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Prefácio

A uma hora de distância de Salt Lake City, numa cidade do 
Utah chamada Eden, há um sítio com uma vista deslumbrante de 
neve, árvores e céu chamado Powder Mountain. Em 2013, um 
grupo de trintões notáveis angariou 40 milhões de dólares para 
comprar o terreno de 4000 hectares. Neste lugar, vão construir 
um retiro ecológico e uma segunda casa (ou terceira, ou quarta 
ou quinta) para empreendedores de sucesso que queiram tornar 
o mundo melhor.

É uma visão audaciosa. A história de como estes jovens empreen-
dedores tornaram esta ideia uma realidade é o melhor exemplo 
que conheço da concretização dos princípios, das mentalidades e 
das práticas deste livro.

Em 2008, Eliot Bisnow, então com 22 anos de idade, estava 
a singrar como vendedor de publicidade na pequena empresa do 
pai, uma empresa de boletins informativos electrónicos, e tinha 
tanto sucesso que a empresa cresceu para além da capacidade de 
gerir e ampliar o negócio. Bisnow sabia que tinha um problema 
de conhecimento, mas não estava a pensar em fazer um curso de 
gestão. Afinal de contas, encontrava -se sobrecarregado de traba-
lho e precisava urgentemente de respostas. 

Nessa altura, a leitura de Nunca Almoce Sozinho levou -o a 
reequacionar o problema. Aquilo de que realmente precisava era 
ter acesso a uma rede que lhe pudesse providenciar a mentoria 
e os conselhos capazes de o ajudar numa actividade de rápido 
crescimento. Não se tratava de um problema de conhecimento. 
Era um problema de pessoas, com uma solução de pessoas.

Tal como o livro aconselhava, criou um Plano de Acção de 
Relações que listava todos os empreendedores que poderiam par-
tilhar consigo as lições do seu sucesso. De seguida, fez uma série 
de telefonemas para anunciar uma oferta de tal maneira generosa 
que não podiam recusar: um fim -de -semana de esqui com tudo 


