
  Introdução


  Para você que não me conhece, meu nome é Ferréz. Sou um escritor que nasceu em uma favela de São Paulo e que lá ficou por quatro décadas. Desde os meus quinze anos escrevi mais de dez livros sobre o universo periférico e, para além da caneta, enveredei por muitos outros caminhos. Fundei editoras de livros, construí marcas de roupa, empresas de entre­tenimento, concebi e administrei ONGs, criei roteiros de filmes, participei da produção de séries e de músicas, fui colunista de veículos importantes, prestei assessoria a grandes empresas e dei palestras e mentorias por todo o Brasil, para milhares de pessoas. Lá se vão mais de vinte anos dessa trajetória. Apesar de todo o corre, este livro que você tem em mãos foi um desafio à parte: é meu primeiro trabalho autoral de não ficção, o que significa dizer que é coisa real.


  Resolvi escrever este texto porque comecei a ver que abordar o que é empreendedorismo ficou até feio. Usaram a palavra de tantas formas erradas que estragaram o seu significado, e “empreendedorismo” virou demérito. Dá pra entender. Mas quem constrói do zero, quem empreende de verdade e cria as condições para uma ideia existir e se manter, sabe o poder e o amor envolvidos naquilo que faz. E em dado momento eu percebi que esses temas acabavam não sendo compartilhados com o povo, ou só chegavam em uma linguagem de cima pra baixo, de quem não tem ideia do que é a periferia. Você vai ver que este livro é amplo, compartilha experiências de vários gêneros, mas é essencialmente sobre ajuda comunitária: estou nessa construção porque ninguém é feliz sozinho. E de boa, o conhecimento pode mesmo mudar sua vida.


  Feita essa apresentação, a primeira coisa que eu quero te falar é que não é só tese, é prática. A segunda é: deixe uma prova. No Brasil, um escritor que vem de fora da bolha literária dificilmente será reconhecido se também não for um empreendedor, então neste livro vou usar esta palavra proibida, “empreender”, mas do jeito certo, para definir quem executa coisas — e deixa provas.


  Construir uma carreira literária, com todas as suas adversidades, conseguir expandir o público leitor e criar um interesse real em volta da sua obra não é algo fácil de fazer. Por trás de toda essa empreitada existe um empreendedor, que não apenas concebe a obra, mas dá continuidade ao trabalho e faz com que a produção se torne relevante.


  É difícil dizer quando a maré mudou pra mim, e sei que as pessoas querem saber como a minha caminhada deu certo, mas a verdade é que não querem ouvir a história toda, elas querem uma fórmula pronta — a ascensão dos coaches explica esse mecanismo, a busca por uma fórmula mágica, e minha discordância de muitos deles não é pelo método de ensino (já que cada um tem o seu), e sim porque eles tentam argumentar e ensinar o que jamais viveram.


  Olhando de perto, quantos coaches construíram algo de concreto? Além, claro, de serem vendedores de cursos, quantos geraram um negócio rentável? É por isso que precisamos deixar uma prova, porque não basta falar, você tem que conseguir ver a construção do que a pessoa está contando.


  Corri durante boa parte da vida de evento em evento, de escola em escola, dei centenas de palestras, escrevi ao longo de dez anos para uma revista mensal, a Caros Amigos, e esporadicamente para periódicos como Folha de S.Paulo, Estadão, Carta Capital e Trip, organizei e liderei shows e participações em festivais, conseguindo colocar a literatura nos cenários mais diversos e em várias comunidades. Em paralelo a isso, montei um projeto atrás do outro, como você vai descobrir neste livro. Com o tempo, entendi que essas iniciativas me deram conhecimento para falar também de outro assunto: como criar e manter negócios com impacto social. Estimulei vários amigos a empreender com responsabilidade e também com o objetivo de gerar algo em troca pra comunidade.


  Enquanto escrevia meus romances, fiz rodas de conversas e formação, orientando dezenas de profissionais, sendo que vários deles hoje estão na cena, tanto literária como empresarial, com iniciativas que impactam muitas vidas. Assim também se deu com as marcas de roupa que ajudei a criar e que se espalharam pelo país, e as empresas de impacto periférico e as editoras que passaram pelo meu caminho. Em cada uma dessas vivências, em cada oportunidade de orientar o surgimento de um negócio, eu também aprendi muito.


  Aprendi, por exemplo, que empreendedores e artistas passam por construções e criações específicas, e é por isso que podem orientar outros na caminhada. Quando você ensina, reforça seu conhecimento e aprende em dobro.


  A missão deste livro é mostrar que existem muitas adversidades, mas também oportunidades para trabalhos criativos e produtos inovadores. Aqui vou falar sobre essas iniciativas e transmitir as experiências reais que tive em cada uma delas. Empreender na prática foi o que ocupou boa parte da minha vida, e quero ter a felicidade de dividir isso com vocês.


  O menino que um dia vagou pelas ruas vendendo fanzines (revistas feitas em fotocópias) agora é fundador de um selo editorial e de uma editora que em 2023 ganhou o prêmio de melhor editora de HQs do país. A revista que editei pegando ônibus lotado e vendendo de mão em mão originou uma vertente com direito a manifesto e tudo, se tornou uma publicação distribuída no Brasil inteiro só com autores iniciantes e ganhou um APCA (prêmio da Associação Paulista de Críticos de Arte) por melhor projeto editorial. Atuando socialmente, junto com dois amigos, transformamos uma biblioteca, a estruturamos, fizemos alianças com patrocinadores e a entregamos pra comunidade. Fundei uma associação no meu próprio bairro, e hoje ela é responsável por cuidar de mais de cem crianças. Criei uma marca de brinquedos que produz e administra direitos autorais e licenciamentos de autores nacionais.


  E tem ainda esta história: em frente de casa, na favela do Jd. Comercial, extremo sul de São Paulo, bolei o nome pra uma marca de roupas com um caderno nas mãos e uma ideia na cabeça. Foi no longínquo ano de 1999. Com o tempo, essa marca se tornou a predileta da periferia, promovendo o desenvolvimento local e o arranjo produtivo periférico. E lá se vão 26 anos de uma nova estética da periferia.


  Antes de terminar este livro, inaugurei um escritório geral que centraliza a parte financeira de todos os meus negócios — negócios e movimentos que vou apresentar a seguir. Esses movimentos, vale dizer logo aqui, geram riqueza, renda, emprego, desenvolvimento local, relações de trabalho mais leais, justas, igualitárias e desconstruídas de preconceito.


  Quando tenho tempo, ministro palestras e falo sobre isso tudo, faço mentorias pontuais, converso e conto para as pessoas aquilo que consegui fazer no corre. Este livro veio justamente de pedidos feitos pelas pessoas que me ouviram falar aqui e ali. Demorei pra atender, pois minha caneta está sempre tomada de personagens ficcionais. Ainda assim, as dúvidas sobre como consegui criar tanta coisa nunca pararam de chegar, e eu, escritor que sou, não posso dar uma resposta genérica.


  A resposta com responsabilidade está nas próximas páginas.


  1.
A semente


  As pessoas da periferia têm o símbolo da IDasul como algo da sua própria família.


  Toddy Ivon, cineasta


  Há muitos anos eu tive meu primeiro sócio, o Ricardo. Ele era filho do marceneiro Deilton, meu vizinho, e também um bom amigo. Na época o Ricardo era gordinho, e eu, acreditem, magrinho… Certo dia pegamos o resto de madeira dos serviços do seu pai e, com esses pedaços, ele começou a montar casinhas. Tínhamos sete anos de idade.


  Uma base, uma madeirinha quadrada e um teto. Com o pirógrafo ele gravava o desenho de uma porta, em cima do teto rabiscava o que seriam as telhas, e a casa estava pronta. Então num domingo colocamos várias delas numa caixa e fomos pra feira vender, meu primeiro sócio e eu. Do alto dos nossos sete anos, foi eletrizante. Com o resultado, o Ricardo comprou dois pães doces na padaria. Dividimos e comemos o nosso lucro.


  Tive vontade de expandir aquele empreendimento ousado e no dia seguinte, com poucos cruzeiros, comprei alguns carrinhos no Sérgio.


  O Sérgio era um homem franzino, pai de quatro meninos menores que eu, que tinha um pequeno comércio na frente de casa com menos de quinze metros quadrados; ali ele vendia doces, parafusos, bombinhas, um pouco de tudo. Eu passava muito tempo nessa mercearia, conversando com o Sérgio, e ajudava a embalar os doces, via o movimento, admirava o jeito que ele atendia os clientes.


  Comprei os carrinhos, coloquei numa lancheira e dessa vez fui sozinho pra feira. Então conheci o meu primeiro fracasso e aprendi uma lição importante: não basta ter vontade de vender; você tem que saber o que o seu cliente quer, o que interessa pra ele, o que “conversa com seus olhos”.


  Um menino sentado num cantinho da feira, com uma lancheira cheia de carrinhos no colo, não comunicava, não dizia a que viera. Mas eu não sabia nada disso, e só lembro das pernas dos adultos passando por mim sem ninguém me notar. Depois disso fui buscar, mesmo que inconscientemente, mais experiência. Desisti dos carrinhos e voltei ao comércio do Sérgio — na época a loja se chamava Mercedoces. Precisava aprender mais.


  Todos os dias depois da escola eu corria pelas ruas de terra do Capão para chegar logo na Mercedoces e ficava reparando no atendimento aos fregueses. Com o tempo fui ajudando o Sérgio de outras maneiras, varria o chão da mercearia, empacotava pedidos, e até atendia algumas crianças. Como pagamento, ele me dava balas e um pacote de salgadinho. Estar ali virou um hábito, a cada vez eu aprendia alguma coisa nova, e assim o tempo correu rápido.


  Até que certo dia, quando eu já tinha uns dez anos, estava a caminho da Mercedoces e vi o Sérgio atravessar a rua com dois homens. Um deles o empurrava. Ele me olhou sério e eu ri, achei que era uma espécie de brincadeira. Fui seguindo os três tranquilamente e só parei quando chegamos na casa do Sérgio; então reparei na arma de um dos caras e entendi que presenciava o meu primeiro assalto. Apressei o passo pra minha casa e fui direto pro beliche desatar um choro que estava preso no peito. Meu pai perguntou o que tinha acontecido e eu mal conseguia contar, sabia apenas que aquele caso me ensinava alguma lição, que ali eu adquiria um novo olhar sobre as coisas do mundo. Era injusto ver um homem trabalhador como o Sérgio ser roubado, rendido e tratado daquele jeito.


  O fato é que dá pra tirar ensinamento de qualquer situação. Quando faço palestras para meninos e meninas da periferia, tem dois assuntos que nunca deixo de mencionar: primeiro, como a leitura nos traz experiências e desperta o nosso senso crítico, algo que nos permite julgar tudo através do conhecimento, sofrendo menos nas escolhas; e segundo, como a escola, apesar dos seus méritos óbvios, não nos ensina algumas coisas essenciais pra vida, coisas que descobrimos na prática, nem nos diz de que modo devemos administrar o nosso dinheiro, como fazer um orçamento…


  Na sua caminhada, pode acontecer de você nunca encontrar alguém que lhe abra a porta, mas é necessário (imprescindível, eu diria) que você esteja parado na frente dela para o caso de ela abrir, e estar preparado para passar por ela, com as pernas prontas pra dar um passo ou mesmo pra derrubá­-la com um pontapé. Esteja lá.


  Outro conselho fundamental: não siga a massa.


  Anos mais tarde, quando estava a caminho do trabalho em Santo Amaro, o ônibus parou em frente a uma multidão e quase todos os passageiros desceram pra ver o que estava acontecendo. Eu permaneci sentado (meu peso extra me estimulava a ficar ali, poupando energia), e quando eles voltaram correndo perguntei o que tinham visto. Eles responderam: um botijão pegando fogo. Paramos todos e, no final, era só isso… Essa história dá a exata medida de que a massa pode olhar pra um lado, mas você não precisa fazer o mesmo.


  É um pensamento que me acompanha. Quando a moda era abrir pizzaria, eu tinha uma loja de roupas da minha marca; depois a moda aqui no bairro virou bar, e na minha cabeça o negócio era abrir uma estamparia. Quando a moda se tornou ser motoboy, pois dava dinheiro, eu previ que as grandes empresas iriam tentar abocanhar esse nicho. Não existe comércio em evidência que, pouco tempo depois, não esteja cercado de mais gente com visão parecida ou mesmo seguindo a ideia que você pensa ter tido antes.


  O Capão também chegou a ter dezenas de lojas vendendo roupas de surf, originais ou réplicas, e eu me perguntava por que as pessoas compravam aquilo se no Capão não tem praia. Então inventei uma marca própria e comecei a criar as camisetas da chamada IDasul. Primeiro conversei com desenhistas do bairro, pedindo um desenho assim e assado, que fosse a cara das pessoas daqui, com seus traços, seus modos, suas frases — e não a cara de um surfista. E olha só: vendendo roupas com uma identidade de periferia, com estampas e produção feitas no bairro, aos poucos fui achando lugar na loja para expor meus livros. No começo não vendia nenhum deles, porém os clientes olhavam curiosos, viam as capas, liam as orelhas.


  Mas preciso admitir que eu também já caí na moda. É errando que se aprende. Tinha uma época em que o negócio era ter locadora de vídeo, e lá fui eu montar a minha. Era um sonho que eu tinha desde menino, quando passava horas e horas na locadora — só não mais do que nas bancas de jornal.


  Um colega de escola virou meu sócio. Ele tinha experiência, havia sido dono de outra locadora. Eu entraria com o dinheiro e ele com a administração, trazendo a noção de como estruturar um processo para engrenar locações. Só que no final ele ajudou mais mesmo foi no processo para engrenar a falência. Descobri que um empreendedor precisa saber fazer algo que é muito chato: colocar um ponto­-final. Quem fica de muita simpatia perde tempo — já vi muito comércio falir por causa disso. Então assumi a locadora e ele deixou o negócio, fui pagando uma compensação pelo “trabalho” que ele tinha feito até ali e os boletos em atraso que haviam sobrado pra mim — apesar de muita gente em volta dizer que ele não merecia nada, eu ainda assim paguei, porque é importante terminar as coisas de uma forma melhor do que como começaram.


  Depois de assumir a locadora passei a trabalhar lá todos os dias pra tentar apagar o incêndio, fazendo o corpo a corpo do negócio. Três meses mais tarde, pagando dívidas atrasadas, correndo atrás de clientes que não devolviam os DVDs, usei o caixa da locadora pra pagar a última fatura, fui até a concorrente e vendi as prateleiras e os DVDs. Voltei e fechei as portas.


  Não vou dizer que não foi frustrante, mas hoje sei que foi a melhor coisa a ser feita, ainda mais depois que os DVDs piratas invadiram as ruas — e logo viria o streaming. As locadoras fecharam.


  A minha história é que encerrei o negócio com respeito, porque nessas horas já não interessa mais quem errou. Honrei cada boleto e o salário dos funcionários. Mesmo que os erros tenham vindo dos outros, eu acabei de mãos limpas. É a mesma lógica que uso pra quando dou dinheiro na rua: não dou juízo. Se o cara vai beber em vez de comer, não é problema meu, a escolha é dele, quem tá na rua é ele, quem sou eu pra dar dinheiro endereçado? Eu dou sem pedido de recibo, por humanidade.


  Tem gente que diz que não dá dinheiro a quem pede, que o certo é dar alimento, mas eu pergunto: com quantas cestas básicas você anda no seu carro, ali à disposição pra dar?


  Quem se encontra em uma situação de vulnerabilidade é humilhado com recorrência. Vejo na TV, no programa familiar de domingo, pai de família tendo que participar de joguinho degra­dante só porque não pode pagar uma de suas dívidas. Ele é exposto pelo apresentador, é feito de criança, enquanto poderiam simplesmente usar o dom do cara, aquilo em que ele é bom, usar sua expertise.


  Eu não faço esse tipo de coisa: ando certo mesmo contra quem anda errado.


  Mas não vamos deixar o assunto fugir, não, bora voltar. Enquanto isso acontecia, eu mantive meu negócio principal, já que tinha visto muitos pequenos comerciantes errando ao se empolgar com um novo negócio e deixando de lado o que já estava estabelecido. Nunca, nunca abandone o negócio que te levou até o próximo nível.


  Consegui me equilibrar com a loja de roupas, no dia a dia fidelizava os clientes, anotando o que eles queriam e providenciando desde cores de boné até personalização de adesivos para motos, carros e bicicletas. Não demorou muito e consegui um bom caixa para uma nova loja. Passei algumas semanas procurando e encontrei o ponto ideal, dessa vez mais longe da quebrada — para não disputar com o público que eu já havia conquistado, mas ao mesmo tempo perto de regiões que me cobravam uma loja mais perto. Santo Amaro foi o lugar escolhido.


  Entre as minhas amizades, e mesmo no meu cotidiano, não contava com exemplos de pessoas que tivessem montado um comércio. Que tivessem montado uma empresa, então? Nem pensar… Não seria entre elas que eu encontraria alguém pra conversar sobre o funcionamento de um negócio — o que fazer com a nova loja, como aperfeiçoar o estoque ou o atendimento, por exemplo —, por isso precisei procurar referências em outros cantos. E como disse, o ensinamento pode vir de qualquer lugar ou situação.


  Vendo o catálogo da banda de rock Kiss aprendi sobre os mais diversos produtos. Eu enviava cartas para as empresas que distribuíam os produtos da banda em várias partes do mundo. Era isso mesmo: eu morava num barraco de madeira enquanto escrevia cartas para empresas em outros países atrás de ideias pra construir meu próprio negócio.


  Também aprendi muito observando como super­-heróis e personagens de HQ são transformados em produtos. E na seção de cartas de revistas como Superaventuras Marvel e Wizard encontrei dicas valiosas sobre comunicação, já que essas publicações traziam vários detalhes sobre o merchandising de cada personagem.


  E além de sempre ter sido um colecionador, eu estudava merchandising, ideologia e estética nos livros que tratavam do assunto, seguia pra cima e pra baixo com todo tipo de livro que você puder imaginar. Poder sem limites, Brandwashed, Sem logo, Crianças do consumo, A estratégia do oceano azul, Aposentado jovem e rico, zanzando por aí e lendo coisas diversas pra esboçar um denominador comum.


  Mais uma vez, as leituras foram minhas aulas. O estudo formal me deu o suficiente para trabalhar para alguém; eu queria mesmo era ser o criador de um mundo só meu. Tanto nos negócios, quanto na escrita, a leitura me guiou de formas espetaculares.


  Hoje em dia, quando termino uma palestra e algum participante diz que falei com muita clareza, penso que herdei isso da linguagem dos quadrinhos, geralmente mais despojada, leve e fácil de entender, o que é uma vantagem pra atingir o público que está iniciando na leitura. Muitas vezes assisto a palestras maçantes, com palavras difíceis, em que as pessoas parecem mais preocupadas em impressionar do que de fato transmitir conhecimento.


  Em diversas frentes, a leitura formou uma consciência empreendedora em mim. Depois passei a livros que falavam de organização empresarial, e mergulhei para extrair tudo deles.


  Pode parecer lugar­-comum, mas sem organização não se faz nada concreto. Se eu quisesse que minha marca fosse mais vista e levada a sério, teria que me posicionar com seriedade. Na quebrada, muita gente mandava fazer adesivos de marcas que gostavam: um Fusca passava com um adesivo gigante da Nike, marca que não vendia adesivos; outro carro aparecia com o adesivo da Brooksfield, embora o motorista não parecesse usar traje social. Foi assim, observando, que resolvi fazer adesivos em vários formatos e tamanhos.


  O motoqueiro parava na frente da loja, pegava um adesivo e cortava as laterais para caber no para­-lama? No outro dia eu já mandava fazer um adesivo do tamanho certo. Alguém pedia um adesivo para a tampa do tanque de combustível do carro? Lá ia eu inventar um desenho redondo pra caber ali.


  Tudo que enfrentamos é cheio de barreiras, mas também de aprendizado, basta estar disposto a aprender no caminho, e não ter medo de errar — porque isso vai acontecer, pode ter certeza, e quando acontecer, não haverá saídas prontas… O que ninguém te conta é que dá pra criar as nossas próprias saídas.


  Lembre­-se, eu estava numa garagem no Capão Redondo, não havia placas chamando atenção, nem pessoas famosas usando minha marca. Eu me perguntava: o que posso fazer para alguém ir atrás de mim em um lugar tão difícil de chegar? Como atrair pessoas pra loja? A saída foi entender que
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