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			Para a Vovó e o Vovô, a Mamã e o Papá 

			– os meus primeiros mentores

		


		
			INTRODUÇÃO

			Muitos dos meus mentores experientes, e em quem confiava, já morreram.

			Há uns anos, dei-me conta de que já não tinha ao meu lado aquelas almas sábias e (quase sempre) pacientes que eu massacrei com um milhão de perguntas, que aturaram os meus telefonemas a horas impróprias, que me ajudaram a criar empresas, produtos e a dirigir reuniões de administração – ou só a ser uma pessoa melhor. Algumas partiram demasiado cedo.

			Quem era agora massacrado com perguntas era eu. As mesmas que eu tinha feito vezes sem conta. Sobre empresas startups, claro, mas também questões mais básicas: devo despedir-me ou não, qual o próximo passo que devo dar na carreira, como saber se as minhas ideias prestam, como olhar para o design, como lidar com o fracasso, quando e como criar uma empresa?

			E, surpreendentemente, eu tinha respostas. E conselhos. Aprendi-os com mentores extraordinários e com as equipas incríveis com que trabalhei ao longo de trinta anos. Aprendi-os em muitas pequenas startups e em empresas gigantes, a criar produtos usados todos os dias por centenas de milhões de pessoas.

			É por isso que, agora, se me telefonares à meia-noite, em pânico, a perguntar como manter intacta a cultura da tua empresa enquanto ela cresce, ou o que deves fazer para não dar cabo da campanha de marketing, eu consigo indicar-te algumas ideias, truques e conselhos – e até regras.

			Mas não vou fazer isso. Por favor, não me telefones à meia-noite. Eu aprendi o valor que tem uma boa noite de sono.

			Basta leres este livro.

			Encontras nele uma boa parte dos conselhos que dou diariamente a jovens saídos da universidade e a CEO, a gestores e a estagiários, a quem estiver a tentar abrir caminho no mundo dos negócios e a construir uma carreira.

			Por serem da velha guarda, são conselhos pouco ortodoxos. Em Silicon Valley, a religião praticada é a da reinvenção e da disrupção – dinamitar velhas maneiras de pensar e propor outras novas. Mas há coisas que não é possível destruir por completo. A natureza humana não muda, independentemente do que se cria, de onde se vive, da idade, da riqueza que se tem – ou não. E, nos últimos trinta e tal anos, vi bem aquilo que os seres humanos precisam para atingir o seu potencial, para causar disrupção, para abrir o seu próprio caminho pouco ortodoxo.

			Por isso, estou aqui para escrever sobre um estilo de liderança que vi, repetidamente, alcançar triunfos. Sobre a maneira como os meus mentores e Steve Jobs o fizeram. Sobre como eu o faço. Para escrever sobre como ser um agitador. Um chato.

			Não é a única maneira de criar alguma coisa que valha a pena e que faça a diferença. Mas é a minha maneira. E não é para todos. Não me vou pôr a pregar uma teoria de organização moderna e progressista. Não te vou dizer como trabalhar dois dias por semana e te reformares cedo.

			O mundo está cheio de empresas medíocres que produzem coisas medíocres, mas eu tenho passado a vida inteira à procura dos produtos e das pessoas que anseiam pela excelência. Tenho tido a sorte incrível de aprender com os melhores – pessoas ousadas e cheias de paixão, que deixaram uma marca.

			Acredito que todos deviam ter essa possibilidade.

			É a razão pela qual escrevi este livro. Todos os que procuram fazer alguma coisa de importante precisam de ter, e merecem ter, um mentor e coach – alguém com experiência, que já fez e que, com sorte, pode ajudar nos momentos mais difíceis da carreira. Um bom mentor não te dará as respostas de mão beijada, mas tentará ajudar-te a veres o problema de uma nova perspetiva. Vai passar-te alguns dos conselhos que acumulou, com muito trabalho, para que possas descobrir a tua própria solução.

			E não são só os empreendedores de tecnologia de Silicon Valley que merecem ser ajudados. Este livro é para todos os que querem criar qualquer coisa nova, que procuram a excelência e não querem desperdiçar o seu tempo precioso neste planeta precioso.

			Vou falar muito sobre como criar um bom produto, mas um produto não tem de ser um dispositivo tecnológico. Pode ser qualquer coisa. Um serviço. Uma loja. Um novo tipo de unidade de reciclagem. E mesmo que ainda não estejas pronto para criar nada, estes conselhos também são para ti. Às vezes, o primeiro passo é apenas descobrir o que queres fazer. Encontrar um trabalho que te entusiasme. Criar a pessoa que queres ser ou formar uma equipa com a qual consigas criar qualquer coisa.

			Este livro não pretende ser uma biografia – eu ainda não morri. É um mentor de bolso. É uma enciclopédia de conselhos.

			Não deves ter idade para te lembrares dos tempos em que não havia Wikipédia, mas os teus pais lembra-se certamente de como era bom haver uma parede completamente forrada de enciclopédias, numa estante da sala, no escritório de casa dos avós ou na biblioteca. Era lá que se ia para esclarecer uma dúvida específica – mas de vez em quando também se abria um volume ao acaso para ler. Começava no A, de Aardvark.[1] Ia-se por ali fora, a ver onde levava, lendo tudo seguido, ou aos saltos, a descobrir pequenos instantâneos do mundo.

			É assim que deves pensar neste livro.

			 

			>Podes lê-lo de seguida, do princípio ao fim.

			>Podes ir saltando páginas para encontrares os conselhos e histórias mais interessantes ou úteis, em função do teu momento atual de crise na carreira. Porque há sempre uma crise – seja pessoal, organizacional ou ditada pela concorrência.

			>Podes seguir as ligações “Ver também” espalhadas pelo livro, exatamente como farias se andasses a navegar na Wikipédia. Aprofunda um tema e vê onde isso te leva.

			 

			A maior parte dos livros de gestão tem uma teoria de base que vai sendo desenvolvida ao longo de trezentas páginas. Quem andar à procura de uma gama vasta de bons conselhos sobre vários temas, acabará por ter de ler uns quarenta livros, folheando-os incessantemente até encontrar, ocasionalmente, uma pepita de informação útil. Para este livro, eu reuni as pepitas. Em cada capítulo estão conselhos e histórias resultantes dos empregos, mentores, orientadores, chefes e colegas que tive – e dos inúmeros erros que cometi.

			Como a base é a minha experiência, o livro segue mais ou menos a minha carreia. Começo no primeiro emprego depois da faculdade e vou até aos dias de hoje. Todos os passos, todos os erros, ensinaram-me alguma coisa. A minha vida não começou com o iPod.

			Mas este livro não é sobre mim. Porque eu não fiz nada. Eu fui somente um dos elementos das equipas que criaram o iPod, o iPhone, o termóstato Nest Learning e o alarme Nest Protect. Estive lá, sim – mas não sozinho. Este livro é sobre o que aprendi – e, normalmente, da maneira mais difícil.

			E, para compreenderes o que aprendi, provavelmente será melhor saberes um pouco sobre mim. Por isso, aqui vai:

			1969

			O começo habitual: nasci. E estava na pré-primária quando começámos a andar de um lado para o outro. O meu pai era vendedor da Levi’s e estávamos sempre em movimento, em busca da próxima mina de ouro para os jeans. Em quinze anos, frequentei doze escolas.

			1978-1979

			Startup #1: Ovos. Na terceira classe, vendia-os de porta em porta. Ainda hoje acredito naquela empresa: era um negócio sólido. Eu comprava os ovos baratos a um agricultor, eu e o meu irmão mais novo fazíamos uma pilha com eles no nosso carrinho azul e todas as manhãs íamos pelas ruas do bairro, a empurrá-lo. Ganhei assim algum dinheiro que os meus pais não me podiam dizer como gastar – foi o primeiro travo de liberdade autêntica.

			Se tivesse continuado, sabe-se lá onde teria chegado.

			1980

			Encontrei o trabalho da minha vida. Foi no verão do quinto ano. Um bom momento para descobrir a nossa vocação. Fui a um curso de programação quando “programar” era fazer furos em cartões com a ponta de um lápis número 2 e obter os resultados disso num documento impresso. Nem havia um ecrã. Nunca na vida tinha visto uma coisa tão mágica.

			1981

			Primeiro amor. Um Apple ][+. Oito bits, um ecrã verde, a sério, lindo, com doze polegadas, a brilhar, e um teclado castanho maravilhoso.

			Tinha que ter essa máquina incrível – e incrivelmente cara. O meu avô fez um acordo comigo, em que duplicava exatamente a quantia que eu ganhasse como caddy de golfe; por isso, trabalhei o mais que pude até juntar dinheiro para o comprar.

			Eu adorava aquele computador. Para mim, era uma paixão absoluta e o que me ligava à vida. Com doze anos, já desistira de manter amizades tradicionais. Tinha a certeza de que no ano seguinte ia mudar outra vez de casa, por isso, a única maneira de manter amigos era através do meu Apple. Não havia Internet, nem email, mas havia modems de 300 baud e quadros de mensagens digitais – os BBS, no jargão daquele tempo. Fosse qual fosse a escola em que andasse, havia sempre maneira de encontrar os geeks como eu, e depois mantínhamo-nos em contacto através dos nossos Apple. Ensinávamos programação uns aos outros e arranjávamos maneira de entrar nas companhias telefónicas, para conseguir chamadas de longa distância à borla e contornar as taxas de 1 a 2 dólares por minuto.

			1986

			Startup #2: Quality Computers. No último ano do liceu, um amigo com o qual me ligava através de modems de 300 baud lançou a Quality Computers. Juntei-me a ele pouco depois. A nossa empresa, sediada na cave de casa dele, vendia, pelo correio, hardware fabricado por terceiros para Apple ][, chips DRAM e software. E também escrevíamos software próprio – os upgrades e as expansões que vendíamos eram de instalação complexa e difíceis de usar, por isso escrevíamos software para simplificar tudo, em benefício dos simples mortais.

			Acabou por se transformar num negócio a sério, com número para chamadas gratuitas, armazéns, anúncios em revistas e empregados. Uma década mais tarde, o meu amigo vendeu a empresa por cerca de dois milhões de dólares. Mas eu já lá não estava há muito tempo. Era bom vender coisas. Mas criá-las era melhor.

			1989

			Startup #3: ASIC Entreprises. ASIC eram as iniciais de Applications Specific Integrated Circuit. Com vinte anos, não tinha muita experiência a criar marcas. Mas tinha uma imensa paixão. No final dos anos 1980, o meu amado Apple ][ estava em dificuldades. Precisava de ser mais veloz. Foi então que eu e um amigo decidimos que íamos salvar a Apple. Desenvolvemos um novo processador, mais rápido – o 65816. Na verdade, eu não sabia criar um processador – a minha primeira aula de desenho de processadores na faculdade foi só no semestre após termos começado a empresa. Mas criámos os chips e eles eram oito vezes mais rápidos do que os existentes – uns estonteantes 33 MHz. Até vendemos alguns à Apple, antes de eles deixarem de produzir novos Apple ][.

			1990

			Startup #4: Constructive Instruments. Fiz parceria com um professor meu na Universidade de Michigan para desenvolver um editor de multimédia para crianças. Entreguei-me completamente, estava sempre a trabalhar ou ao telefone. Tinha um pager, no tempo em que eles eram exclusivamente para médicos e traficantes de droga. Os meus colegas da faculdade perguntavam muitas vezes “O que se passa com o Fadell?” – ou seja, porque é que eu não andava de festa em festa, a beber, e passava o tempo fechado numa cave, sozinho com um computador.

			Quando concluí o curso, a Constructive Instruments já tinha alguns empregados. Havia um escritório. Um produto. Acordos com revendedores. Eu tinha vinte e um anos e era CEO. E estava a dar tanto de mim que me surpreende não ter sido um sucesso.

			1991

			Engenheiro de diagnóstico de software na General Magic. Precisava de aprender a gerir uma startup como deve ser. Por isso, resolvi aprender com os grandes. Arranjei emprego numa das mais empresas mais reservadas e entusiasmantes de Silicon Valley. Estava a abarrotar de génios – era uma oportunidade única.

			Íamos construir o mais espantoso aparelho pessoal de comunicação e entretenimento da história. Aceitei todos os riscos imagináveis e dediquei-me de corpo e alma a essa empresa. Íamos mudar o mundo. Era impossível falhar-mos.

			1994

			Engenheiro-chefe de software e hardware na General Magic. Falhámos.

			1995

			CTO (Chief Technology Officer) na Philips. Fui à Philips, um dos parceiros da General Magic, falar sobre o que tinha corrido mal. Propus-lhes a minha ideia: mudar o público-alvo, usar o software e o hardware já existente e simplificar, simplificar, simplificar.

			E a Philips contratou-me para criar computadores pessoais de bolso portáteis para homens de negócios. Tinha vinte e cinco anos e era CTO. Foi o meu segundo emprego depois da faculdade.

			1997-1998

			Lançamento do Velo e do Nino pela Philips. Fizeram um grande sucesso!

			1997-1998

			Não conseguimos vender o suficiente.

			1998

			Philips Strategy & Ventures Group. Passei para a área de investimento da Philips. Comecei a aprender o que podia sobre esse mundo. Mas o fracasso do computador pessoal de bolso não me saía da cabeça. Talvez tivesse definido mal o público-alvo. Talvez não fosse preciso um computador pessoal para homens de negócios. Talvez precisássemos de criar um aparelho para todos, para tocar música.

			1999

			RealNetworks. Eu ia criar um aparelho digital para reproduzir música com a equipa certa, a tecnologia certa e a visão certa.

			1999, seis semanas depois

			Desisti. Assim que transpus a porta, percebi imediatamente o erro que tinha cometido. Sorte malvada.

			1999

			Startup #5: Fuse Systems. Que se foda. O melhor é fazer isto sozinho.

			2000

			Rebentou a bolha das empresas dotcom. O financiamento secou de um dia para o outro. Apresentei oitenta propostas de financiamento. Falharam todas. Tentava desesperadamente manter a minha empresa à tona.

			2001

			A Apple ligou. Inicialmente, estava só a tentar ganhar o dinheiro suficiente para manter a Fuse a funcionar. Depois juntei-me à Apple e levei a minha equipa comigo.

			2001, dez meses depois

			Lançámos o primeiro iPod. Foi um sucesso entre a crítica!

			2001-2006

			Vice-presidente da Divisão de iPod. Ao fim de dezoito gerações de iPods, corrigimos finalmente os problemas.

			2007-2010

			Vice-presidente sénior da Divisão de iPod e iPhone. Depois criámos o iPhone. Foi a minha equipa que criou o hardware e o software de base para operar e fabricar o novo telemóvel. A seguir, lançámos mais duas versões. Depois despedi-me. 

			2010

			Fiz uma pausa. Foquei-me na família. Saí do país. Afastei-me de Silicon Valley tanto quanto precisava.

			2010

			Startup #6: Nest Labs. O Matt Rogers e eu começámos a Nest Labs numa garagem em Palo Alto. Íamos revolucionar o produto menos sexy da história: o termóstato. Havias de ter visto as caras das pessoas quando lhes dizíamos o que ia fazer a nossa nova e supersecreta startup…

			2011

			Lançamento do termóstato Nest Learning. Foi um sucesso entre a crítica. E… caramba! As pessoas compraram.

			2013

			Lançamento do detetor de fumo e monóxido de carbono Nest Protect. Estávamos a começar a criar um ecossistema – uma casa atenta, capaz de cuidar de ti e das pessoas que nela vivem.

			2014

			A Google comprou a Nest por 3,2 mil milhões de dólares. A união entre o nosso hardware e o software e a infraestrutura da Google ia ser um casamento espantoso.

			2015-2016

			A Google criou o Alphabet. Eu demiti-me. A Nest foi corrida da Google para o Alphabet, que exigiu uma mudança drástica dos nossos planos. A seguir, decidiram vender a Nest. Não era o casamento com que tínhamos sonhado. Afastei-me, num estado de completa frustração.

			2010-presente

			Build Collective. Depois de deixar a Google Nest, foquei-me em algumas assessorias e investimentos que tinha vindo a realizar desde 2010. Agora, orientamos e apoiamos a tempo inteiro cerca de duzentas startups.

			 

			A minha vida tem oscilado amplamente entre o êxito e o fracasso, com pontos altos absolutamente incríveis logo seguidos de desapontamentos amargos. E, a cada fracasso, escolhi começar do zero, pegar em tudo o que aprendera e fazer algo completamente novo. Tornar-me alguém completamente novo.

			A minha última versão é a de mentor, coach, investidor e, estranhamente, agora, escritor. Mas ser o autor deste livro só aconteceu porque as estrelas se alinharam quando a Dina Lovinsky, uma escritora brilhante com quem trabalhei (e debati) durante uma década, ficou disponível para me ajudar e para me chamar a atenção para as tretas que eu escrevia. Jovem, segura e ousada, a Dina esteve presente desde os primeiros dias da Nest, testemunhou em primeira mão como tudo se passou e aprendeu a escrever como eu escreveria – se eu fosse capaz de escrever.

			Há uma coisa que deves saber: sou péssimo a escrever. Sim, claro que sou capaz de escrever software, mas… um livro? Isso não é para mim. Armado apenas com uma folha com apontamentos soltos das lições que aprendi, não fazia ideia de como escolher a primeira palavra. Mas a verdade é esta: também não fazia ideia de como criar um processador de computador, ou um aparelho para reproduzir música, ou um smartphone, ou um termóstato – e todos eles parecem ter funcionado bem.

			Os conselhos deste livro não são, de forma alguma, exaustivos, mas são um começo. Ainda estou a aprender, e todos os dias passo em revista e analiso os meus pensamentos. É o que todos nós fazemos. Este livro contém parte do que aprendi até agora.

			

			
				
						[1] Primeira entrada no dicionário de língua inglesa. [N. do T.]


				

			
		


		
			PARTE I 
 
Cria-te a ti Mesmo

			Tentei criar o iPhone duas vezes.

			Todos sabem o que aconteceu da segunda vez. Foi quando tivemos êxito. Mas poucas pessoas sabem da primeira.

			Em 1989, Marc Porat, funcionário da Apple e autêntico visionário intelectual, desenhou isto:

			[image: ]

			Fig. 1.0.1. O desenho do Pocket Crystal que o Marc fez em 1989 no seu grande bloco de notas vermelho. Na página seguinte, escreveu: “Este é um objeto muito pessoal. Tem de ser lindo. Tem de proporcionar o género de satisfação pessoal que uma peça de alta joalharia transmite. Terá um valor aparente, mesmo quando não estiver a ser usado. Deve proporcionar o conforto de uma pedra de toque, o prazer tátil de uma concha, o encanto de uma peça de cristal.”

			 

			O Pocket Crystal era um soberbo computador portátil de ecrã tátil, que combinava um telemóvel e um fax, permitia jogar, ver filmes e comprar bilhetes de avião em qualquer lado.

			Esta visão loucamente profética ganha uma dimensão ainda mais extraordinária por estarmos, repito, em 1989. Sem Internet, jogar num dispositivo móvel queria dizer andar de um lado para o outro com a consola Nintendo, carregando-a para casa de um amigo, e quase ninguém tinha – nem percebia muito bem a necessidade de ter – um telemóvel. Havia cabines telefónicas em cada esquina e todos tinham agora o seu pager – sendo assim, para quê levar para todo o lado um tijolo de plástico gigante?

			Mas o Marc e outros dois génios e ex-feiticeiros da Apple, Bill Atkinson e Andy Hertzfeld, fundaram uma empresa para criar o futuro. Chamaram-lhe General Magic[1]. Soube dela através da secção de mexericos “Mac the Knife” da (há muito defunta) revista Mac Week, na altura em que percebi que não tinha uma ideia real sobre como gerir a minha startup.

			Na secundária e na universidade, eu tinha lançado algumas empresas relacionadas com computadores, mas desde o terceiro ano na Universidade do Michigan estava focado na Construtive Instruments. Tinha-a criado com um dos meus professores – Elliot Solloway, com o seu ar angelical e sempre a suspirar. O Elliot dedicava-se a tecnologia aplicada à educação, e juntos desenvolvemos um editor de multimédia para crianças. Chegámos bastante longe – tínhamos um produto, empregados e um escritório. Mas eu ainda precisava de ir à biblioteca ver a vários entre os diferentes tipos de sociedades comerciais. Eu era completamente verde. E não tinha a quem perguntar – nesse tempo não havia reuniões de empreendedores nem aceleradores de startups. Faltavam sete anos para existir a Google.

			A General Magic foi a minha oportunidade para aprender tudo o que podia querer saber. Para trabalhar com os meus heróis, com os génios que fizeram o Apple ][, a Lisa, o Macintosh. Foi o meu primeiro emprego a sério e a minha primeira hipótese real de mudar o mundo, como o Andy e o Bill tinham feito.

			Quando falo com pessoas acabadas de sair da universidade ou em início de carreira, é disto que andam à procura. De uma oportunidade para causar impacto e seguir um rumo que as leve a fazerem qualquer coisa de extraordinário.

			Mas tudo aquilo que não ensinam, nem podem ensinar, na universidade – como prosperar no ambiente de trabalho, como criar qualquer coisa de genial, como lidar com os chefes e, quem sabe, chegar a chefe –, tudo isso nos dá uma bofetada na cara no instante em que pomos o pé fora da faculdade. Por muito que se aprenda na escola, continua a ser preciso o equivalente a um doutoramento em como andar pelo mundo e criar qualquer coisa significativa. É preciso tentar e falhar – e aprender no processo.

			E isso significa que quase todos os jovens licenciados, empreendedores e sonhadores me fazem as mesmas perguntas:

			“Que género de emprego devo arranjar?”

			“Para que tipo de empresa devo trabalhar?”

			“Como é que crio uma rede de contactos?”

			É frequente partirem do princípio de que, se encontrarem o trabalho certo quando são jovens, isso será garantia de um determinado nível de êxito. A ideia é que o primeiro emprego logo a seguir à universidade vai estar diretamente ligado ao segundo e ao terceiro, e que em cada fase da carreira os inevitáveis triunfos serão usados para ascender ainda mais.

			Era também o que eu pensava. Tinha a certeza, a cem por cento, de que a General Magic ia produzir um dos aparelhos mais revolucionários da história. Dei tudo à empresa. Todos demos. A equipa trabalhou literalmente sem parar durante anos – até criámos prémios para os que dormiam noites consecutivas no escritório.

			E, depois, a General Magic implodiu. Ao fim de anos de trabalho, de dezenas de milhões de dólares investidos, de jornais a assegurarem que o nosso destino era suplantar a Microsoft, vendemos três a quatro mil aparelhos. Talvez cinco mil. E, na maior parte, a família e amigos.

			A empresa fracassou. Eu fracassei.

			E passei os dez anos seguintes a levar pontapés de Silicon Valley antes de criar uma coisa que as pessoas queriam mesmo.

			Nesse processo, aprendi muitas lições difíceis, dolorosas, maravilhosas, estúpidas e úteis. Por isso, se estás a começar uma carreira, ou a iniciar uma nova carreira, aqui está o que precisas de saber.

			

			
				
						[1] Se quiseres saber mais sobre esta empresa, testemunhar como é falhar ao nível mais profundo e ver que isso não é o fim do mundo, recomendo-te o General Magic Movie (www.generalmagicthemovie.com). Talvez me reconheças; só te peço uma coisa: não me faças perguntas sobre o meu cabelo.


				

			
		


		
			CAPÍTULO 1.1 
A IDADE ADULTA

			Em geral, pensa-se na idade adulta como aquele tempo em que a aprendizagem chegou ao fim e a vida começa. Sim! Licenciei-me! Já está! Só que aprender nunca acaba. A escola não te prepara para teres êxito para o resto da vida. A idade adulta é a tua oportunidade para fazeres asneiras de forma contínua – até aprenderes a fazer um bocadinho menos de asneiras.

			A escola tradicional ensina os alunos para pensarem no fracasso de forma incorreta. Aprende-se uma matéria, faz-se um exame e pronto. Está feito. Mas quando se sai da escola não há manuais, nem exames, nem notas. E aprende-se quando se falha. Aliás, na maior parte dos casos, é a única forma de aprender – sobretudo quando se está a criar uma coisa que o mundo nunca viu.

			Por isso, ao olhares para a série de potenciais carreiras diante de ti, a pergunta certa para começar é esta: “O que quero aprender?”

			Não é “Quanto dinheiro quero ganhar?”.

			Não é “Qual o título que quero ter?”.

			Não é “Qual a empresa tão conhecida que a minha mãe possa esfregar na cara das outras mães quando conversarem sobre os empregos dos filhos?”.

			A melhor maneira de encontrares um trabalho que adores e de teres uma carreira que acabe por conduzir-te ao êxito é seguires aquilo em que tens um interesse natural – e depois, no momento de escolheres onde queres trabalhar, correr riscos. Segue a tua curiosidade, em vez de um manual da escola de gestão sobre como fazer dinheiro. Parte do princípio de que muitas das tuas escolhas na casa dos vinte anos não resultarão e de que as empresas para onde fores, ou que criares, irão provavelmente falir. Ser um jovem adulto é ver os sonhos consumidos pelas chamas e aprender o máximo possível com as cinzas. Fazer, falhar, aprender. O resto virá.

			*

			Cheguei à minha entrevista na General Magic com um fato barato, provinciano, e que me assentava mal. Estavam todos sentados no chão. Olharam para mim de baixo para cima, completamente espantados. Lia-se, nas caras deles, uma pergunta: “Mas quem é este puto?” Disseram-me para me sentar e para, pelo amor de Deus, tirar a gravata e o casaco.

			Erro #1.

			Felizmente, foi um erro pequeno. Em 1991, tornei-me o funcionário número 29. Era um miúdo de vinte e um anos e aceitei com agrado o trabalho de engenheiro de software de diagnóstico. Ia desenvolver ferramentas de software e hardware para verificar as criações de outras pessoas – ou seja, estava mesmo no fundo da escala. Mas isso não me importava. Tinha a certeza de que só precisava de passar a porta para mostrar o que sabia e subir na empresa.

			Um mês antes, era o CEO da minha própria empresa. Era muito pequena – uma startup de três pessoas, às vezes quatro – e progredia muito lentamente. Aliás, mais parecia que estávamos sempre no mesmo sítio. O que dava a sensação de nos estarmos a afogar. A verdade é esta: ou se cresce ou acabou. Isso do equilíbrio não existe.

			Por isso, fui para onde podia crescer. O título e o dinheiro não eram importantes. As pessoas sim. A missão também. Tudo o que importava era a oportunidade.

			Lembro-me ainda do momento em que fazia as malas, para ir da Califórnia para o Michigan, a sentir borboletas na barriga, com quatrocentos dólares na conta e os meus pais a tentarem perceber o que raio estava a acontecer.

			Eles queriam que eu tivesse êxito. Que fosse feliz. Mas a verdade é que parecia que eu não acertava uma – e há anos que era assim. Eu adorava computadores, mas no sétimo ano era expulso quase todos os dias das aulas do meu primeiro curso de informática. Não parava de dizer ao professor que ele estava a fazer mal, a insistir que eu é que tinha razão, nunca estava calado. Levei o pobre homem ao desespero, até que um dia acabaram por me arrastar para fora da sala e obrigaram-me a ir para as aulas de francês, em vez de informática.

			Depois, faltei à primeira semana de aulas na Universidade do Michigan para ir ao Apple Fest em São Francisco, onde montei uma banca para apresentar a minha startup. Só contei aos meus pais depois de ter regressado a Detroit. Eles ficaram furiosos. Mas eu há muito tempo que aprendera a pedir desculpa em vez de pedir autorização. E lembro-me perfeitamente do momento de revelação que tive, já de volta à minha residência universitária, ainda a digerir o jantar que tinha comido no cais em São Francisco: tomei consciência de que podia pertencer a dois mundos ao mesmo tempo. Nem sequer era assim tão difícil.

			E, agora, estava a deixar a empresa que fundara, na qual trabalhara dia e noite para erguer, que parecera sempre um risco enorme, mas começava por fim a compensar. E para ir para onde? Para a General Magic? Mas que raio era a General Magic? Se queria um emprego fixo, porque não a IBM? Porque não a Apple? Porque não uma coisa estável? Porque é que eu não seguia um caminho que eles fossem capazes de entender?

			Quem me dera conhecer nesse tempo esta citação – talvez tivesse ajudado:

			“Quando se tem vinte anos, o único fracasso é a inação. O resto é tentativa e erro.”

			ANÓNIMO

			 

			Eu precisava de aprender. E a melhor maneira de o fazer era rodear-me de pessoas que sabiam exatamente como era dificil criar algo incrível – e que tinham as cicatrizes para o provar. E se viesse a revelar-se a escolha errada, bom, cometer um erro é a melhor maneira de não o voltar a fazer. 

			Fazer, falhar, aprender.

			O essencial é ter um objetivo. Aspirar a algo grande, difícil e que seja importante. A partir daí, cada passo que damos rumo a essa meta, mesmo que seja um tropeção, faz-nos avançar.

			E não podemos saltar um passo – ninguém nos vai entregar as respostas de mão beijada para contornarmos as questões difíceis. Os humanos aprendem através da luta produtiva: tentam, falham e fazem as coisas de maneira diferente na vez seguinte. Quando se é um jovem adulto, é preciso aprender a aceitar esse facto – saber que os riscos podem não compensar, mas mesmo assim corrê-los. Podemos obter orientação e conselhos, escolher um caminho seguindo o exemplo de outra pessoa, mas não aprenderemos realmente até sermos nós a percorrê-lo e a ver onde leva.

			Às vezes, sou convidado a falar em escolas secundárias – em cerimónias de fim de curso onde há uma quantidade de miúdos de dezoito anos que vão entrar no mundo, sozinhos, pela primeira vez.

			Costumo dizer-lhes que eles, provavelmente, tomam 25 por cento das suas decisões. Se tanto.

			A partir do momento em que nascemos até que saímos da casa dos nossos pais, são eles que fazem, moldam ou influenciam quase todas as nossas escolhas.

			E não falo apenas das decisões óbvias – que disciplinas escolher, que desportos praticar. Falo daqueles milhões de decisões ocultas de que só damos conta quando saímos de casa e começamos a fazer as coisas sozinhos.

			Qual é a pasta de dentes que usamos?

			E qual é o papel higiénico?

			Onde é que se guardam os talheres?

			Como se lava a roupa?

			Que religião praticar?

			Todas estas pequenas coisas, sobre as quais nunca tomámos uma decisão enquanto crescíamos, já estão implantadas no nosso cérebro.

			A maior parte dos jovens não analisa conscientemente qualquer uma destas escolhas. Imitam os pais. E, quando se é miúdo, em geral isso não tem problema. É necessário.

			Mas, um dia, deixamos de ser miúdos.

			E quando saímos de casa dos pais há uma janela – uma janela curta, brilhante, incrível – em que as decisões são só nossas. Não estamos dependentes de ninguém – de mulher, de marido, de filhos, de pais. Estamos livres. Para escolher o que queremos.

			É esse o momento de ser ousado.

			Onde viver?

			Onde trabalhar?

			Quem ser?

			Os teus pais terão sempre sugestões a apresentar – e sente-te à vontade para as aceitar ou ignorar. A opinião deles é influenciada por aquilo que querem para ti (o melhor, claro está, apenas o melhor). Terás de encontrar outras pessoas – outros mentores – que te deem conselhos úteis. Um professor, um primo, uma tia ou o irmão mais velho de uma família amiga. Só porque estás por tua conta não significa que tenhas de tomar as tuas decisões sozinho.

			Porque este é o momento. Esta é a tua janela. É o teu momento para correr riscos.

			Para a maior parte das pessoas, pelos trinta ou quarenta anos, a janela começa a fechar-se. As decisões já não podem ser inteiramente independentes. O que também pode ser bom – ótimo, até –, mas é diferente. As pessoas que dependem de ti vão moldar e influenciar as tuas escolhas. Mesmo sem teres uma família a teu cargo, todos os anos irás acumulando um pouco mais – amigos, bens, estatuto social – que não quererás arriscar.

			Mas, no início da carreira, e da vida, o pior que pode acontecer quando se assume um grande risco é, provavelmente, ter de regressar a casa dos pais. O que não é vergonha nenhuma. Arriscar e de repente ver tudo a correr mal é a melhor maneira de se aprender depressa e descobrir o que se quer fazer a seguir.

			Podes fazer asneira. A tua empresa pode ir à falência. As borboletas no estômago podem ser tantas que parece que sofres de uma intoxicação alimentar. E não há problema. É exatamente o que devia estar a acontecer. Se não sentires as borboletas é porque não estás a fazer as coisas bem. Tens de persistir, subir a montanha, mesmo arriscando cair num desfiladeiro.

			Aprendi mais com o meu primeiro fracasso colossal do que com o meu primeiro êxito.

			A General Magic foi uma experiência. Não só no que estávamos a fazer – e era uma coisa totalmente, ridícula e quase inacreditavelmente nova –, mas também na maneira de estruturar uma empresa. A equipa era tão impressionante, com vários génios, que ninguém ligava ao lado da “gestão”. Não havia um processo definido. Nós, mais ou menos, só… fazíamos coisas. O que os nossos chefes pensavam que ia ser fixe.

			E cada peça tinha de ser feita à mão, a partir do zero. Era como entregar a cem artesãos uma pilha de folhas metálicas, plástico e vidro e dizer-lhes: agora construam um carro. Um dos meus projetos era descobrir como ligar vários gadgets ao nosso aparelho, por isso criei o percursor da porta USB. A seguir, deram-me a missão de criar uma rede de infravermelhos capaz de funcionar entre aparelhos (da mesma maneira que um controlo remoto se liga a uma televisão), por isso reinventei as sete camadas de uma pilha de protocolos. Espantosamente, consegui que funcionasse. Os outros engenheiros ficaram entusiasmados e criaram um jogo de palavras com base nisso. O jogo tornou-se um êxito em todo o escritório. Eu fiquei felicíssimo, estava nas nuvens. Mas um engenheiro mais experiente acabou por olhar para aquilo que eu tinha codificado e, espantado, perguntou porque é que eu tinha criado daquela maneira um protocolo de rede. Respondi-lhe que não sabia que estava a criar um protocolo de rede.

			Erro #2.

			É verdade: ter-me-ia bastado ler um livro para assim poupar dias de trabalho. Mas soube-me mesmo bem. Eu tinha feito uma coisa que o mundo nunca vira, e que era útil. E tinha-a feito à minha maneira.

			Era uma loucura. Mas era divertido. Em especial no início, quando todos só queríamos divertirmo-nos. No escritório não havia código de vestuário. Não existiam regras. Era tão diferente daquilo a que estava habituado no Midwest, de onde vinha. A General Magic foi provavelmente uma das primeiras empresas de Silicon Valley a personificar verdadeiramente a ideia de que a diversão no trabalho era útil – de que um escritório divertido podia resultar num produto divertido.

			Provavelmente, levámos a alegria um pouco longe demais. Uma vez estávamos no escritório a meio da noite, a trabalhar até tarde como de costume, e eu peguei numa fisga (todos têm uma fisga no escritório, certo?), carreguei-a com uma bola de plasticina, disparei e fiz um buraco gigante numa janela do segundo andar. Fiquei aterrorizado com a possibilidade de ser despedido.

			Mas desataram todos a rir-se.

			Esse foi o Erro #3.

			Durante quatro anos, entreguei-me por completo à General Magic. Aprendi, errei e trabalhei, trabalhei, trabalhei. Noventa, cem, cento e vinte horas por semana. Como nunca gostei de café, sobrevivi essencialmente à base de Diet Coke. Uma dúzia por dia (para que conste, desde então nunca mais toquei nesse veneno).

			(Não recomendo trabalhar assim tanto. Nunca devemos matar-nos a trabalhar – e nenhuma empresa deve esperar isso de nós. Mas se queremos mostrar que somos capazes, aprender o máximo possível e fazer também o máximo, temos de dedicar o nosso tempo. Ficar até tarde. Chegar cedo. Trabalhar no fim de semana e às vezes nas folgas. Não estar à espera de férias a cada dois meses. É preciso deixar que a balança se incline um pouco para o lado do trabalho em detrimento do resto da vida – deixar-nos levar pela paixão pelo que estamos a criar.)

			Durante anos, corri a toda a velocidade em qualquer direção que as pessoas me indicassem – e estávamos a ir em todas as direções ao mesmo tempo. Os meus heróis diziam-me para subir àquela montanha e eu transformava-a no meu Evereste e fazia o que fosse preciso para os impressionar. Tinha a certeza, a cem por cento, de que íamos criar um aparelho capaz de mudar o mundo como nunca ninguém tinha visto. Todos tínhamos.

			E depois o lançamento foi adiado. E mais uma vez. E outra. E outra. Não tínhamos falta de dinheiro, nem de destaque na imprensa, nem de expetativas muito elevadas, por isso o desenvolvimento do produto foi continuando. Nunca estava suficientemente bom, nem suficientemente acabado. Os nossos concorrentes começaram a surgir do nada. Nós estávamos a criar um sistema de rede privado para as principais empresas de telecomunicações, como a AT&T, no momento em que a Internet começava a generalizar-se, aberta a todos. O nosso processador não tinha potência suficiente para suportar a ambiciosa experiência de utilizador com que o Andy e o Bill sonhavam, nem os gráficos e ícones desenhados por Susan Kare. A Susan é uma artista brilhante que criou a linguagem visual original para o Mac e imaginou todo um mundo belíssimo para o Magic Link. Mas, de cada vez que se tocava no ecrã, a maldita coisa bloqueava. Utilizadores que o testaram ficaram frustrados pela demora e pelos bugs, por não conseguirem perceber se tinham feito alguma coisa errada ou se o aparelho tinha simplesmente deixado de trabalhar. A lista de problemas aumentava todos os dias.

			Erro #4 até ao erro #4000.

			Quando, finalmente, demos o produto por terminado, em 1994, não tínhamos criado o Pocket Crystal. Tínhamos criado o Sony Magic Link.

			[image: ]

			Fig. 1.1.1. O preço de venda do Magic Link era de 800 dólares. Pesava quase 700 gramas e media 19,5 x 14,2 centímetros. Tinha telefone, ecrã tátil, email, aplicações descarregáveis, jogos, um sistema de compra de bilhetes de avião, emojis animados e tudo ligado numa tecnologia revolucionária. Assim uma espécie de iPhone.

			 

			Tinha imensas falhas e estava estranhamente suspenso entre o passado e o futuro – a par dos emojis animados havia também uma pequena impressora para faxes. Mas continuava a ser uma peça absoluta, totalmente, à frente do seu tempo, espantosa. Um primeiro passo num mundo diferente, onde todos podiam andar com um computador para todo o lado. Todo o trabalho, a falta de sono, o preço que o meu corpo pagou, o preço que os meus pais pagaram – tudo isso ia valer a pena. Eu sentia um orgulho enorme. Ainda sinto.

			E depois ninguém o comprou.

			Depois de passar todos aqueles dias e noites no escritório, acordei e não fui capaz de me levantar da cama. Sentia um peso no peito. Tudo o que tínhamos feito acabara em fracasso. Tudo.

			E eu, no fundo, sabia porquê.

			No momento em que a General Magic se desmoronava à minha volta, eu já não era apenas um humilde engenheiro de diagnóstico. Tinha trabalhado em arquitetura e design de sílica, hardware e software. Quando as coisas começaram a correr mal, comecei a falar com o pessoal das vendas e do marketing, a aprender sobre psicografia e marcas, e percebi, finalmente, a importância dos gestores, dos processos e dos limites. Ao fim de quatro anos, compreendi que havia toda uma etapa de reflexão que era necessária antes de escrever uma linha de código. E essa reflexão era fascinante. Era o que eu queria fazer.

			O tremendo murro no estômago que foi o nosso falhanço, o meu falhanço, o desmoronamento de tudo aquilo por que tinha trabalhado, tornou o caminho à minha frente estranhamente claro: a General Magic produzira uma tecnologia incrível, mas não criara um produto que resolvesse os problemas das pessoas. Mas eu pensava ser capaz de o fazer.

			É isto que se procura quando se é novo, quando se pensa que se sabe tudo e, de repente, se percebe que não se tem ideia do que se está a fazer: um lugar onde se possa trabalhar o mais arduamente possível para aprender o máximo possível com pessoas capazes de criar algo de genial. Por isso, mesmo que a experiência nos dê um pontapé no rabo, a força desse pontapé vai lançar-nos para uma nova etapa da vida. E, então, descobriremos o que fazer a seguir.

		


		
			CAPÍTULO 1.2 
ARRANJA UM EMPREGO

			Se vais dedicar o teu tempo, energia e juventude a uma empresa, procura uma que não esteja apenas a produzir armadilhas para ratos um bocadinho melhores do que as outras: encontra um negócio que esteja a iniciar uma revolução. Uma empresa com o potencial real para operar uma mudança substancial no statu quo com estas características: 

			1.Cria um produto ou serviço que é completamente novo ou emprega tecnologia já existente de uma forma tão inovadora que a concorrência não consegue imitar ou sequer compreender.

			2.Esse produto resolve um problema – e um verdadeiro ponto de dor – que muitos clientes sentem todos os dias. O mercado deve existir e ser grande.

			3.A tecnologia inovadora pode concretizar a visão da empresa – não só no produto em si, mas também através da infraestrutura, plataformas e sistemas que a sustentam.

			4.A administração não é dogmática em relação a qual deve ser a solução e está disposta a adaptar-se às necessidades dos clientes.

			5.Pensa num problema ou numa necessidade dos clientes de uma maneira que nunca antes ouviste, mas que faz perfeito sentido assim que a conheces.

			*

			Uma tecnologia fixe não basta. Uma grande equipa não basta. Financiamento sólido não basta. Há demasiadas pessoas que se atiram cegamente a tendências na moda, antecipando uma corrida ao ouro, e acabam por se despenhar Veja-se o número de vítimas que a realidade virtual deixou à sua passagem – startups mortas até onde a vista alcança e milhares de milhões de dólares incinerados nos últimos trinta anos.

			A máxima “se criares, os clientes aparecerão” nem sempre funciona. Se a tecnologia não estiver pronta, garantidamente, não aparecem. Mas, mesmo tendo a tecnologia, é preciso apresentá-la no momento certo. Os clientes precisam de ver que o produto resolve um problema real que enfrentam naquele momento – e não um que podem vir a ter num futuro distante.

			Creio que este foi o problema da General Magic. Estávamos a tentar criar um iPhone, anos antes de ele ser sequer uma centelha no cérebro de Steve Jobs.

			E sabes o que nos derrotou? O Palm. Porque o assistente pessoal digital (PDA) Palm permitia gravar os números de telefone que antes se rabiscavam em pedaços de papel ou se guardavam no computador num aparelho que era possível levar para todo o lado. Era isto. Assim tão simples. Era impossível andar com o Rolodex no bolso ou na carteira, por isso o Palm foi a solução certa para aquele momento. Fazia sentido. Tinha uma razão de ser.

			A General Magic não tinha razão de ser. Começámos a partir da tecnologia – concentrámo-nos naquilo que podíamos criar e que impressionaria os génios da nossa empresa –, e não na razão pela qual pessoas reais, comuns, precisariam do produto. O Magic Link resolvia problemas que as pessoas normais não teriam a não ser daí a dez anos. E como mais ninguém estava a criar tecnologia para problemas que não existiam, as redes, os processadores e os mecanismos de input de que os nossos produtos dependiam não eram suficientemente bons. Tínhamos de ser nós a produzir tudo. O Magic CAP, um sistema operativo revolucionário orientado para objetos. A TeleScript, uma nova linguagem de programação cliente-servidor. Criámos servidores com aplicações e lojas online. E, no fim, embora sem cumprir as nossas expetativas, criámos uma coisa mesmo incrível. Para nós, os geeks.

			Para os outros todos, era só uma coisa fixe. Mais ou menos. Isto é, se chegavam a perceber o que era. Um brinquedo de luxo para pessoas ricas, ou nerds, ou nerds muito ricos. Um divertimento.

			Se não resolve um problema real, não pode começar uma revolução.

			Exemplos flagrantes são o Google Glass ou o Magic Leap. Nem todo o dinheiro e ações de relações públicas do mundo podem alterar este facto: os óculos de realidade aumentada são uma tecnologia em busca de um problema. O grande público não tem simplesmente uma razão para os comprar. Ainda não. Ninguém se imagina a entrar numa festa ou no escritório com estes óculos bizarros e feios, a filmar quem lhe aparece à frente – o que até é sinistro. E mesmo que haja uma perspetiva de um futuro brilhante para os óculos de realidade aumentada, a tecnologia existente ainda não consegue proporcioná-lo e o estigma social levará algum tempo a dissipar-se. Estou convencido de que acontecerá, mas faltam muitos anos.

			Por outro lado, veja-se o exemplo da Uber. Os fundadores começaram por um problema que os clientes tinham – e que sentiam no dia a dia – e, a seguir, aplicaram-lhe a tecnologia. O problema era simples: encontrar um táxi em Paris era uma missão quase impossível e contratar motoristas privados era muito caro e demorava uma eternidade. Na era anterior aos smartphones, a solução podia ter sido criar simplesmente uma nova empresa de táxis ou de automóveis de aluguer. Mas o timing da empresa foi perfeito – de repente, os smartphones estavam por toda a parte, e isso deu à Uber uma plataforma e colocou os clientes no estado de espírito certo para aceitarem a solução proposta. Se eu, a partir de uma aplicação no meu telefone, consigo comprar uma torradeira, porque não hei de chamar um táxi? Essa combinação de um problema real, do momento certo e de tecnologia inovadora permitiu à Uber alterar o paradigma – criar uma coisa com que as empresas de táxis tradicionais nem sequer conseguiam sonhar, quanto mais competir.

			E isto não é só um fenómeno de Silicon Valley. Em todas as indústrias, em toda a parte, estão a aparecer empresas revolucionárias – na agricultura, na investigação e criação de novos medicamentos, nas finanças e nos seguros. Problemas aparentemente impossíveis, que há uma década teriam custado milhares de milhões a solucionar, necessitando de investimentos maciços de empresas gigantes, são agora resolvidos com uma app para smartphone, um pequeno sensor e a Internet. E isso significa que há milhões de pessoas no mundo inteiro a descobrir oportunidades para mudar a forma como as pessoas trabalham, vivem e pensam.

			Procura o emprego que estiver disponível numa dessas empresas. Não te preocupes muito com o título do cargo – foca-te no trabalho. Se ingressares numa empresa em crescimento, também encontrarás oportunidades para crescer.

			Faças o que fizeres, não te tornes “consultor de gestão” num gigante como a McKinsey, a Bain ou uma das outras oito consultoras que dominam a indústria. Têm todas milhares e milhares de funcionários e trabalham quase exclusivamente com empresas da Fortune 5000. Estes gigantes, em geral liderados por CEO hesitantes e avessos ao risco, chamam consultores de gestão para realizar uma auditoria enorme, encontrar falhas e apresentar à administração um novo plano capaz de “consertar” tudo de uma forma mágica. É um conto de fadas – nem vamos falar sobre isso…

			Mas, para muitos recém-licenciados, parece perfeito: recebem incrivelmente bem para viajar pelo mundo, trabalhar com empresas e executivos poderosos e aprender exatamente como fazer um negócio ter êxito. A promessa é aliciante.

			Há partes dessa promessa que até são verdadeiras. Sim, o salário é muito bom. E também se ganha muita prática a  interagir com clientes importantes. Mas não se aprende a criar ou a gerir uma empresa. Nem por isso.

			Steve Jobs disse uma vez sobre os consultores de gestão: “Eles transmitem uma visão ampla sobre as empresas, mas ao mesmo tempo é muito limitada. É como uma fotografia de uma banana: a imagem pode ser muito precisa, mas só tem duas dimensões, e nunca será tridimensional sem a experiência prática real. Por isso, podemos pôr muitas fotos nas paredes e mostrá-las aos amigos, dizendo ‘eu trabalhei em bananas, eu trabalhei em pêssegos, eu trabalhei em uvas’, mas sem nunca os ter provado.”

			Se escolheres esse caminho e fores parar a uma das quatro grandes ou às outras seis do top 10, é, evidentemente, a tua opção. Mas primeiro define bem aquilo que queres aprender e as experiências de que necessitas para o capítulo seguinte da tua carreira. Não fiques preso. A consultoria de gestão nunca deve ser o objetivo final – deve ser uma escala, uma pausa breve na tua viagem para fazer qualquer coisa. Para criar.

			Para fazer grandes coisas e aprender a sério, não é possível gritar sugestões a partir do telhado e depois seguir caminho enquanto os outros fazem esse trabalho. É preciso sujar as mãos. É preciso estar atento a cada passo, preparar cada pormenor, de forma cuidadosa e carinhosa. É preciso estar lá quando as coisas se desmoronam, para as voltar a endireitar.

			É preciso trabalhar mesmo. É preciso adorar o trabalho.

			Mas o que acontece se te apaixonares pela coisa errada? Se encontrares um produto ou uma empresa para os quais é demasiado cedo – seja porque a infraestrutura de apoio não foi inventada, porque os clientes não existem ou porque a administração tem uma perspetiva disparatada e não está disposta a mudar.

			E se tiveres uma paixão profunda por computação quântica, ou biologia sintética, ou energia de fusão, ou pela exploração do espaço, embora nada indique que qualquer dessas indústrias vá dar frutos a curto prazo?

			Nesse caso, que se lixe. Atira-te a isso. Se é a tua paixão, esquece os meus conselhos, não te preocupes se é o momento certo.

			Eu passei toda a bolha das empresas dotcom a criar aparelhos portáteis. Quando a General Magic começou a fraquejar, a solução óbvia era dar o salto para a Yahoo! ou a eBay e juntar-me à corrida ao ouro da Internet. Foi o que todos me disseram para fazer. “Estás maluco, vais para a Philips porquê?! O dinheiro está na Internet! Já ninguém precisa de mais aparelhos informáticos.”

			Mesmo assim, fui para a Philips. Sabia que, algures entre os computadores de secretária e os telemóveis, existia espaço para criar algo de espantoso. Eu vi isso, senti isso, quando estava na General Magic. Por isso, constituí na Philips uma equipa para criar dispositivos e a seguir lancei a minha própria empresa para desenvolver aparelhos digitais de reprodução de música. Insisti nisso porque era uma paixão – era apaixonante criar todo o sistema, da base até ao topo, os átomos e os eletrões, o hardware e o software, as redes e o design. E quando a Apple me telefonou para fazer o iPod eu sabia exatamente como o fazer.

			Se tens paixão por uma coisa – e uma coisa que um dia pode ser a solução para um grande problema –, então foca-te nela.

			Olha à volta e encontra a comunidade de pessoas que partilham a mesma paixão. Se mais ninguém no planeta estiver a pensar nisso, pode dar-se o caso de ser demasiado cedo – ou de estares a ir na direção errada. Mas se encontrares nem que seja uma mão-cheia de pessoas com a mesma ideia, mesmo que seja uma pequena comunidade de geeks a criar uma tecnologia que ninguém faz ideia de como transformar num negócio, persiste. Parte do zero, faz amigos e encontra mentores e contactos que possam dar frutos quando o mundo girar o suficiente para dar sentido àquilo que estás a fazer. Podes já nem estar na mesma empresa onde começaste, a perspetiva ser diferente, o produto ser diferente e a tecnologia ter mudado. Podes ter de falhar, voltar a falhar, aprender e evoluir, compreender e crescer.

			E um dia, se estiveres mesmo a propores-te a resolver um problema real, quando o mundo estiver pronto para querer a solução, tu jás terás chegado lá.

			Aquilo que fazes é importante. Onde trabalhas é importante. Ainda mais importante é com quem trabalhas e aprendes. Há demasiadas pessoas que olham para o trabalho como um meio para chegar a um fim, como uma forma de ganhar dinheiro suficiente para deixar de trabalhar. Mas o teu trabalho é a tua oportunidade para deixares uma marca no mundo. Para colocares o teu foco, energia e o teu mais do que precioso tempo ao serviço de uma coisa importante. Não precisas de ser executivo assim que sais da faculdade, não tens de encontrar logo emprego na mais extraordinária das empresas, capaz de mudar o mundo, mas tens de ter um objetivo. Trata de saber para onde queres ir, com quem queres trabalhar, o que queres aprender, em quem te queres tornar. E, a partir daí, com sorte, começarás a perceber como criar aquilo que queres criar.

		


		
			CAPÍTULO 1.3 
HERÓIS

			Para os seus mestrados ou doutoramentos, os alunos tentam encontrar os melhores professores para os melhores projetos, mas quando procuram trabalho concentram-se no dinheiro, nas regalias e no título. No entanto, a única coisa capaz de tornar um emprego verdadeiramente extraordinário ou uma absoluta perda de tempo são as pessoas. Concentra-te em compreender a tua área e usa esse conhecimento para estabeleceres contactos com os melhores entre os melhores, pessoas que respeitas profundamente. Com os teus heróis. Com essas estrelas de rock (geralmente humildes) que te guiarão à carreira que queres.

			*

			Se existem deuses da conceção e codificação de software, eles são Bill Atkinson e Andy Hertzfeld. As caras deles apareciam nas revistas que eu lia religiosamente de uma ponta à outra desde o secundário. Fui utilizador de tudo aquilo que eles alguma vez criaram – os revolucionários Mac, MacPaint, Hypercard, Lisa.

			Eles eram os meus heróis. Quando os conheci, foi como se estivesse a ser apresentado ao Presidente. Aos Beatles. Aos Led Zeppelin. Tinha as palmas das mãos a transpirar quando os cumprimentei; mal conseguia respirar. Mas, instantes depois, quando pestanejei e afugentei as estrelas que me ofuscavam os olhos, percebi que eram pessoas acessíveis e abertas – características raras no mundo dos génios. E ficava horas a fio a conversar com eles. Sobre programação, sobre design e experiência do utilizador, sobre um milhão de coisas que me interessavam. Até lhes mostrei o produto que a minha startup Constructive Instruments tinha criado.

			Acredito que essa foi a principal razão para ter conseguido o lugar na General Magic. Havia pessoas que dormiam à porta da empresa para conseguir uma entrevista e eu não passava de mais um geek que vinha do Michigan. Não foi por bajular os fundadores da empresa, nem por perseguir a muito paciente e sempre prestável diretora de recursos humanos, Dee Gardetti, antes e depois da entrevista de emprego (embora nessa era pré-email eu lhe tenha telefonado todos os dias, ao longo de um mês… antes e depois da entrevista), mas porque eu, com muito trabalho árduo, tinha adquirido uma grande quantidade de informação prática e útil. Passava a maior parte do tempo a criar – chips, software, dispositivos e empresas – e o resto a ler tudo o que apanhava sobre a indústria. E era isso que me diferenciava. É isso que pode distinguir qualquer pessoa. Bill Gurley, texano, investidor de risco e homem de negócios de Silicon Valley, um tipo incrivelmente inteligente, irónico e que não corre cegamente atrás das tendências, resume as coisas assim: “Não posso fazer de alguém o mais esperto ou o mais brilhante, mas ser aquele que mais sabe é uma possibilidade exequível. É possível reunir mais informação do que outra pessoa qualquer.”

			E se vais dedicar todo esse tempo a reunir informação sobre um tema, escolhe um que te interesse de verdade, mesmo que não estejas à procura de arranjar um emprego graças a ele. Segue a tua curiosidade. Uma vez armado com esse conhecimento, podes começar a procurar as pessoas que são as melhores entre as melhores, para trabalhares com elas. E isso não significa andar a perseguir o Elon Musk, no caso de te interessares por automóveis elétricos. Vê quem são as pessoas que reportam a ele. E quem reporta a essas pessoas. E qual a empresa concorrente que daria tudo para as contratar. Identifica as subdisciplinas e vê quem está na linha da frente daquela que é, para ti, a mais interessante. Descobre os especialistas no Twitter ou no YouTube, envia-lhes uma mensagem, um comentário, um pedido de conexão no LinkedIn. Interessam-se pelas mesmas coisas, têm as mesmas paixões, por isso partilha o teu ponto de vista, faz uma pergunta inteligente ou fala apenas de algum pormenor fascinante que a tua família e amigos consideram profunda, desesperante e completamente aborrecido.

			Estabelece contacto. É a melhor maneira de conseguires entrar em qualquer empresa.

			E se isso te parece impossível – isto é, se segues os teus heróis no Twitter, mas nem te passa pela cabeça que eles alguma vez te prestem atenção, devo dizer-te, e com entusiasmo, que essa ideia é um total disparate. Duvido que eu seja o herói de alguém, mas sou um criador de produtos experiente, com bons contactos e que teve a sorte de desenvolver alguma tecnologia famosa. A maioria das pessoas parte do princípio de que eu não darei atenção a quem me enviar uma mensagem direta no Twitter ou um email não solicitado. Mas às vezes dou.

			Não quando as pessoas só me contactam para pedir um emprego. Ou andam à pesca de um financiamento. Mas reparo quando alguém tem uma coisa interessante para partilhar. Uma coisa inteligente. Em especial se insistirem. Por exemplo, alguém que na semana passada me enviou uma coisa interessante, e esta semana voltou a enviar outra, que partilha notícias, novidades tecnológicas ou ideias e é persistente. Vou de certeza reparar. Vou lembrar-me dela e responder-lhe. E isso pode transformar-se numa apresentação, ou numa amizade, ou numa recomendação ou, potencialmente, num emprego numa das empresas do nosso portfólio.

			A chave está em ser persistente e útil. Não só em pedir, mas em oferecer. Quem é curioso e empenhado tem sempre alguma coisa para oferecer. Há sempre boas ideias para debater e trocar; e é sempre possível ser gentil e encontrar uma forma de ajudar.

			Veja-se o caso de Harry Stebbings. É um tipo inteligente, verdadeiro, incrivelmente simpático, que, em 2015, começou o podcast 20 Minute VC, sobre investimentos. Foi convidando pessoas para conversar. Mostrou-se, expôs-se. Persistiu. Ajudou os outros, de uma forma amável. E começou a ganhar alguma influência – houve um CEO que aceitou o convite dele, depois mais outro, apareceram fundadores, investidores e executivos de alto nível. Incluindo eu – devo dizer que foi uma das minhas entrevistas favoritas num podcast.

			No final de cada conversa, pergunta, em privado, aos convidados: “Quem são as três pessoas mais importantes que conhece e que respeita e que pensa que eu deveria convidar? Importa-se de me apresentar muito brevemente?”

			Em 2020, Harry Stebbings conseguiu capitalizar o seu sucesso e criar um pequeno fundo de capital de risco. Em 2021, esse fundo conseguiu um financiamento extra de 140 milhões de dólares.

			No momento em que escrevo estas linhas, Harry Stebbings tem vinte e quatro anos.

			Não estou a dizer que cada tweet ou mensagem enviada no LinkedIn aos teus heróis se vá transformar num fundo de investimento de 140 milhões. Mas pode transformar-se num emprego. Até pode transformar-se num emprego ao lado dos teus heróis.

			E qualquer emprego a trabalhar com os nossos heróis é um bom emprego.

			Mas, se posssível, procura entrar numa organização pequena. O melhor alvo é uma empresa com trinta a cem pessoas que esteja a criar alguma coisa que faça a diferença, com alguns grandes talentos com os quais possas aprender mesmo que não trabalhes com eles lado a lado todos os dias.

			Podes ir para a Google, a Apple, a Meta (Facebook) ou outro gigante qualquer, mas será difícil posicionares-te de modo a trabalhares perto dessas pessoas. E é preciso ter consciência de que não terás um impacto real. Pelo menos durante bastante tempo. Não passarás de uma gota no oceano. Serás uma pequena gota muito bem paga, a comer requintados pedacinhos de couve kale frita que a empresa te oferece; por isso, se fores por esse caminho, desfruta do salário ao mesmo tempo que vais trabalhando no pormenor que te coube de um projeto vasto e sem fim. E, depois, usa o imenso tempo livre de que dispões para analisar as estruturas e divisões, as microdisciplinas, os procedimentos, a investigação, os projetos a longo prazo e a reflexão a longo prazo que uma empresa pode fazer quando, para sobreviver, não é absolutamente crítico disponibilizar o produto logo no dia seguinte. É bom saber essas coisas. [Ver também Capítulo 4.2 – Estás preparado?] Mas não sejas uma gota perdida nas vagas, incapaz de ver o oceano como um todo. Não tomes por crescimento pessoal genuíno o conhecimento de processos para iludir a burocracia ou a capacidade de navegar entre as hierarquias e as politiquices do escritório.

			Uma empresa pequena tem menos recursos, menos equipamento, orçamentos minúsculos. Pode não ser um sucesso e nunca ganhar muito dinheiro. Talvez não proporcione muitas regalias (o que até pode ser uma coisa boa.) As startups que estouram os financiamentos todos em professores de pingue-pongue e em cerveja grátis não estão focadas nas coisas certas. [Ver também Capítulo 6.4 – Que se fodam as massagens!] Em contrapartida, vais trabalhar com uma gama mais vasta de pessoas talentosas – em vendas, marketing, produto, operações, questões jurídicas, até talvez controlo de qualidade ou apoio ao cliente. As empresas mais pequenas têm igualmente especialização, mas em geral não em compartimentos estanques. E têm uma energia diferente. A empresa, como um todo, está focada em trabalhar unida para transformar em realidade uma ideia preciosa. Qualquer coisa que seja supérflua é posta de lado; em geral, não há burocracia nem jogadas políticas. Aquilo que se faz é mais acompanhado, por ser verdadeiramente importante para a sobrevivência da empresa. Estão todos juntos no mesmo barco.

			E é uma alegria estar nesse barco com pessoas pelas quais se tem um respeito profundo. É a melhor fase que se pode ter num trabalho. Talvez seja a melhor fase que se pode ter, ponto final. E não precisa de acabar quando se atinge terra firme.

			Entre as muitas pessoas espantosas com quem trabalhei na General Magic estavam Wendell e Brian Sander. Pai e filho, os dois incrivelmente brilhantes, pessoas fantásticas, engenheiros de excelência. O Brian era o meu chefe na General Magic e ele e o Wendell ajudaram-me a descobrir como criar o MagicBus, uma porta periférica digital para o Magic Link. As ideias e patentes que criámos juntos são agora a base dos dispositivos USB em todo o mundo. Foi um sonho tornado realidade. Quando a General Magic implodiu, todos seguimos caminhos separados. Mas nunca perdemos o contacto. E, dez anos depois, contratei o Brian para trabalhar comigo no iPod. E a seguir o Brian contratou o pai.

			Um dia, eu e o Wendell íamos a entrar no edifício principal da Apple, o Infinite Loop 1, e esbarrámos em Steve Jobs. O Steve ficou entusiasmado. O Wendell tinha sido o funcionário número 16 da Apple, mas o Steve já não o via há anos. “Wendell! Por onde é que andas agora?”

			E o Wendell respondeu: “Estou cá. Trabalho no iPod. Com o Fadell.”

			Quando se tem uma hipótese de trabalhar com lendas, heróis e deuses, percebe-se que eles são bem diferentes da ideia que fabricámos na nossa cabeça. Podem ser génios numa área e não perceberem absolutamente nada de outra. Podem entusiasmar-nos, quando elogiam o nosso trabalho, mas também podemos ajudá-los, reparando em coisas que lhes passam despercebidas, e construir uma relação baseada não numa admiração desmesurada por um herói, mas no respeito mútuo.

			E permite-me que te diga isto: não há nada no mundo que saiba melhor do que ajudar o nosso herói de uma forma significativa e ganhar a confiança dele – ver como ele percebe que nós sabemos do que falamos, que pode confiar em nós, que é bom saber quem nós somos. E, a seguir, ver como esse respeito evolui à medida que avançamos para o emprego seguinte – e para o próximo.

			É isto o que os heróis têm de fantástico. Podemos usar a forma como nos inspiram para nos motivarmos. Se o fizermos bem, e os escutarmos com atenção, eles partilharão connosco décadas de aprendizagem. E, um dia, talvez possamos retribuir o favor.

		


		
			CAPÍTULO 1.4 
NÃO OLHES (SÓ) PARA BAIXO

			O trabalho de um contribuidor individual – isto é, um funcionário comum, que não é responsável por gerir outros – é geralmente fazer uma coisa que tem de estar pronta no próprio dia ou em uma ou duas semanas. São responsáveis por pormenores, pelo que, geralmente, estão sempre dependentes de chefes e diretores para a definição de um objetivo e de um rumo, o que lhes permite focarem-se no seu trabalho.

			No entanto, se um contribuidor individual estiver sempre a olhar para baixo, com os olhos postos unicamente nos seus prazos apertados e na minúcia das suas tarefas, corre o risco de ir contra uma parede.

			Assim, se fores um contribuidor individual, de vez em quando precisas de fazer duas coisas:

			1.Olha para cima. Vê para lá do próximo prazo ou projeto, para todas as metas que surgirão nos próximos meses. E, depois, olha para o objetivo absoluto: a missão. Idealmente, esta será a razão pela qual te juntaste ao projeto. À medida que ele avança, assegura-te de que a missão ainda faz sentido e de que o caminho para lá chegar parece exequível.

			2.Olha em redor. Sai da zona de conforto e afasta-te dos colaboradores mais diretos. Conversa com quem tem outras funções, entende as suas perspetivas, necessidades e preocupações. Esta rede interna é sempre útil e pode constituir um sinal de alerta antecipado no caso de o projeto não estar a seguir na direção

			
			
			
			
		

OEBPS/image/img033.jpg
Tony Fadell

CRIAR

Um guia fora da caixa
para construir coisas
que valem a pena

Build
An Unorthodox Guide to Making Things Worth Making

Traduzido do inglés por
Jodo Carlos Silva





OEBPS/image/img005.jpg





OEBPS/image/Cover.jpg
“Este livro é puro mdsculo
para a proxima geracdo de lideres."
>Scott Belsky, fundador da Behance

Um guia fora da caixa para construir
coisas que valema pena

. TONY FADELL
XS






OEBPS/image/img004.jpg
FORABLE TRAA £






