o esperado. Se vocé estima que conseguird concluir uma tarefa
em 5 dias, é recomendavel pedir um prazo de 10 dias e surpre-
ender entregando em apenas 3. Isso demonstra comprometi-
mento e exceléncia em suas entregas.

A verdade é que se limitarmos nossas entregas ao minimo
esperado, jamais alcangaremos grandes conquistas. Esse pensa-
mento mediocre e mediano nio é condizente com uma cultura
de exceléncia. Devemos sempre buscar nos superar e entregar
resultados surpreendentes.

A cultura forte de uma empresa é um dos fatores mais im-
portantes para o sucesso a longo prazo. Ela pode ajudar a
orientar as decistes, comportamentos e atitudes dos funcion4-
rios e fornecer um senso de propésito compartilhado em toda
a organizagdo. Como lider, é fundamental nio negligenciar a
importincia de uma cultura forte e trabalhar para cultiva-la
continuamente. Isso pode envolver a definigio de valores e
crengas compartilhados, a eriagio de uma visio clara e ins-
piradora, a promogio de um ambiente de trabalho positivo e
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inclusivo, entre outras estratégias. Uma cultura forte também
pode ajudar a atrair e reter talentos, bem como a estabelecer
uma marca positiva para a empresa.

Além disso, é fundamental estar sempre se reinventando e se
aprimorando, buscando ser uma nova pessoa a cada dia. E dessa
forma que novos processos e pessoas sio capazes de impactar
positivamente a cultura de uma empresa, elevando-a a um pata-
mar de exceléncia e destacando-a no mercado.

TECNOLOGIA E INOVACAO PARA LIDERAR

COM SUCESSO

Nos acreditamos que a tecnologia e a inovagio sdo funda-
mentais para liderar com sucesso no mundo atual. E por isso
que estamos desenvolvendo uma plataforma revoluciondria
que ird conectar diversas solugdes em um tinico hub, o Easy-
Jur. Com essa plataforma, nio precisaremos reinventar a roda
toda vez que precisarmos integrar algo novo, pois teremos
uma integragfio completa e ilimitada. Imagine poder conectar
o sistema com o seu carro e receber notificagdes sobre os seus
prazos do dia diretamente no painel do veiculo, ou ainda, co-
nectar com a Siri do seu iPhone para fazer pesquisas e solici-
tar informagdes importantes. Essa plataforma representa algo
completamente diferente e estamos empolgados para liderar
essa mudanga no mercado.

Nés sabemos que o processo de transformagio que estamos
enfrentando pode ser doloroso. Estamos cientes de que para
melhorar a performance da plataforma, aumentar a velocidade
de inovagiio e reduzir custos em cloud, precisamos enfrentar
alguns desafios. No entanto, é crucial que passemos por esse
processo para o bem da nossa empresa e negécio. Como uma
empresa de tecnologia e inovagéo, é importante para nés apre-
sentar constantemente melhorias e lancamentos que fagam sen-
tido para resolver problemas dos nossos clientes. Ja faz quase
um ano que nio anunciamos uma inovagdo e isso é prejudicial
para o nosso negdcio.
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Quando estamos atuando no mercado de startups e inovagéo,
é crucial gerar valor por meio de melhorias e inovagdes incre-
mentais diariamente. Tinhamos estabelecido uma meta de en-
tregar a plataforma pronta, mas infelizmente nio conseguimos
atingi-la. No entanto, nfio desistimos do objetivo. Continuamos
trabalhando e agora estamos préximos de finalmente langar o
produto, o que serd um verdadeiro game changer tanto para as
pessoas quanto para a plataforma. Mas para que isso se torne
uma realidade, é preciso ter a mentalidade certa em primeiro
lugar, é preciso expandir o mindset e sair da zona de conforto.

Insistir em fazer as coisas da mesma maneira e esperar re-
sultados diferentes é o ciimulo da ignorincia. Na busca por me-
lhorias e inovagdes, € erucial sair da zona de conforto e expan-
dir o mindset. Se continuarmos seguindo os mesmos padriies e
métodos, teremos resultados idénticos aos anteriores. Por isso,
estamos empenhados em construir algo novo e importante para
o sucesso da nossa empresa.

DESCOBRINDO SEU SONHO E OBJETIVO

INSPIRADORES:

1. Reserve um tempo para refletir sobre o que vocé mais dese-
ja alcangar na vida e anote todas as ideias inspiradoras que
surgirem, mesmo que parecam ousadas.

172



2. Descreva-o claramente, explicando por que é importante
e como se sentiria ao realizd-lo e escreva uma promes-
sa pessoal comprometendo-se a trabalhar para alcancgar
esse sonho.
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