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Preficio

E no balango da carroga que as abdboras se ajeitam.

Faz trés anos que aquela softbox nfo sai da caixa.



Vocé lembra do dia em que elachegou. De montar
o tripé na sala, fechar a porta pra ninguém ver, e
sentar na frente da cAmera com o coragdo batendo
feito primeira aula de faculdade. Gravou. Assistiu.

Desligou tudo no meio do segundo video.

N3Zo foi a luz. N3o foi o roteiro. Foi uma voz na
sua cabeca, a mesma que vocé nunca deixa falar tdo
alto na frente de um paciente, de um cliente, de um
aluno. Uma voz baixinha perguntando: quem € vocé

pra fazer isso?

Vocé guardou a caixa. Disse a si mesmo que era

falta de tempo. E faz trés anos que € falta de tempo.

Sentado ai, com a sua caixa fechada, talvez vocé
nunca tenha pensado nisto: o que vocé estd vivendo
nio é um problema seu. E o problema mais antigo da

espécie humana.

Durante quase toda a nossa histdria, o conhe-
cimento morreu junto com quem o carregava. O
melhor cagador da tribo levava pra cova o jeito exato
de ler o rastro na terra. A parteira que salvava mais

bebés nio conseguia explicar a aprendiz o que as



m3os dela ja sabiam. O mestre artesdo morria, e a
técnica de uma vida inteira descia junto, no mesmo
caixdo. Ahumanidade passou milénios reinventando
amesmaroda, ndo por falta de gente inteligente, mas
porque quem sabia quase nunca conseguia passar

adiante.

Reparana distincia entre duas coisas que a gente
trata como se fossem uma sé. Saber fazer é uma coisa.
Conseguir transplantar o que vocé sabe pra dentro
de outra cabeca é outra, completamente diferente, e
muito mais dificil. A primeira a vida te deu, com anos
de prdtica. A segunda quase ninguém tem, porque é
uma habilidade separada, e ninguém ensina o que
nem sabe que existe. Essa segunda habilidade n3o
tem nome no dia a dia, n3o vem em nenhuma grade
curricular, ndo € o tipo de coisa que alguém aprende

de propdsito. Ela é invisivel até pra quem a possui.

A sua softbox na gaveta é a versio moderna,
doméstica e silenciosa dessa tragédia antiga. Vocé é
o cagador que 1€ o rastro e nio consegue mostrar

como. O artesdo cujo dom vai morrer com ele. S6 que



agora existe cAmera, internet, plataforma de curso, e
mesmo com tudo isso na méo a coisa ndo atravessa.
Antes, o fracasso ficava guardado, discreto, dentro
de vocé. Agora ele mora numa pasta de video nfo
editado, numa drea de membros com trés acessos,
num anuncio que gerou clique e nenhuma virada. O
que era pra ter facilitado sé deixou o fracasso mais

visivel, mais caro e mais barulhento.
Porque o que faltava nunca foi a cAmera.

Era uma peg¢a. Uma peca s6. E quando ela entra

no lugar, a caixa abre sozinha.

Se vocé precisar de algo pra segurar enquantolé o
resto deste livro, segura isto: a peca € a estrutura que
transforma experiéncia acumulada numa jornada
que outra pessoa consegue compreender, praticar e
concluir. N3o é o método inteiro. E s6 o suficiente pra

vocé nio se perder no caminho até l4.

Parece grande demais pra caber numa frase, eu
sei. Mas ndo sou eu inventando de teimoso. Nos ulti-
mos sessenta anos, sem combinar e sem se conhecer,

pesquisadores espalhados por paises e disciplinas
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diferentes foram cercando a mesma verdade por ca-
minhos separados. Um quimico hungaro passou a
vida atrds de uma pergunta simples: por que o expert
sabe mais do que consegue dizer? Um americano
mediu, com numero frio, o abismo entre assistir a
uma aula e conseguir fazer o que ela ensina. Outros
vieram depois, cada um com um fragmento na m3o.
Ninguém tinha juntado os fragmentos num caminho

que uma pessoa comum pudesse andar.

E eunio cheguei a esses pesquisadores por acaso.
Eu trabalhava nos bastidores do mercado digital,
montando projetos pros outros, e fui atrds de um jeito
de me diferenciar de verdade: construir transferéncia
de saber que funcionasse de propdsito, e ndo por
sorte. SO que eu tinha uma trava, e ela erainegociavel.
N3o podia ser mais um método saido da cabeca de
alguém. Opinido esse mercado ja tinha demais. Eu
queria fundamento que se pudesse conferir, nome
por nome, estudo por estudo. A inteligéncia artificial
ampliou a velocidade do mapeamento: pela primeira

vez deu pra varrer décadas de pesquisa espalhadas
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em disciplinas que ndo conversam entre si. Mas cada
ideia que entrou no método precisou voltar a fonte:
autor, obra, pesquisa e contexto. A maquina apon-

tava o caminho. A conferéncia era minha.

O que sobrou desse confronto virou um método.
N3o inventei nada: peguei o que a ciéncia ja sabia,
espalhado em livros que ninguém cruza, e transfor-
mei num caminho. Ele tem nome, Arquitetura de
Produtos Educacionais, e tem técnica de sobra. Tanta
que ganhou um livro préprio, onde cada engrenagem
¢ explicada em detalhe, peca por pega. Mas este livro
aqui nfo é o manual, e nfo tenta ser. O manual
ensina a construir. Este aqui existe pra uma coisa que
vem antes: te fazer voltar pra estrada. Por ora, o que
vocé precisa carregar € s6 a ideia embaixo do nome:
conhecimento nfo se transfere por acaso. Se trans-
fere por estrutura. Sempre foi assim, desde a primeira
tribo: o cacador que conseguia formar um aprendiz
também usava estrutura, sem saber esse nome, ten-
tando e ajustando por décadas até acertar o jeito, na

tentativa e erro de uma vida inteira. A novidade nio é
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a estrutura em si. E que hoje, com essas seis décadas
de pesquisa na mesa, dd pra montar essa estrutura de
propdsito, sem precisar de uma vida inteira pra achar

o caminho certo.

Este livro ndo vai te ensinar a aparecer mais, nem
a gravar melhor, nem a postar todo dia. Ele faz uma
coisa s0, e faz bem feito: te mostra qual € a peca que

falta, por que ela faltava, e como ela entra.

Antes de virar a pagina, me faz um favor. Guarda
uma pergunta pro fim do livro: como, exatamente,
este livro chegou até a sua mao? Parece detalhe. Nao
€. No ultimo capitulo vocé vai entender, e a essa
alturajd vai ter visto a peca funcionar diante dos seus

proprios olhos.

Por ora, eu preciso te levar de volta. Nao pra te
machucar. Pra vocé ver, com calma, o dia exato em
que desceu da carroga sem perceber que estava des-

cendo.
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Vocé desembarcou sem

perceber

Ninguém desiste de um sonho num dia.

Se fosse num dia, doeria. E a dor te avisaria.
Vocé sentiria o baque, talvez reagisse, talvez voltasse
atrds antes que fosse tarde. Mas n3o € assim que

a gente larga as coisas que mais importam. A gente
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larga devagar, num adiamento de cada vez, com uma
desculpa tdo sensata que parece até maturidade.
Quando percebe, jd estd parado faz tempo, e ndo sabe

nem dizer o dia exato em que parou.
Foi assim que vocé desceu da carroca.

A histdéria quase nunca acaba com um estrondo.
Pensa numa lingua que morre. Ela ndo desaparece
numa guerra, num decreto, num unico veldrio. Ela
morre porque uma geracao fala um pouco menos
que a anterior, e a seguinte fala um pouco menos
ainda, e um dia sobra um unico velho numa aldeia
que conhece todas as palavras e ndo tem com quem
trocd-las. Cada geragdo fez uma concessido pequena,
razoavel, quase invisivel. Ninguém escolheu matar a
lingua. Ela s6 foi sendo deixada de lado, com educa-
¢do, até o siléncio. As coisas grandes raramente caem

de uma vez. Elas vao sendo depositadas na gaveta.

O ser humano € péssimo em perceber o gradual.
A gente nota o susto, o corte, a virada brusca, e
reage a eles na hora. A erosio lenta passa por baixo

do radar. Ninguém vé a praia recuar enquanto olha
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o mar, e mesmo assim, década apds década, a casa
que ficava bem longe da dgua amanhece com o
quintal molhado, e o dono jura que o mar avangou
de repente. Ndo avangou. Ele avangou o tempo todo,
em siléncio, enquanto o dono olhava o horizonte e

achava que estava tudo igual.

A sua ambic¢do recuou desse jeito, e vocé ndo viu.
Houve uma semana corrida, e a gravacio ficou pra
proxima. Houve um paciente a mais na agenda, e a
proxima virou més que vem. Houve a softbox que
vocé comprou animado, montou uma vez, e guardou
sé por enquanto. “Por enquanto” € a palavra mais
perigosa da lingua portuguesa, porque ela nio tem
prazo. Vai esticando em siléncio até virar trés anos.
Cada dia parecia igual ao anterior, e foi justamente
por isso que a descida foi tdo fdcil. Degrau pequeno
nfo assusta. S6 quando vocé olha pra trds, 14 do chio,

€ que enxerga a altura de onde desceu sem sentir.

Eu sei disso de um jeito que nio € tedrico, porque
eu mesmo desci dessa carro¢a mais de uma vez, e a

ultima quase foi a definitiva.
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Teve uma época em que eu apostei tudo numa
mudanca. Larguei o que tinha, fui pra outra cidade
atrds de um negdcio de revenda que, na minha
cabecga, ia ser a virada. Eu tinha certeza. N3o deu
certo. A parceria desandou antes de comecar pra
valer. Tudo bem, eu pensei, eu me viro, e fui atris
de um segundo negdcio parecido, do mesmo ramo.
Também nio deu. E ai eu me vi numa cidade nova,
sem o plano A, sem o plano B, sem rumo, fazendo a
conta de como tinha chegado naquele ponto sentado
sozinho sem saber qual era o préximo passo. Desnor-
teado € a palavra exata. A bussola tinha parado de

funcionar.

Mas o meu padrdo mais teimoso, o que mais
me fez descer, n3o foi o fracasso de fora. Foi um de
dentro, e talvez vocé se reconhega nele, porque é mais
comum do que parece. Toda vez que eu comegava
uma coisa minha, do zero, aparecia o projeto de outra
pessoa. Mais pronto, mais promissor, com dinheiro
mais perto da m3o. E eu largava o meu pra cuidar do

dos outros. Eu me dava por inteiro ao sonho alheio,
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montava a estrutura, fazia acontecer, e o meu préprio
projeto ficava sempre em segundo plano, esperando
uma folga que nunca vinha. Eu tirava a energia dele
aos poucos, e ele morria, caladinho, sem veldrio, e
eu nem percebia o enterro. Repeti isso tantas vezes
que, se eu for honesto com vocé, e este livro inteiro
depende dessa honestidade, eu ja desisti do meu

proprio projeto nao uma, mas varias vezes.

A diferenca, a Unica, € que eu sempre voltei pra
carroga. E € so por isso que eu posso escrever este
livro. N3o porque eu nunca cai. Porque eu aprendi a

pegar as rédeas de novo.

Entdo, quando eu digo que vocé desceu sem per-
ceber, nfo € diagndstico de quem olha de cima do
palco. E relato de quem desceu junto, e mais de uma

VEZ.

E no caminho dessa descida, vocé foi contando
trés historias pra si mesmo. A terceira tinha duas

faces.

N3o eram mentiras escancaradas. Se fossem,

vocé teria desconfiado na hora. Eram coisa mais
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fina, mais perigosa: anestesias. Serviam pra vocé ndo
sentir que estava parando. E o problema de toda
anestesia € que ela ndo cura nada. Ela sé faz a ferida
ndo doer enquanto continua aberta, por baixo, traba-

lhando contra vocé no escuro.

PRIMEIRA HISTORIA - “EU NAO TENHO PERFIL
PRA INTERNET"

A primeira histdria é a mais elegante de todas,
porque se veste de humildade. “Eu nio tenho perfil
pra internet.” Vocé diz isso com a calma de quem
estda s6 sendo realista, quase modesto, e ninguém
discute com a modéstia. Mas repara no que a frase
esconde. Vocé pega o caso dificil, o que ninguém da
sua drea quis, e resolve. Vocé explica num corredor,
em dois minutos, com uma analogia que inventou
na hora, uma coisa que a pessoa ndo entendia havia
anos, e vé a ficha cair no rosto dela ali, na sua frente,
a0 vivo. Vocé tem, de sobra, o perfil pra transformar
gente. O que vocé ndo tem € um jeito de fazer essa

transformagio acontecer sem VOCE estar no mesmo
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cdmodo, respirando o mesmo ar. E isso ndo € defeito
de personalidade. E auséncia de estrutura. Persona-
lidade vocé n3o troca. Estrutura se constrdi, e este

livro é sobre ela.

SEGUNDA HISTORIA - "QUANDO A AGENDA
ALIVIAR, EU VOLTO"

A segunda histdria € uma promessa que vocé se
faz e nunca cumpre: “quando a agenda aliviar, eu
volto.” A agenda nunca alivia, e vocé sabe disso me-
lhor do que eu. Tem até uma crueldade matemadtica
embutida na armadilha: quanto melhor vocé é, mais
cheia ela fica. O seu sucesso no presencial € a propria
corrente que te prende a ele. Vocé estd correndo
numa esteira que acelera exatamente na medida em
que vocé corre mais forte, e esperar ela parar pra en-
tdo, com calma, construir outra coisa, é como esperar
0 mar secar pra atravessar a pé. O mar nfo seca. A
esteira ndo desacelera por bondade. Vocé é que tem
que montar a saida com ela ainda girando embaixo

dos seus pés, e isso assusta, mas € o unico jeito.
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TERCEIRA HISTORIA - O ORGULHO QUE APRI-
SIONA

A terceira histdria é a mais orgulhosa de todas,
e vem em duas versdes que se alimentam uma da

outra.

A primeira vers3o € a lista de espera. Dois meses
de fila. Gente que insiste, que remarca, que aceita
esperar e agradece a vaga. Isso enche o peito, e devia
mesmo, € o resultado de uma vida de competéncia.
Mas a lista de espera € troféu e corrente forjados
na mesma pe¢a de metal. Enquanto ela existe, vocé
tem a desculpa perfeita, blindada, pra ndo mexer em
nada. “T4 funcionando, pra que mudar?” T4 funcio-
nando pra hoje. A pergunta que incomoda, a que vocé
evita, é outra: essa fila te d4 liberdade, ou sé te da
mais trabalho com hora marcada até o fim do ano?
Porque troféu que te prende na cadeira ndo € prémio.
E um teto. Um teto bonito, com vista boa, mas um

teto, e vocé bate a cabega nele todo dia sem perceber.

A segunda versdo do mesmo orgulho arde mais,

e vocé nem gosta de admitir pra si mesmo que
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pensa nela. Tem gente menos experiente que vocé
comunicando melhor o que sabe. Mais raso, mais
barulhento, com menos bagagem e fila maior. Isso te
tira do sério, te rouba o sono numa noite ou outra.
E pra dar conta do incébmodo sem ter que encara-
-lo, vocé o transforma em desprezo: “aquilo € raso”,
“é s6 marketing”, “n3o tem fundamento nenhum”.
E pode até ser tudo isso. Mas o desprezo € s6 um
jeito elegante de ndo olhar pra coisa certa. Porque o
que aquela pessoa tem no € mais conhecimento que
vocé. Quase nunca é. E mais estrutura. Ela pegou o
pouco que sabe e organizou de um jeito que chega,
que cabe na cabeca do outro, que circula sem ela.
Vocé tem mais conhecimento acumulado, e deixou
tudo solto, espalhado, dentro de vocé. A diferenga
entre vocés dois nunca foi competéncia. Foi arquite-

tura.

E essa € a melhor noticia deste capitulo, entdo
ndo passa correndo por ela: talento vocé ndo con-
trola, sorte vocé ndo controla, mas arquitetura se

aprende.
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Trés histdrias. Trés anestesias. Juntas, elas ndo te
derrubaram de uma vez, com um empurrao. Foram
te baixando da carroca um degrau de cada vez, com
toda a educacio do mundo, enquanto vocé jurava, de
boa-fé, que ainda estava ld em cima, segurando as

rédeas.

E aqui estd a virada que sustenta o resto deste
livro, a frase que eu queria que ficasse com vocé

mesmo que vocé esquecesse todo o resto.

Se a descida foi feita de passos pequenos, a
subida também pode ser. Vocé nio precisa de uma
reviravolta heroica, nem de uma versdo sua mais
corajosa surgindo do nada numa segunda-feira de
manh3a iluminada. Precisa de um primeiro degrau.
Um s6. E depois do primeiro, o préximo. Foi exata-
mente assim que eu voltei, todas as vezes que cal.
Nunca foi num salto. Foi sempre num passo pequeno,

quase ridiculo de tdo pequeno, e depois noutro.

Mas tem uma coisa pra resolver antes de subir,
ou vocé vai carregar morro acima um peso que nio

deixa ninguém andar. No fundo, mesmo agora, vocé
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ainda acha que a descida foi culpa sua. Que faltou
disciplina, foco, jeito, coragem, alguma coisa que os
outros tém e vocé ndo. Enquanto vocé acreditar nisso,
cada degrau vai pesar o dobro, porque vocé vai estar
subindo a ladeira e se punindo a0 mesmo tempo, e
ninguém aguenta subir carregando a prdpria culpa

nas costas.

Entdo, antes do primeiro passo, eu preciso te
mostrar duas coisas que mudam tudo. Por que vocé
parou de acreditar. E por que a maior parte dessa

conta nunca foi sua pra pagar.
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A Conta Que Ninguém Vé

Eu vou abrir este capitulo pela frase que me tirou o

chio.

Quem disse foi um sdcio meu, especialista em
preparagdo para concurso publico. Quando a gente
se conectou, ele ndo tinha quase nada. Um canal
no YouTube com alguns videos soltos, gravados de

qualquer jeito, e s6. Nenhum negdcio, nenhuma es-
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trutura, nenhuma maquina. Eu entrei como sdcio,
cuidando dos bastidores, da infraestrutura, da enge-
nharia toda, de tudo que ndo aparece. No primeiro
lancamento, a gente fez algo perto de cinquenta mil
reais. Nao foi o numero de sonho que o mercado fica
gritando nos anuncios, mas foi um comeco de ver-
dade, de pé. E a gente continuou. Langamento apds
lancamento, ajuste apds ajuste, em poucos meses
aquele projeto que comecou do zero faturou perto de

trezentos mil reais.

E ai veio a frase. Ele me disse, com a maior tran-
quilidade do mundo, quase de passagem, que teria
feito tudo aquilo do mesmo jeito sem mim. Que o re-
sultado era dele. Que o meu trabalho nos bastidores,

a engenharia toda, ndo tinha mudado nada no fim.

Foi um dos meus primeiros grandes resultados
no mercado de infoprodutos. Eu j4 tinha feito langa-
mentos antes, mas nenhum tinha validado daquele
jeito, com dinheiro de verdade entrando, ciclo apds
ciclo. E ele riscou, numa unica frase dita sem mal-

dade, a minha autoridade sobre aquilo que eu sabia
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fazer. Eufiquei num nivel de raiva que demorei meses
pra entender. N3o era raiva de perder o crédito. Era
raiva de ter a minha competéncia negada por alguém

que so existia comercialmente por causa dela.

Mas a vida me deu a resposta, e ela foi mais
eloquente do que qualquer discussdo que eu pudesse
ter ganhado. Quando eu sai daquele projeto, ele
parou de vender. O projeto que faturava centenas de
milhares de reais simplesmente esfriou, e morreu,
em siléncio, como morre tudo que perde a pega que
segurava em pé. Tempos depois ele voltou a me pro-
curar, comprou uma mentoria minha, e ndo apareceu
em uma unica aula. Comprou o mapa e jogou na
gaveta. O projeto morreu de novo. Isso ndo prova que
tudo dependia sé de mim, negdcio morre por dez
motivos, e eu ndo estava ld pra ver os outros nove.
Mas me mostrou uma coisa que eu nio sabia medir
direito até aquele dia: a engenharia dos bastidores
tinha um peso real, maior do que qualquer um dos

dois enxergava enquanto ela ainda estava 1.
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E aqui estd a parte que devia tirar o sono de muita
gente: nio foi sé a minha histdria. J4 vi essa mesma
cena se repetir de perto, com nomes diferentes: pro-
jeto que fatura alto, some, e por dentro a causanio foi
talta de venda. Foi briga de sociedade. O expert, que
€ a cara do projeto, em algum momento se convence
de que o sucesso era todo dele, olha pra quem fazia
a engenharia acontecer nos bastidores e enxerga um
peso, um custo, um sdcio que ganha demais pra que
taz,rachaasociedade, fica com tudo, e o projeto some
pouco depois. E uma sindrome, e tem uma légica
cruel: o dono do palco, justamente por estar sempre
sob a luz, esquece que existe um palco, e que alguém

o construiu no escuro pra ele poder brilhar.

Tem uma varia¢do disso que eu vejo o tempo
todo, e ela vem embrulhada numa promessa que soa
generosa. E o vendedor que cobra uma fortuna e,
quando vocé pergunta o que exatamente vai receber,
responde que vocé estd comprando acesso. Acesso
ao circulo dele, ao network, as pessoas certas. Como

se estar perto fosse a mesma coisa que ser transfor-
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mado. Eu j4 fui procurado por gente que me queria
nio pelo que eu sabia fazer, mas pelo circulo em que
eu circulava naquele momento. A pessoa vinha pelo
acesso. E s6 passava a me dar valor de verdade, a que-
rer o método, depois de ver, com os préprios olhos, o
que eu tinha de fato construido pra outro alguém. O
network abre a porta. Mas € a estrutura que entrega

o que foi prometido 14 dentro.

Agora repara no que essas histdrias tém em
comum, porque € o coracio deste capitulo. Em todas
elas existe uma pega que ninguém vé. Elando sobe no
palco, ndo sai na foto, ndo recebe aplauso. E € ela que
segura tudo em pé. Enquanto ela estd 14, o projeto
anda, e o dono jura que anda sozinho. Quando ela
sai, o projeto morre, em siléncio, e ninguém entende

0 que aconteceu.

E exatamente essa peca que falta na sua softbox

guardada na gaveta.

Porque a sua ideia de fuga foi a mesma de
todo mundo que vive preso na propria agenda, bom

demais pra ser dispensado de si mesmo. Vou colocar
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o que eu sei num produto. Vou gravar, vou ensinar a
distancia, vou fazer o meu conhecimento trabalhar
por mim enquanto eu durmo, enquanto eu viajo,
enquanto eu estou com a minha familia. Foi por
isso que vocé comprou a softbox. N3o foi vaidade de
aparecer. Foi um pedido de liberdade disfarcado de
equipamento. Vocé intuiu, sem conseguir explicar,
que existia uma porta pra fora da agenda cheia, e que
ela passava por transformar o que vocé sabe numa
coisa que ndo depende de vocé estar presente, de

corpo, na mesma sala, no mesmo hordrio, na mesma

cidade.

E af vocé bateu numa parede que nio era sua.
Porque o mercado que devia te vender a porta te
vendeu, na imensa maioria das vezes, velocidade.
Mais trafego, mais ferramenta, mais formato, mais
frequéncia de postagem. Velocidade parece pro-
gresso, mas € a roda do rato: o bicho corre com toda
aforca que tem, a roda gira cada vez mais depressa, e
ele continua exatamente no mesmo ponto, ofegante,

sem nunca ter saido do lugar. Movimento nfo € a
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mesma coisa que dire¢do, e o mercado esta cheio de
gente excelente, exausta e parada ao mesmo tempo,
girando uma roda que aprendeu a confundir com
uma estrada. O que ninguém te ofereceu foi a peca. A
que trabalha no escuro. A que o meu ex-sdcio jurava

que nio existia, até o dia em que ela foi embora.

E tem uma coisa que esse mercado da pressa
nunca te mostra: a conta. Quando o expert vende sem
entregar, ela parece de graga no comeco. O dinheiro
entra, o lancamento fecha, a planilha sorri, o story
fica bonito. Mas ela chega. E n3o chega no banco,
chega na reputacdo. Cada pessoa que comprou de
vocé e ndo chegou ao resultado vira um detrator
silencioso. E silencioso € a palavra mais importante
ai, porque o detrator raramente bate de frente. Ele
nio te xinga, ndo pede reembolso, nio faz escandalo.
Ele simplesmente para de te indicar, nio volta, e faz
uma careta de meio segundo quando o seu nome
aparece numa roda de conversa. Essa careta ndo apa-
rece em nenhuma planilha, mas € o juro composto

da entrega mal feita, e corrdi devagar, igual o mar
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comendo a praia. Dinheiro vocé recupera num bom
més. Reputacdo leva anos pra construir e uma fila de
alunos frustrados pra rachar. E reputacio, leitor, é
exatamente o ativo que encheu a sua agenda até hoje.
E a tinica coisa que vocé de verdade n3o pode se dar

ao luxo de apostar numa estrutura furada.

Tem uma coisa que confunde quem olha de
fora, e é o que sustenta o golpe inteiro: o barulho.
Quem vende sem entregar costuma fazer muito ba-
rulho. Muito anuncio, muito palco, muito print de
resultado na tela, muita cifra grande em fonte maior
ainda. E a gente, de longe, confunde barulho com
solidez. O raciocinio é automatico: se aparece tanto,

deve ser bom.

Mas carroga vazia também faz barulho. Faz mais,
inclusive. E o peso da carga que abafa o chacoalho
do eixo. A carroca que vai cheia anda firme, quase
em siléncio, porque o peso a assenta no chio. A vazia
chacoalha o caminho inteiro, e quanto mais vazia,
mais barulho. J4 teve no Brasil um caso que ficou co-

nhecido como Avestruz Master: por sete anos, fezum
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barulho de fazenda modelo.! Tinha fachada técnica,
granja, equipe uniformizada, especialista em zootec-
nia posando nas fotos, e vendeu cotas de criagido de
avestruz pra dezenas de milhares de familias, prome-
tendo um retorno muito acima da poupanga. Por
fora, parecia agropecudria séria, até havia avestruzes
de verdade andando por l4. Por dentro, era contabili-
dade de promessa: a cota vendida hoje pagava o lucro
prometido na cota de ontem. Enquanto a captagio
subia, o barulho convencia, e as familias dormiam
tranquilas. No dia em que a captagdo parou, a estru-
tura desabou de uma vez, e cerca de quarenta mil
familias descobriram, no mesmo més, que tinham
comprado barulho. O barulho nunca foi prova de

nada. Foi, no caso delas, a prova do contrdrio.

E hoje ficou mais facil ainda fazer barulho. Qual-
quer um levanta uma fachada bonita numa tarde de

domingo. Eu tenho visto isso de pertissimo. Conheco

10 esquema operou de 1998 a 2005, atraiu cerca de 40 mil
investidores (a maioria em Goids) e causou prejuizo estimado
em R$ 1bilh3o. Ver “Avestruz Master”, Wikipédia, e reportagem
“H4 20 anos, Avestruz Master arruinou economia de 40 mil
pessoas”, Gazeta do Povo.
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gente que descobriu a inteligéncia artificial hd pou-
cos meses, ficou fascinada, e em trés dias ja tinha
desenhado dez projetos grandiosos, um empilhado
em cima do outro, cada um mais ambicioso, todos
lindos na tela, e todos construidos sobre areia. Tem
muita gente, agora mesmo, levantando barraco com
ferramenta nova e chamando de mans3o. A diferenga
entre o barraco e a mansio nfo aparece no dia de
sol. Os dois ficam de pé, os dois tém telhado, os
dois rendem uma foto bonita pro story. A diferenga
aparece na primeira chuva. E a chuva, neste mercado,
tem nome e sobrenome: € o aluno que nio se trans-
formou, o reembolso que pinga, o detrator silencioso,
o seu nome arranhado numa conversa de bastidor. O
que se constroi sobre fundamento aguenta o tempo-

ral. O que se constrdi sobre pressa vira lama.

Agora repara numa coisa: todo mundo neste ca-
pitulo pagou uma conta que ndo estava vendo. O
meu ex-sdcio pagou com o0 projeto, que nao resistiu
duas vezes seguidas depois que a engenharia de

bastidor saiu de cena. Quem vende acesso e chama
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de transformacdo paga com o detrator silencioso,
que se acumula a cada turma frustrada. As quarenta
mil familias do avestruz pagaram com a poupanca.
Contas diferentes, assinadas no mesmo cartdrio: o
das dividas que a gente assume sem ler, achando que

barulho € lastro e que a cobranga nunca chega.

E aqui entra a parte que ninguém te disse, a que
muda o jeito de vocé olhar pros seus trés anos de

gaveta.

Vocéviutudoisso. De fora, sem os nomes que este
capitulo deu, mas viu. Viu o colega raso estourando
com promessa que nao entrega. Viu o vendedor de
acesso cobrando fortuna por proximidade. Viu o ba-
rulho, o print, a cifra em fonte grande. E toda vez que
vocé sentou na frente da cAmera e desligou no meio
do segundo video, tinha medo ali, claro. Mas tinha
também uma coisa que vocé nunca nomeou: recusa.
Uma parte de vocé ndo queria entrar nesse mercado
dessejeito. Ndo queria virar carroga vazia. Ndo queria

prometer sem entregar € um dia cruzar com um ex-
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-aluno fazendo aquela careta de meio segundo ao

ouvir o seu nome.

Essa recusa nunca foi aplaudida, porque nin-
guém aplaude o que ndo vé. Mas era ela que estava
protegendo o seu ativo mais caro esse tempo todo. O
problema é que recusa sem alternativa vira gaveta.
O mercado s6 te mostrou dois caminhos: entrar fa-
zendo barulho, ou ficar de fora. E vocg, sem saber que
existia um terceiro, escolheu o Uinico que nio rasgava

o seu nome. Ficou de fora. Trés anos.

Vocé passou a vida construindo a sua competén-
cia sobre rocha. Anos de estudo, de plant3o, de audi-
éncia que estourou a madrugada, de entrega refeita
na véspera pra ndo decepcionar o cliente, de erro
corrigido na frente de gente de verdade que dependia
de vocé. Seria a ironia mais cruel de todas pegar tudo
isso, essa rocha que custou uma vida, e despejar em
cima de uma estrutura digital feita as pressas na
porta de um evento, s6 porque foi o que te venderam

com um sorriso e uma promessa de seis digitos.
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E no balango da carroga que as abdboras se ajeitam.

Entdo era isso que estava por trds da sua softbox na
gaveta o tempo todo. Nio foi vocé que falhou. Vocé é
bom demais pra ter falhado por incompeténcia. Foi
uma recusa certa num mercado errado, sem ninguém
por perto pra te mostrar que existia o terceiro cami-
nho: entrar com a peca. E a coragem de voltar, a partir
daqui, ndo € a coragem de fazer mais barulho que
eles. E uma coragem mais tranquila: a de quem volta
praestrada com a carroga carregada e a pecano lugar,
sabendo que a conta que ninguém vé jando tem o seu

nome nela.

Mas isso explica sé o lado de fora. Falta o lado
de dentro, e ele € mais delicado, porque mexe com o
que vocé pensa de si mesmo. Tem uma pergunta que
vocé nunca fez em voz alta, talvez nem pra vocg, e ela

precisa de resposta antes de qualquer passo adiante:
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se eusou tio bomno que fago, por que eu, justamente

eu, travo na hora de ensinar?

A resposta tem nome. Tem ciéncia. Tem mais de
meio século de pesquisa por trds. E, ao contrario do
que vocé teme ha anos, ela nio vai te acusar. Vai te

aliviar.
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A maldicio de quem sabe

demais

Existe um tipo de fracasso que s6 acontece com gente

boa.

O iniciante ainda enxerga cada passo. O expertja
percorreu tantos deles que deixou de vé-los. E € por

isso que sé o expert sofre desse tipo de fracasso. E é
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porisso que ele é tdo cruel e tio mal compreendido: a
mesma coisa que te tornou excelente € a que te trava
na hora de passar adiante. Vocé ndo falha por saber
de menos. Vocé falha por saber demais. Soa como
paradoxo, mas é o contrdrio de um paradoxo. E das
coisas mais bem documentadas da ciéncia do conhe-

cimento, e quase ninguém te contou.

Deixa eu te apresentar o homem que passou a

vida atrds disso.

Michael Polanyi era quimico.2 Hungaro, judeu,
nascido numa Budapeste de intelectuais, fugiu do
avango nazista e refez a vida na Inglaterra, em Man-
chester. Era um cientista de respeito, com trabalho
sério em fisico-quimica, daqueles cujo nome aparece
em artigo de revista importante. E ai, no meio da
carreira, ele fez uma coisa rara: largou aos poucos a
quimica pela filosofia. Ndo por capricho. Por causa
de um incémodo que nio safa da cabeca dele, um
incOmodo que tinha visto com os prdprios olhos no

laboratdrio. Ele reparava que os melhores cientistas,

2POLANYI, Michael. The Tacit Dimension. Doubleday, 1966.
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os de verdade, sabiam fazer muito mais do que con-
seguiam explicar. Eles tinham um faro, uma intui¢do
treinada, um jeito de farejar o experimento certo, que
nenhum deles conseguia colocar no papel pra ensi-
nar aum aluno. O conhecimento que maisimportava

era justamente o que ndo cabia nas palavras.

Polanyi resumiu isso numa frase que virou o
centro da obra dele, e que eu queria que vocé lesse

devagar, duas vezes.

Sabemos mais do que conseguimos

dizer.

MICHAEL POLANYI

Pensa em andar de bicicleta. Vocé sabe. Subiu hoje,
andaria. Mas se eu te pedir pra escrever o passo a
passo pra alguém aprender s6 lendo, sem nunca su-
bir na bicicleta, vocé n3o consegue. Pode tentar. Vai
escrever generalidades sobre equilibrio, sobre peda-

lar e olhar pra frente, e nenhuma delas vai impedir a
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pessoa de cair na primeira tentativa. Tem uma fisica
precisa por tras do equilibrio numa bicicleta, envol-
vendo a inclinac¢io do corpo e a corre¢do do guiddo,
e o engracado é que nenhum ciclista do mundo
conhece essa fisica, e todos eles andam. O corpo sabe
uma coisa que a boca nfo alcanca e que o livro ndo
transmite. Esse pedaco do conhecimento que mora
abaixo das palavras tem nome: conhecimento técito.
E o que Polanyi mostrou, e isto muda tudo, € que ele
nio é a excecdo rara. E a maior parte de tudo que um

expert sabe.

Vocé reconhece os rostos de centenas de pessoas,
num instante, mesmo de lado, mesmo na penumbra,
mesmo dez anos depois. Mas se eu te pedir pra des-
crever em palavras o rosto do seu melhor amigo, com
precisio suficiente pra um desconhecido reconhecé-
-lo na rua, vocé trava. O médico experiente bate
o olho num exame de imagem e a anomalia salta
aos olhos dele, enquanto o estudante ao lado, que
decorou exatamente 0s mesmos critérios no mesmo

livro, fica minutos olhando e ndo vé nada. O médico
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nio percorreu conscientemente os doze passos que
o cérebro dele deu pra chegar 14. Os passos ndo su-
miram. Afundaram. Viraram automadticos, invisiveis
até pra ele. Pra ele, a resposta simplesmente aparece,
pronta, e se vocé perguntar como, ele vai te dar
uma explica¢io que é, na melhor das hipdteses, uma
reconstrucdo parcial e educada de um processo que
aconteceu por baixo, por outro caminho, longe da

consciéncia.

Aqui estd a maldic3o, e ela é quase matemadtica.
Quanto mais vocé domina alguma coisa, mais ela
desce pra esse nivel tdcito, automatico, invisivel. E
quanto mais invisivel ela fica pra vocé, menos vocé
consegue ensind-la. Olha a crueldade do desenho: o
conhecimento que mais vale, o que te diferencia de
todo mundo, o ouro que justifica a sua fila de espera,
€ justamente o que mais afundou, e por isso é o que
vocé menos consegue colocar em palavras. Entdo,
quando vocé senta na frente da cAmera pra ensinar,
vocé pula esses passos. Ndo por pregui¢a, nem por

m3d vontade, nem por querer esconder nada de nin-
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guém. Vocé pula porque, honestamente, de boa-fé,
ndo enxerga mais que eles existem. Vocé ensina o
atalho que virou seu ha tanto tempo, e o aluno, que
ndo tem o atalho, cai no vio que vocé nem sabia que
estava ali, e conclui que é burro. E vocé, vendo ele
cair, conclui que nio tem jeito pra ensinar. Os dois

errados, pelo mesmo motivo invisivel.

Eu vivo a minha versdo dessa maldigao, e talvez
ela seja a sua também, sé que com outra roupa.
Comigo ela tem um nome: excesso de possibilidades.
Por saber muita coisa, de muitas dreas, eu sempre
tive uma dificuldade quase fisica de responder a
pergunta mais simples do mundo, a que todo cliente
faz no primeiro minuto: o que, exatamente, vocé
vende? Eu travava. Porque eu conseguia fazer tanta
coisa, enxergava tantos caminhos possiveis a partir
de qualquer ponto, que nio conseguia escolher um e
cravar. Cada possibilidade parecia boa, e o resultado
de ter mil possibilidades boas nfo € riqueza, é para-
lisia na encruzilhada. O meu saber, em vez de virar

um produto que cabia numa frase, virava uma nuvem
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que ndo cabia em lugar nenhum. Demorei anos
pra entender que aquilo n3o era abundéincia. Era a
maldicdo se disfarcando de talento, e me deixando
parado no meio da estrada com mapas demais e

nenhum destino.

Tem um segundo pesquisador que mediu o ta-
manho do estrago do outro lado, o lado de quem
recebe, e onome dele € John Sweller.3 Um australiano
que pegou uma intuic¢do antiga, a de que a nossa ca-
bega aguenta pouca coisa nova de cada vez, e trans-
formou em ciéncia medivel. Antes dele, um psicélogo
ja tinha notado que a memoria de trabalho humana
segura algo perto de sete itens ao mesmo tempo,
e olhe 14.4 Sweller mostrou o que isso significa pra
quem aprende: a cabeca de quem estd comegando €
um comodo estreito. Cabe poucanovidade ao mesmo

tempo. Passou disso, transborda, e a pessoa nio

3SWELLER, John. Cognitive Load During Problem Solving:
Effects on Learning. Cognitive Science, v. 12, n. 2, p. 257285,
1988.

4MILLER, George A. The Magical Number Seven, Plus or
Minus Two: Some Limits on Our Capacity for Processing Infor-
mation. Psychological Review, v. 63, n. 2, p. 81-97,1956.
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aprende. Ela se afoga, em siléncio, sentada na frente
da sua aula, e depois conclui, como sempre, que o

problema é ela.

Agora junta as duas descobertas, porque é no
encontro delas que mora a sua softbox na gaveta. O
que pra vocé é um passo so, leve, ébvio, “isso todo
mundo sabe”, pra quem estd comecando sdo cinco
passos escondidos, cada um puxando atengio, cada
um somando peso no cdmodo estreito. Vocé entrega
o conteudo no seu peso, o peso de quem carrega
aquilo hd vinte anos sem sentir. O aluno recebe no
peso dele, o de quem nunca segurou aquilo na vida.
E o que era pluma na sua mio vira mochila de pedra

nas costas dele, e ele desaba no terceiro mdédulo.

O detalhe mais cruel é que vocé ndo enxerga esse
peso. Ndo enxerga porque nio o carrega mais. Largou
ele hd tanto tempo que esqueceu que ele um dia exis-
tiu. E como o adulto que aprendeu a ler na infancia e
nfo tem amenor lembranca de como era dificil juntar
as primeiras silabas, e por isso perde a paciéncia com

a crianga que soletra “ca-sa” devagar, achando que
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ela estd enrolando. A fluéncia apagou a memdria da
dificuldade. Por isso tanto material de especialista é,
paradoxalmente, impossivel de consumir: denso de-
mais, rapido demais, cheio de saltos invisiveis que o
autor nem sabe que deu. N3o é falta de capricho nem
de boa inteng¢do. E um expert tratando o iniciante

como se o iniciante fosse um expert em miniatura.

E falta ainda a terceira peca desse alivio, a que tira

o ultimo peso, o mais pesado, das suas costas.

Vocé provavelmente guardou, em algum canto,
sem nunca dizer em voz alta, aideia de que existe um
tipo de aluno que “n3o serve”. Que comprou e nio foi
pra frente porque era desinteressado, sem foco, sem
garra, sem o tal do perfil. Esquece isso. Eu demorei
a aprender, e aprendi na marra, errando com gente
real: ndo existe cliente errado. Existe produto errado

para o nivel de consciéncia da pessoa.

Pensanuma estrada. Cada um que chega até vocé
estd num ponto diferente dela. Um ainda nem sabe
que tem o problema, vive bem na ignorincia dele.

Outro ja sente a dor, mas ndo imagina que exista
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soluc¢do, acha que € assim mesmo. Outro ja sabe que
existe solucdo, e estd comparando quem entrega.
Outro ja decidiu, e s6 falta confiar em vocé. Quando
vocé oferece a mesma coisa, com as mesmas palavras,
pratodos eles ao mesmo tempo, vocé acertaum e erra
os outros quatro. Ndo porque os quatro sejam burros
ou preguigosos. Porque o que vocé ofereceu chegou
no quildometro errado da estrada deles. Oferecer o
seu melhor, o seu mais profundo, pra quem ainda
ndo tem consciéncia de que precisa, € como dar uma
aula magna de cirurgia pra quem entrou na sala sé
procurando o banheiro. A aula é boa. A culpanioéde

ninguém. O encontro é que foi no lugar errado.

Por isso, no método que eu construi, antes de
entregar qualquer coisa, a gente cruza duas réguas: o
nivel de consciéncia da pessoa e o nivel de confianga
que ela tem em vocé. As duas juntas dizem o que ofe-
recer, quando, e em que ordem. N3o dd pra entregar
o ouro pra quem ainda n3o sabe que ouro é ouro.
Primeiro vocé constrdi a consciéncia, degrau por de-

grau, e sO entdo entrega. Quem pula essa escada acha
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que tem cliente ruim. N3o tem. Tem oferta chegando

cedo demais ou tarde demais.

Repara no que essas trés coisas fazem, juntas.
Elas tiram a culpa do aluno, que “nfo se dedicou”.
Tiram a culpa de vocé, que “ndo tem perfil”. E colo-
cam o problema onde ele sempre esteve, onde da pra
resolver: na estrutura, no encontro, na engenharia.
Foi um problema de projeto, ndo de gente. E projeto

a gente refaz.

Agorarespira fundo, porque é aqui que o capitulo

te entrega o que veio entregar.

Quem j4 sentou na frente de um bom médico
conhece este alivio especifico. Vocé chega com um
medo enorme e sem nome, daqueles que tiram o
sono e que vocé inventa mil nomes piores pra ele no
escuro do quarto. O médico examina com calma, e
diz: é isto, tem nome, e o tratamento € assim, assim
e assim. A doenga ndo sumiu com a frase. Mas o peso
de carregar uma coisa sem nome, sozinho, no escuro,

esse peso some na hora, e vocé respira pela primeira
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vez em semanas. Diagndstico nio cura. Mas liberta,

e aliberdade ja é meio caminho.

E isso que estes trés achados vieram te dar. Um

nome para o que te travou a vida toda.

N3o foi falta de capacidade. Foi a maldi¢do de
quem sabe demais, que esconde de vocé os seus
proprios passos. Foi o peso invisivel que o iniciante
carrega e que vocé ndo enxerga mais. Foi o seu melhor
chegando no quilémetro errado da estrada do outro.
Trés coisas estruturais, documentadas, estudadas
por décadas. Nenhuma delas é um defeito de cardter
seu. Nenhuma € falta de talento. Nenhuma tem a ver

com VOC€ nAo servir pra isso.

E todo bom diagndstico tem uma caracteristica
que o separa de um simples lamento: ele ndo sé

explica o problema, ele aponta o remédio.

O remédio € uma inversdo. Uma unica virada na
ordem das coisas, tdo simples que dd raiva de no ter
pensado nela antes, e que muda absolutamente tudo
a partir do momento em que vocé a faz. A maioria

esmagadora dos especialistas faz na ordem errada,
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a vida profissional inteira, e morre sem desconfiar.
Vocé fez. Eu fiz, por anos, tropecando na mesma

pedra.

Vira a pégina. E hora de reaprender a botar a
carroga pra andar. E a gente comeca pelo lugar mais

improvavel de todos: pelo fim.
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Comece pelo fim

Quase todo especialista, quando decide montar um
produto, comeca pela mesma pergunta: o que eu vou

ensinar?

Parece a pergunta certa. E a errada. Ou melhor,
€ a ultima pergunta, ndo a primeira. E comecar por
ela é a razdo silenciosa de quase todo curso que

nio entrega. Vocé abre um documento em branco e
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comeca a despejar tudo que sabe, na ordem em que
aprendeu, enchendo mddulo atrds de mdédulo, na es-
peranca de que, no fim da pilha, a pessoa saia trans-
formada pelo peso do conteddo. E como dirigir um
carro olhando sé pro retrovisor e torcer pra chegar
num lugar bom. Vocé anda muito, com competéncia,

e chega em qualquer lugar, menos no que importava.

Dois pesquisadores americanos, Grant Wiggins
e Jay McTighe, descreveram a inversdo que conserta
isso, e a historia de como chegaram nela vale a pena.
Eles olharam pra crise da educacio nos Estados Uni-
dos e enxergaram um padrio que chamaram, com
elegincia, de ativismo docente: professores apaixo-
nados pelo préprio assunto, que adoravam ensinar,
que cobriam o material inteiro com entusiasmo, e
que mesmo assim formavam alunos incapazes de
tazer qualquer coisa com aquilo. O problema nio era
talta de amor pelo conteudo. Era excesso. O conteudo

tinha virado o fim, quando deveria ser sé o meio.

A correc¢do que eles propuseram tem um nome

técnico, design reverso, e uma ldgica que é quase
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ofensiva de tdo simples. Em vez de comecar pelo con-
teudo, comece pelo fim. Antes de decidir uma dnica
aula, responda: quando essa pessoa terminar, o que

ela vai conseguir fazer que hoje ndo consegue?

Repara que a pergunta ndo € sobre vocé nem
sobre o que vocé sabe. E sobre ela, e sobre o que ela vai
conseguir. Eisso muda tudo de lugar, porque, a partir
da resposta, vocé ganha um filtro. Vocé passa a olhar
pra cada coisa que pensou em ensinar e perguntar:
isto aproxima a pessoa de conseguir fazer aquilo, ou
€ s6 uma coisa bonita que eu sei e tenho orgulho de
saber? O que aproxima, fica. O que n3o aproxima,
sai, por mais que vocé ame, por mais que tenha
custado uma vida pra aprender. O conteudo deixa de
ser o ponto de partida e vira a dltima coisa que vocé
decide. Primeiro o destino. S6 depois o caminho. E é
incrivel como, invertendo a ordem, o curso encolhe

pela metade e entrega o dobro.

Mas tem um detalhe nesse destino que separa
o curso que transforma do curso que é sé teatro

bem-intencionado. O destino nio pode ser “ela vai
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entender o assunto”. Tem que ser “ela vai conseguir

fazer a coisa”.

Saber nd3o € a mesma coisa que conseguir fazer,
e essa distincia € o cemitério dos cursos online.
Benjamin Bloom5, um dos maiores nomes da histdria
da educacio, passou a carreira organizando o pensa-
mento em niveis, numa escada que ficou famosa.
Lembrar € o degrau mais baixo de todos. Entender
vem um pouco acima. E aplicar, fazer de verdade,
na vida real, é um degrau bem mais alto, que a
esmagadora maioria dos cursos nunca alcanga, por-
que nunca foi desenhada pra subir até 14. A pessoa
termina sabendo explicar tudo, repetindo os concei-
tos, até ensinando o colega na mesa do bar, e trava
na hora de aplicar sozinha. O mesmo Bloom mediu
uma coisa que devia estar tatuadana parede de quem
cria curso: um aluno com acompanhamento indivi-
dual, de perto, aprende muito, muito mais do que o

mesmo aluno numa aula coletiva solta. A diferenga é

SBLOOM, Benjamin S. The 2 Sigma Problem: The Search
for Methods of Group Instruction as Effective as One-to-One
Tutoring. Educational Researcher,v. 13, n. 6, p. 4-16,1984.
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No Balanco da Carroca - Jonathan Machado

gritante. O que separa os dois nio € o conteudo, € a
estrutura de acompanhamento. E a peca que faltava,

de novo, agora de jaleco branco.

CRIAR
AVALIAR
ANALISAR

APLICAR

ENTENDER

LEMBRAR

A escada de Bloom: a maioria dos cursos para em Entender.

A transformacgdo comeca em Aplicar.

Por isso o destino que vocé define 14 no comeco
precisa ser verificavel. Algo que dé pra ver a pessoa
tazendo na segunda-feira de manhi. Se vocé nio
consegue descrever, numa frase, o que ela vai estar
fazendo de diferente quando terminar, vocé ndo tem
um produto. Tem um amontoado de informac¢io bem
organizada, e informag¢do organizada a internet ja

entrega de graca, em video, com legenda, a qualquer
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hora da madrugada. Ninguém mais paga por infor-
magdo. Pagam por transformacio, e transformacio
tem que ter um destino que dé pra apontar com o

dedo.

Definido o destino, vem o trabalho mais dificil
e mais importante de todos: tirar de dentro de vocé
aquilo que vai levar a pessoa até 14. E nfo € s6 o que
vocé sabe que sabe. E principalmente o que vocé sabe
sem saber, o tacito do capitulo anterior, o ouro que

afundou e ficou invisivel pra vocé mesmao.

Aqui a maldic¢do volta pra cobrar. Vocé n3o conse-
gue, sozinho, enxergar o proprio ponto cego. Entio,
quando vocé senta pra “organizar o que sabe”, vocé
organiza s6 a camada de cima, a visivel, a que qual-
quer um da sua drea também sabe. A parte que mais
vale, a que te faz diferente de todo mundo, continua
14 embaixo, no escuro, e é exatamente ela que ndo
entra no produto. O resultado é aquele material ge-
nérico, que parece de qualquer um, que te faz olhar

pratela e pensar “ndo tenho perfil praisso”. Vocé tem.
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O que faltou foi tirar o ouro do escuro, e ninguém tira

o proprio ouro do escuro sozinho.

E o0 que tira o tacito do escuro ndo é esforgo, ndo é
disciplina, ndo é sentar mais horas na frente do docu-
mento. E processo. Eu aprendi isso na marra, e o meu
préprio método ndo nasceu pronto, nasceu dessa
dor. Anos atrds, um amigo me apresentou o trabalho
de um copywriter brasileiro que morava nos Estados
Unidos, um cara muito pragmatico, que usava entre-
vista e tecnologia pra montar o produto dos alunos
depressa. A gente comegou copiando ele, descarada-
mente, como todo bom comeco. Funcionava, mas era
raso, sem alma, generalista, o tipo de coisa que me
dava um desconforto que eu nio sabia nomear. Os
produtos saiam parecidos uns com 0s outros, sem o
tempero da pessoa. Ai eu comecei a aprofundar. Em
vez de uma entrevista rapida s pra cuspir um pro-
duto qualquer, eu fui fundo no contexto da pessoa,
narealidade dela, no que ela de fato queria construir

e por qué. E foi ai que eu descobri uma légica que
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parece contraintuitiva, mas que é a chave de tudo:

primeiro vocé limita, depois vocé amplia.

Parece o contrdrio do que a intui¢do manda. A
intuicdo manda abrir o leque, mostrar tudo que da
pra fazer, todas as possibilidades. Eu fazia isso, e era
exatamente o meu “excesso de possibilidades” tra-
vando os outros do mesmo jeito que travava a mim.
O caminho certo é o inverso. Primeiro vocé fecha o
foco, estreita até doer: um segmento, uma persona,
um problema especifico. Vocé limita o terreno. E s6
entdo, dentro daquela bolha pequena e bem delimi-
tada, vocé abre, mergulha e puxa todo o ticito da
pessoa sobre aquele ponto. Limita pra ter clareza,
amplia pra ter profundidade. Sem o limite, a profun-

didade vira nuvem. Com o limite, ela vira produto.

Esse trabalho de tirar o que estd no escuro e por
no claro tem um nome no que eu fago: mapear o
contexto. E o primeiro passo concreto de tudo, e ele se
parece menos com sentar pra escrever e mais com ser
entrevistado por alguém que sabe exatamente onde

cavar € o que perguntar. Sao as perguntas certas, na
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ordem certa, feitas de fora, que puxam de vocé coisas
que vocé jamais escreveria por conta propria, porque
vocé nem sabia que sabia. Vocé pode comegar por
conta prépria, com boas perguntas em mios, e este
livro vai te dar algumas. Mas o ponto cego, esse, por
defini¢do, sempre vai precisar de um espelho que ndo
€ o seu. Guarda isso com carinho. A gente volta nele

no ultimo capitulo, e ali vai fechar.

Com o tdcito na mao, fora do escuro, vem uma re-
gra de ouro pra montar qualquer coisa: o que é ébvio
pra vocé precisa virar explicito pra quem estd come-
cando. Aquele passo que vocé da no automatico, que
vocé nem menciona porque “isso todo mundo sabe”,
€ justamente o passo onde o outro empaca e desiste.
O débvio do expert é o abismo do iniciante, e a ponte
sobre esse abismo € feita de passos ditos em voz
alta, um por um, com paciéncia. Montar bem um
produto €, em boa parte, cacar esses passos invisiveis
dentro de vocé e trazer cada um pra luz. Repara que
isso ndo é dar aula. Dar aula é falar o que vocé

sabe, de cima pra baixo. O que estou descrevendo é
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desmontar o que vocé sabe em pecas que cabem na
cabe¢a de quem ainda nfo sabe, e remontar essas
pecas na frente da pessoa, no ritmo dela, respeitando
o tamanho do comodo estreito que o Sweller mediu.
Tem uma palavra pra isso, e ela nio é pedagogia. E

engenharia.

Tem um medo que paralisa o expert nessa hora,
e eu quero desarmar agora, porque ele segura muita
gente boa na porta. E o medo de que, se a coisa
ficar rapida, ela fique rasa. De que velocidade seja
sindnimo de descuido, de superficial, de mal feito.

N3o é, e eu aprendi isso de um jeito banal.

Teve um dia em que eu tranquei a chave do carro
dentro do porta-malas, no meio de um dia cheio de
compromisso. Chamei um chaveiro. O cara demorou
quase uma hora pra chegar, e eu fiquei ali, andando
em volta do carro, olhando o reldgio, com a ansie-
dade subindo a cada minuto perdido. Quando ele
finalmente chegou, abriu o carro em menos de cinco
minutos. E cobrou caro, um valor que, pela conta

fria do tempo trabalhado, era um absurdo: tanto
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dinheiro por cinco minutos. Vocé imaginaria que eu
fiquei revoltado. Aconteceu o exato oposto. Eu fiquei
aliviado, grato, satisfeito, e pagaria de novo amanha
sem pestanejar. Porque o que eu estava comprando
nfdo eram os cinco minutos. Eram os anos que ele
levou pra aprender a fazer aquilo em cinco minutos.
A velocidade dele n3o era o oposto do cuidado. Era
o resultado mais maduro do cuidado, destilado por
tanta repeti¢do que virou rdapido. Rdpido, quando
vem de quem sabe, € o filho mais velho do cuidadoso,

nfo o inimigo dele.

E falta a ultima pega, a que quase todo mundo
esquece e que separa o produto vivo do produto
morto. O produto ndo termina quando o ultimo video
€ gravado e a drea de membros € publicada. Ele ter-
mina quando vocé sabe se a pessoa chegou ao destino
que vocé definiu 14 no comecgo. Pra isso, ele precisa
medir, e medir a coisa certa: nfo a satisfacdo (“gostei
muito, professor, vocé é 6timo”), que engana e infla
o ego, mas o resultado (“eu consegui fazer”). Na

pratica, trés medidores simples resolvem quase tudo.
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O primeiro é a pergunta que as melhores empresas
do mundo usam pra prever o proprio futuro, criada
pelo pesquisador Fred Reichheld: de zero a dez, qual
a chance de vocé recomendar isso pra um colega?
Quem responde nove ou dez virou promotor do seu
nome. Quem responde seis pra baixo € o detrator
silencioso do capitulo anterior, sé que avisando com
antecedéncia, enquanto ainda da tempo de corrigir.
O segundo € a taxa de chegada: de cada dez pessoas
que comecaram, quantas fizeram a coisa que o
produto prometia? Ndo quantas assistiram. Quantas
fizeram. O terceiro é uma pergunta aberta, feita a
quem parou no meio do caminho: o que quase te fez
desistir? As respostas valem ouro, porque apontam
exatamente o degrau invisivel que vocé esqueceu de
explicar. Quem mede aprende. E quem aprende com
cada turma ajusta a proxima. O produto deixa de ser
uma coisa fixa, lancada e esquecida numa prateleira
digital, e vira um sistema vivo, que melhora sozinho
a cada rodada, erra menos, entrega mais, e queima

menos a sua reputacio a cada ciclo. E o oposto do
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barraco: € a casa que ganha um comodo sélido a cada

ano.

Junta as pecas, e repara que nenhuma delas é
invencdo minha de uma tarde de inspirag¢do. Comece
pelo fim. Defina um resultado que dé pra ver. Extraia
o tacito do escuro. Torne o ébvio explicito. Meca pra
melhorar. Isso é o que sobra quando vocé junta o
que dezenas de pesquisadores descobriram, cada um
no seu canto, sem nunca se falar, ao longo de mais
de meio século, sobre como o conhecimento de fato
atravessa de uma cabeca pra outra. Eu nio inventei a
ciéncia. Eu cataloguei a bagunca e pus em ordem de
uso, pra que coubesse na mio de uma pessoa normal,

com uma agenda cheia e uma softbox na gaveta.

Mas repara numa coisa, e ela é o gancho de tudo
que vem agora, o fio que amarra o livro inteiro. Cada
uma dessas pecas depende de vocé enxergar o que,
por definig¢do, vocé ndo enxerga sozinho. O seu ponto
cego. O seu ticito afundado. Os seus passos invisi-
veis. O seu produto escondido no meio do excesso de

possibilidades.
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Ou seja: vocé sabe o caminho agora. Sabe de
verdade, e isso ja é mais do que noventa por cento do
mercado tem. Mas o caminho pede um par de olhos

que nio pode ser sé o seu.

E af chega a pergunta que este livro vinha adi-
ando, com cuidado, desde a primeira pdgina. Vocé
vai fazer isso sozinho, no escuro, por tentativa e erro,
apostando a reputagdo que levou a vida inteira pra
construir? Ou vai voltar pra carroca do jeito certo,

com quem enxerga o que vocé ndo enxerga?

Vira a pagina. Essa decisdo € o ultimo capitulo, e

ele é mais sobre vocé do que sobre método.
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Volte pra carroga

Vocé ja sabe quase tudo que precisa. Sabe o que
andava tolerando. Sabe por que parou de acreditar.
Sabe que a culpa nunca foi inteira sua. E sabe que
existe um jeito de organizar o que vocé sabe pra que

ele finalmente te dé liberdade, em vez de pris3o.

Falta uma coisa so. Botar a carroca de volta pra

andar.
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E eu preciso comecar tirando de vocé uma pressa
que paralisa mais gente boa do que qualquer fra-
casso: a pressa de ter tudo pronto, redondo, perfeito,
antes de dar o primeiro passo. Essa pressa é prima da
softbox na gaveta. As duas te mantém parado com a
melhor das justificativas, a de que vocé estd sé espe-
rando o momento certo. O momento certo é um mito

que a gente conta pra adiar com dignidade.

O jogo € longo. Vocé ndo precisa de uma virada
heroica numa semana, nem de estourar, nem de
bater um numero absurdo no primeiro lan¢camento
pra provar alguma coisa pra alguém. Precisa voltar a
se mover e ajustar no caminho. Quem planta uma ar-
vore ndo fica puxando a muda todo dia pra ver se ela
cresceu, nem grita com ela pra crescer mais rapido.
Rega, ajeita a terra, e deixa o tempo fazer a parte que é
dele e que ninguém apressa. O que vocé vai construir
€ assim. Comeca pequeno, meio torto, com vergonha
até. E vai se ajeitando no movimento, no balanco, no
caminho. Quem espera a estrada ficar perfeita pra

comegar a andar ndo sai nunca da garagem.
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Eu sei que € assim porque foi assim comigo, e eu
ja te contei que desci dessa carroga mais de uma vez.
O que eu ndo te contei foi como eu voltei da ultima
vez, e essa histdria importa, porque talvez seja exata-
mente o que estd acontecendo com vocé agora, lendo

isto.

Eu estava no fundo, depois daqueles dois negé-
cios que ndo deram certo numa cidade nova, sem
rumo, sem plano. Um amigo organizou um evento
sobre langamentos e me chamou pra ir, mais por
gentileza do que por aposta. Eu fui sem pretensao
nenhuma, sé pra assistir, sentar no fundo, ver no
que dava. E no meio do evento aconteceu uma coisa
pequena que mudou tudo. Esse amigo, no palco, co-
mecou a me puxar, a me perguntar coisas na frente
de todo mundo, a me dar espaco sem querer, porque
ele sabia que eu entendia daquele assunto melhor
do que parecia. E ali, ouvindo a minha prdpria voz
responder com firmeza, vendo as cabegas concorda-
rem, uma coisa subiu dentro de mim. Eu olhei em

volta, vi gente ganhando dinheiro com aquilo, gente
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pra quem eu ndo ficava atrds nem em bagagem nem
em estrada, e uma frase brotou, sem aviso: eu manjo

disso. Eu manjo disso, e estou parado.

N3o foi um raio de motivacdo, daqueles que
duram um fim de semana. Foi um reconhecimento,
e reconhecimento dura. A chama n#o tinha apagado
nos meus anos de fracasso. Tinha s6 se vestido de
desanimo, de cansaco, de “ndo é pra mim”, e bastou
alguém me devolver o palco por dois minutos pra
ela aparecer inteira de novo, como se nunca tivesse
saido. Talvez seja exatamente isso que este livro in-
teiro esteja tentando fazer com vocé desde a primeira
pagina: te devolver o palco por tempo suficiente pra

vocé lembrar que a chama esta ai, intacta, esperando.

E tem uma crenga que precisa cair antes do pri-
meiro passo, porque ela segura gente boa por anos. A
crenga de que vocé estd atrasado. De que, enquanto
vocé parou, os outros seguiram em frente, e agora a
distancia é grande demais pra recuperar. Nao é bem
assim. A maioria que “nunca parou” estd apenas ca-

vando e tapando buraco sem plantar nada, correndo
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em circulos com muita energia e nenhuma colheita.
Movimento sem método nio é vantagem. E cansaco
com aparéncia de progresso, e o mercado € cheio
de gente exausta e parada a0 mesmo tempo. Quem
volta com método ndo estd atrds de quem nunca
parou. Estd na frente, porque d4d um passo na diregio
certa enquanto o outro dd dez em circulo no mesmo
lugar. E vocé volta com uma coisa que o iniciante
animado e barulhento n3o tem: anos de competéncia
real, reputacio construida tijolo por tijolo, casos que
deram certo, gente que melhorou de vidana suam3o.
Tudo isso é matéria-prima de primeira linha. Faltava
s6 a estrutura pra transformar matéria-prima em

produto.

Deixa eu te contar de uma pessoa de verdade,
porque essa histdéria é a prova viva de tudo que eu
venho te dizendo, e ela vai te mostrar o método

inteiro funcionando de uma vez.

Eu fui a um evento, e o palestrante que estava
marcado faltou em cima da hora. Eu me ofereci pra

falar no lugar dele, sem nada preparado. E, em vez
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de dar uma palestra bonita e morna, eu confrontei a
plateia. Falei o que ninguém ali queria ouvir: vocés
ndo tém nada pra vender, o link da bio de vocés esta
vazio, vocés sdo especialistas excelentes e ndo tém
um unico produto pra oferecer pra quem te admira. E
ofereci uma coisa simples, quase simbdlica, por vinte
reais: um primeiro mapa pra quem estava perdido

sobre o que vender e pra quem.

Uma das pessoas naquela plateia era uma tera-
peuta excelente, das boas de verdade, que tinha, fazia
tempo, largado a profissdo. Estava desnorteada, sem
rumo, sem se enxergar mais como a profissional que
um dia tinha sido. A gente sentou pra conversar
depois, e a conversa, que era pra ser de meia hora,
durou quase trés horas. Em nenhum momento des-
sas trés horas eu vendi alguma coisa pra ela. Fiz o
contrdrio. Eu a confrontei com gentileza, fui desper-
tando nela de novo o desejo que estava enterrado, a
vontade de voltar pra drea que ela tinha abandonado
achando que n3o dava mais. Ela repetia que nfo

tinha dinheiro. E eu, em vez de insistir na venda,
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peguei a transcric¢do inteira daquela conversa de trés
horas, e dali, do que ela mesma tinha dito sem perce-
ber o ouro que estava dizendo, eu montei o livro dela.
Montei a pagina de vendas dela. Montei a estrutura
inicial do negdcio dela. E entreguei tudo pra ela
enxergar, com os proprios olhos, o que existia dentro

dela e nunca tinha conseguido sair.

Repara no que aconteceu ali, porque € o coragio
deste livro batendo na sua frente. Eu ndo dei uma
aula pra ela sobre o método. Eu apliquei o método
nela, na frente dela, e devolvi o resultado pronto na
m3o dela. O tacito que estava no escuro virou um
livro. A competéncia que ela achava ter perdido virou
uma pagina que vendia. O ponto cego dela foi enxer-
gado por um espelho que n3o era o dela. Ela n3o
precisou virar arquiteta da propria entrega, nio pre-
cisou aprender trafego, copy, tecnologia, nada disso.
Ela trouxe o conhecimento, que sempre foi dela, e
a arquitetura foi feita com ela, ao lado dela. Foi a
peca que faltava entrando, finalmente, e a drvore

nascendo.
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Agora para um segundo, porque eu vou cumprir
a promessa que te fiz 14 no Prefdcio, e ela é o motivo

de vocé ter chegado até aqui sem perceber.

Eu te pedi, na primeira pdgina, pra guardar uma
pergunta pro fim do livro: como, exatamente, este
livro chegou até a suamao? Chegou a hora de respon-

der, e a resposta vai te dar um pequeno arrepio.
Vocé nao leu sobre o método. Vocé o atravessou.

Talvez uma frase tenha te feito parar e prestar
atencdo, 14 no comeco. Talvez uma pdgina tenha
te explicado por que valia a pena continuar lendo.
Talvez uma oferta, um anuncio, uma indicacdo de
alguém, ou simplesmente a m3o de quem te deu de
presente tenham colocado este livro na sua frente
e n3o outro. O caminho até aqui pode ter variado.
O caminho de dentro dele, ndo: cada capitulo foi
desenhado pra te conduzir uma ideia de cada vez,
no ritmo que o seu cdmodo estreito aguenta, exata-
mente como este livro ensinou que se deve fazer. Vocé
foi tratado exatamente como aquela terapeuta foi

tratada: encontrado no ponto certo da jornada, com
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a mensagem certa pro nivel de consciéncia de quem
chega, sem peso a mais do que um iniciante aguenta,
conduzido um degrau de cada vez até esta pagina.
Isso € o método. E vocé nio o estudou de longe. Vocé

o viveu, do lado de dentro, na pele, como leitor.

E eu ndo vou esconder de vocé o que vem a seguir,
porque mostrar améaquina por dentro é mais honesto
do que escondé-la, e porque a essa altura vocé ja

merece ver as engrenagens.

Se o seu caminho até este livro passou por uma
pagina minha, com o seu contato autorizado, ainda
vamos nos encontrar em outros pontos do caminho:
nos proximos dias, vocé talvez comece a me encon-
trar por ai, em outros cantos da sua tela, sem ter
procurado, e talvez receba, de mim, uma mensagem

no seu WhatsApp. Mais ou menos assim:
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Volte pra carroca

Oi, aqui é o Jonathan. Vi que vocé estd lendo No Balango da
Carroga. Quero te mandar o primeiro passo prdtico, de

graga. Posso?

Se isso acontecer, ndo é persegui¢io. E a mesma car-
roca andando, no seu ritmo, sem te empurrar ladeira
abaixo. Cada pec¢a dessa sequéncia foi pensada pra te
levar adiante, n3o pra te encurralar. E eu te mostro
tudo isso de propdsito, com as cartas na mesa, por-
que é exatamente essa maquina que eu construo pra
quem decide voltar pra carroga. O que este livro fez
com vocé, do inicio até aqui, é a mesma coisa que
aconteceu com a terapeuta: € a demonstracdo viva,
na sua propria experiéncia, daquilo que eu fago pelos
experts que trabalham comigo. Vou fazer tudo isto
por vocé. Mas a gente vai por partes, com calma, e a

primeira parte nio custa nada.
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Antes de qualquer coisa, pega um papel, ou abre o
bloco de notas do celular, e responde a estas pergun-
tas com sinceridade, mesmo que as respostas saiam

tortas.

AS QUATRO PERGUNTAS DO SEU PRI-
MEIRO MAPA

1 Quando alguém termina de trabalhar com
vocé, 0 que essa pessoa passa a conseguir

fazer que ndo conseguia antes?

2 Qual é a decisdo que vocé toma no automa-
tico, em segundos, que os outros da sua drea
demoram horas pra tomar ou simplesmente

erram?

3  Quepergunta os seus melhores clientes sem-

pre fazem logo no comego?

4 Qual passo do seu trabalho vocé acha ébvio
demais pra explicar? Marca esse com forga: é

quase sempre exatamente ali que o outro trava.
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Essas perguntas ndo sdo exercicio de reflexdo pra
vocé esquecer amanha no banho. Sdo as primeiras
perguntas de um trabalho que tem nome: mapear o
seu contexto. As respostas que vocé acabou de rascu-
nhar, mesmo tortas, sdo o come¢o do seu mapa. E
o resto desse mapa, a parte que vocé nio consegue
enxergar sozinho, por tudo que a gente ja conversou

sobre ponto cego, é 0 proximo passo.

Lembra do espelho? Eu disse, 14 atrds, que o seu
ponto cego sempre vai precisar de um espelho que
ndo é o seu. O primeiro passo concreto se chama
Mapa de Contexto. E um processo guiado de pergun-
tas, na linha dessas que vocé acabou de responder,
que tira de vocé n3o s6 o que vocé sabe, mas o que
vocé sabe sem saber que sabe. No fim dele, vocé
tem o seu contexto organizado na mao, e a proxima
coisa fica dbvia, porque vocé finalmente esta se en-
xergando de fora, como a terapeuta se enxergou. Esse
passo ndo custa nada e ndo aposta a sua reputagio.
Vocé ndo precisa decidir o resto da sua vida hoje.

Precisa sé dar um passo que no tem risco nenhum.
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Pra muita gente, o mapa ja destrava, e a pessoa
segue por conta propria, monta o resto sozinha, e fica
feliz. Otimo. Este livro j4 valeu cada centavo. Mas pra
quem termina o mapa e pensa “eu quero isto pronto,
eundo quero montar sozinho, eu quero o meu tempo
de volta”, existe o caminho de fazer junto. E quando
€u e 0 meu time pegamos 0 seu contexto e construi-
mos a coisa inteira, exatamente como eu fiz com a
terapeuta naquele dia. O seu livro, escrito e diagra-
mado. A sua oferta, conectada pra vender. O seu site,
no ar. Vocé publicado e vendendo pela internet, sem
nunca ter encostado na parte técnica, sem ter virado
outra pessoa pra isso. Esse caminho nfo € pra todo
mundo, e ndo se compra apertando um botdo numa
pagina. Se for o seu caso, a gente conversa, com
calma, olho no olho, e eu te digo com toda a sinceri-
dade se faz sentido pra vocé nesse momento, ou se €

melhor esperar.

Mas isso € o segundo passo. E ele s existe, e s6

faz sentido, depois do primeiro.
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Uma ultima verdade, a mais simples e a mais
importante deste livro inteiro. Quase todo mundo
que entra no digital quer, 14 no fundo, sem dizer em
voz alta, a mesma coisa: a liberdade de ir e vir, de ndo
estar preso a um lugar, a um hordrio, a uma cadeira,
de poder escolher como e onde vive. Vocé também
quer, mesmo que tenha aprendido a ndo admitir. E
a virada que este livro veio te entregar € esta: essa li-
berdade nunca dependeu de vocé largar tudo e sumir
pelo mundo, nem de aparecer mais, nem de postar
todo dia, nem de virar uma versao influenciadora de
si mesmo que vocé nem reconheceria no espelho. Ela
depende de uma coisa sé: de vocé transformar o que
ja sabe numa estrutura que trabalha sem vocé no
mesmo comodo. O seu saber € a sua permissio de
escolher. Sempre foi. S faltava a estrutura pra des-
travar a porta, e a chave esteve com vocé esse tempo

todo, no bolso, junto com a softbox.

E essa estrutura a era que estd nascendo agora
ndo pede como favor. Ela exige. A época em que bas-

tava ter conteudo, em que aparecer jd era o suficiente,
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acabou. Agora vale quem entrega, quem faz nascer a
arvore. Essa virada estd acontecendo enquanto vocé
lé esta pagina, e ela n3o vai esperar vocé se sentir
pronto, porque ela n3o estd nem ai pra como vocé se
sente. Cada més que a sua softbox passa na gaveta
€ um més a mais que a sua reputacio fica parada no

lugar enquanto o mundo, 14 fora, anda.

Vocé desceu da carroga aos poucos, num degrau
de cada vez, sem sentir. Pode botd-la pra andar de
novo exatamente do mesmo jeito, um passo de cada
vez. E o primeiro ndo custa nada, nem dinheiro, nem

reputagao.

A carroga estd te esperando na estrada, com o
animal atrelado. Ela ndo anda sozinha, nunca andou.

Quem pGe ela em movimento € vocé. Pega as rédeas.
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A estrada

Falta uma dltima verdade, e é a mais leve de todas.

Vocé ndo precisa de tudo pronto pra comegar.
Esse foi o erro que te manteve parado todos esses
anos: a ideia de que primeiro se acerta tudo, se
elimina todo o risco, e s6 entdo se dd o primeiro
passo. N3o € assim que funciona, nunca foi. Vocé vai

comecar torto, com medo, com vergonha de mostrar
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uma coisa ainda imperfeita. E vai descobrir que as
coisas sO encontram o lugar delas depois que vocé ja
estd em movimento. Quem espera ter certeza pra dar

o primeiro passo ndo da nenhum.

A softbox ainda estd na gaveta enquanto vocé 1é
esta pagina. Mas alguma coisa mudou ai dentro nas
ultimas horas. A chama, que tinha se vestido de de-
sdnimo, estd descoberta de novo. Vocé ja sabe onome
do que faltava, qual é o primeiro passo, e que ele ndo

te custa nada.

N3o pra vocé sumir. Pra vocé poder, enfim, esco-
lher onde estar. E a diferenca entre ser preso pelo que

vocé sabe e ser levado por isso.

Entdo para de arrumar a carga. Para de esperar
o dia perfeito, a coragem que s6 chega depois do pri-
meiro passo e nunca antes. Comega com 0 que vocé

tem hoje, do jeito que da.

Comeca torto. Mas comeca.
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E no balango da carroca que as abdboras se ajeitam.




Apéndice: Sobre o autor

Jonathan Machado é fundador da eBuz Negdcios Di-
gitais.

Antes da eBuz, ele viveu o que descreve neste
livro do lado de dentro. J4 foi demitido. J4 ficou na
fila esperando uma vaga. Ja langou no digital e deu
certo, ja lancou e deu errado, e passou tempo demais
achando que o problema era ele nio se dedicar o
suficiente. Demorou a entender que o que faltavanio

era esforco. Era estrutura.

Hoje ele ajuda especialistas a fazer exatamente
isso: transformar o que sabem em produtos e em pre-
senca digital que funcionam sem que eles precisem
estar presentes o tempo todo. O método que organiza
esse trabalho é a Arquitetura de Produtos Educacio-

nais, construida sobre décadas de pesquisa de gente
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que estudou, a sério, como o conhecimento se trans-

fere de uma cabega para outra.

Este livro é, ele mesmo, uma aplicacdo do
método. A forma como ele chegou até vocé foi dese-
nhada com as mesmas pecas que vocé leu aqui.
Jonathan acredita que mostrar a mdquina por dentro
€ mais honesto do que escondé-la, e que o expert que
arquiteta a prépria entrega protege o Unico ativo que

nao se reconstradi: a reputacao.

Ele escreve, constrdi a eBuz a vista de todo
mundo, e estd organizando a prdpria vida para tra-
balhar de onde quiser, com a familia por perto. Ndo

como vitrine. Como prova de que da.

Pra comecar o seu primeiro passo, o Mapa de
Contexto, o caminho estd em ebuz.com.br. E se
um dia vocé quiser ver como € fazer isso junto,
comigo e com o meu time, o trabalho completo fica
em ebuz.com.br/ignicao. Sem pressa. O que importa

agora € o primeiro passo, e ele ndo custa nada.
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