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INTRODUCAO

O principal objetivo desta obra € proporcionar aos nossos clientes, leitores e
amigos a possibilidade de possuir a sua disposi¢do, um material que facilite o
desenvolvimento da reflexdo, a respeito de vérios assuntos que compdem as
acoes das atividades corporativas e, mais do que isso, da vida, ndo apenas nos
campos profissional e organizacional, mas também no campo pessoal.
Frequentemente afirmamos que “somos o resultado das nossas escolhas”.
Sendo assim, convidamos a vocé a optar pelo seu crescimento e
desenvolvimento.

Esta obra, reune os artigos que escrevemos na nossa ‘“news”, na qual sdo
abordados os temas que foram escritos em func¢ao das experi€ncias obtidas no
cotidiano, dentro ou fora das organizacdes e, até mesmo, em diferentes
situacOes que a vida nos oferece diariamente.

Tenha a certeza que todos esses artigos possuem um cunho altamente
direcionado para que voce, caro leitor, “afie o seu machado”.

Fique muito a vontade para empregar este material nas suas proximas
reunioes, sejam elas profissionais, comunitdrias e inclusive, familiares.

Temos com muita freqiiéncia recebido, por parte das pessoas que
acompanham  nossas  atividades, “feedbacks”  que  contribuem
significativamente para a nossa motivagao € 0 nosso crescimento.

Sendo assim, fique a vontade para expressar suas criticas e sugestdes a
respeito deste material, pois o seu retorno € de grande valia para continuarmos
a repensar nossa proposta maior, a missdo da J.A.NOBRE Consultores
Associados Ltda. que € a seguinte:

“"Atuar prestando servigos de Consultoria e Treinamento que

satisfagam e encantem cada vez mais nossos clientes”.
Tenha portanto, uma boa leitura e um excelente aproveitamento!
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Capitulo 1

Esta Noite Sonhei Contigo
J.A.Nobre
Esta noite tive um sonho muito gostoso.
Sonhei contigo. Este sonho foi tdo forte que ainda lembro de cada detalhe.
No sonho te vi desfiando um rosério de queixas e mdgoas. Nas tuas queixas

ndo poupaste ninguém.

Dessa forma falaste mal do governo, da tua empresa, dos teus familiares, dos
teus inimigos e até dos amigos. Expressaste tuas magoas com tanta tristeza e
rancor que, por um momento, quase fiquei com pena de ti.

Depois que me relataste todas as tuas agruras, me senti for¢cado a te lembrar de

algumas coisas.

Estas coisas que te falei, estdo presentes todos os dias nas nossas vidas.

- O que fale1?

Falei que em vez de queixar-te e de te sentir magoado, tu deverias olhar tudo o
que acontece na tua vida por um outro angulo. Também que deves agradecer
a Deus por tudo que Ele nos da. Que deves agradecer pelo teu trabalho, pela
tua satde e por teres pessoas que te amam.

Que nos dias atuais ter um trabalho, um emprego, quando € assustador o
numero de desempregados no mundo inteiro, € algo muito importante.

Que ter saide, quando muitas pessoas sofrem de tantos males e doencas, é
uma dédiva.

Que ter o amor e o carinho dos familiares, certamente, ¢ um bem inestimavel.



Para minha alegria percebi que enquanto eu argumentava, inicialmente ficaste
um pouco chocado, mas quase que imediatamente, tua expressdo facial
mudou. Ficaste com um ar de preocupacao.

E, aos poucos, o teu rosto foi se abrindo num sorriso e disseste:

- Sabes que tens razdo?! Preciso parar de me queixar e fazer sérias mudangas

na minha vida!

Ainda neste sonho, como se fosse um filme, depois de algum tempo, te

encontro novamente. Te encontro feliz, alegre, sorridente.

Tua expressio e teus gestos denotam
tranqiiilidade e seguranca. Fo9
Ao me abracares, fazes questao de dizer que a tua
vida mudou e mudou para muito melhor. Ao
dizeres isto, agradeces a mim por toda essa

mudanca.

Nesse momento te digo:

- Nada tens a agradecer. Tudo o que conquistaste, estds conquistando e ainda

conquistards, € mérito teu.

Simplesmente te lembrei do quanto és capaz de dirigir a tua vida.

E, a partir dai, assumiste “o manche”, “o timao”, “o volante” da tua nave e a
dirigiste rumo ao sucesso, em direc¢ao a luz.

Continua assim, va em frente!

Bons sonhos, transforme-os em realidade!



Capitulo 2

Somos O Resultado das Nossas Escolhas
Marcio Nobre

Tenho o hdbito de caminhar de uma a duas horas de trés a quatro vezes por
semana junto a orla da cidade onde moro. Enquanto estou caminhando
geralmente estou com a cabeca fervilhando de idéias e pensamentos. Em
muitas dessas reflexdes, acabo percorrendo caminhos mentais que me levam a
diferentes descobertas, tanto no plano pessoal quanto profissional. Gosto

muito desse “duplo” exercicio e do que ele me proporciona.

A habilidade de pensar € constantemente praticada no nosso dia-a-dia, muito
embora ndo a aproveitemos com qualidade e profundidade. Mas em geral,

estamos sempre pensando em “nosso universo’.

Em uma determinada tarde, ao final do dia, decidi sair para uma das minhas
(13 2 b b b (13 2

andancas”. Tomei o rumo e comecei a praticar o meu “bate papo mental”.
Despertei em meus pensamentos o questionamento sobre qual o motivo, o qué
me fazia optar por aquela agdo, porque eu saia sistematicamente para
caminhar. Julguei em um primeiro instante através de uma analise superficial
que caminhava para praticar uma atividade fisica, mas aprofundando as
minhas inferéncias cheguei a um ponto que tem feito com que eu aja, me

comporte e me relacione de um modo diferente e especial, as minhas escolhas.

Entre varias propriedades e peculiaridades que diferem os seres humanos dos
demais animais, o poder da escolha tornou-se o objeto dos meus

questionamentos, do meu monologo.



Todos os dias nds acordamos e somos servidos de um leque incalculavel de
op¢oOes. De simples escolhas que eventualmente passam despercebidas, a

decisdes que requerem andlises mais complexas.

“...peco um lanche rapido ou escolho aquela dieta mais balanceada...”
“...incluo essa acdo no meu planejamento profissional ou avalio isso em um

outro momento...”

Vocé pode dormir mais cinco minutos ou chegar na hora naquela reunido,
vocé pode acionar o sinal para virar na esquina a direita ou receber uma multa
de infracdo, vocé pode se comprometer a0 maximo com a sua empresa ou
viver na corda bamba da empregabilidade, enfim opcdes, escolhas e

conseqiientemente, resultados e conseqiiéncias.

Embora alguns possam dizer “... nem tudo depende s6 de mim...” ou ainda, “...
as coisas nem sempre sao como eu quero...”, isso definitivamente soa como

uma atitude defensiva, como uma fuga aos meus ouvidos.

Sim, as escolhas dependem de mim. Sim, as coisas podem ser como eu quero.
Faca chuva ou faca sol, frio ou calor, quem decide o caminho somos nés. E
evidente que ndo temos o controle total sobre os resultados e conseqiiéncias,
simplesmente porqué estes sdo varidveis, mas diversas coisas que fazem
positivamente a diferenga como sorrir, planejar, acreditar, agir, trabalhar sio

acoes determinadas por nds e essas por sua vez geram Seus respectivos

resultados e conseqiiéncias.
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E entdo vocé pode se perguntar, “... mas como saber quais sdo as escolhas
corretas?” A verdade € que ndo se tratam de escolhas corretas, mas sim de
melhores escolhas situacionais. Opg¢Oes que geram resultados de maior
qualificacdo. Escolhas realizaveis de acordo com o0 nosso momento, de acordo

com a nossa conduta.

“.. E o que pode ser feito para optar pelas melhores escolhas? Como se

bR

preparar para percorrer os melhores caminhos?...

N3ao existe uma féormula magica ou algo que garanta as melhores escolhas, o
que existem sdao algumas receitas a que todas as pessoas tém acesso. A pratica
e desenvolvimento de atitudes e comportamentos que nos conduzirdo aos
melhores caminhos. Pensar e agir positivamente sempre € o tempo todo € uma
dessas praticas, uma dessas receitas. E preciso acordar e colocar todos os dias
sobre os ombros um sinal de “mais” que lhe acompanhard em todos os
momentos, em todas as situacdes. Uma verdadeira atitude positiva adicionada
a um comportamento construtivo e pro-ativo, capaz de diferenciar o seu dia,
capaz de melhorar a sua qualidade de vida, capaz de proporcionar a todas as

pessoas que o cercam o prazer do seu convivio.

[#)

Sempre que fazemos nossas escolhas acompanhadas desse sinal de “mais”,
obtemos os melhores resultados e através desse condicionamento positivo,
dessa pratica em busca do melhor caminho, desenvolvemos e credenciamos a
nossa responsabilidade, ou seja, a nossa habilidade de respostas e a tornamos

um habito.



Hébito de ser e viver feliz, ou ser amargo, indesejavel, de viver mal
humorado. Habito de deixar a vida me levar ou de conduzi-la de acordo com
os meus sonhos, com os meus planos. Habito de surpreender positivamente as

pessoas ou negativamente.

Habituar-se a vencer, a crescer pessoalmente
e profissionalmente, a atingir metas, a
realizar planos, enfim, a tudo aquilo que
julgamos ser o melhor é sem divida o
grande desafio. Caminhar pode se tornar um
hébito, basta que para isso eu decida, que
vocé decida, que pratiquemos a nossa

liberdade de escolher as  atitudes,

comportamentos € caminhos que queremos
em nossas vidas.
Por isso, toda a vez em que voceé se encontrar diante de op¢des tenha sempre a

consciéncia de que nds somos o resultado de nossas proprias escolhas.



Capitulo 3

Novos Talentos
J.A.Nobre

Um dos maiores desafios que as empresas “condenadas ao sucesso”

necessitam enfrentar € a conquista de novos gestores.

Quando se estd em franco crescimento, num ambiente total de mudancgas, por
vezes chega a ser desesperador encontrar alguém que preencha aos menos os
requisitos minimos, para a gestdo de uma unidade, seja ela simples ou

complexa.

Freqiientemente, entre um contato e outro que estabeleco com empresarios e
diretores de organizagdes este tema € abordado, sendo que muitas vezes eles

me perguntam:

- Qual € a alternativa para resolver esse problema?

Frequentemente respondo: “investir nas pessoas!”

Cada diretor/empresario precisa desenvolver a
habilidade de transformar-se em um “olheiro”.
Estar constantemente observando seus
colaboradores, prestando atencdo em seus

comportamentos, como encaram e se desvencilham

dos problemas diarios, como se relacionam com as

pessoas e sua disposi¢do para enfrentar desafios.
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Muitas vezes, no momento de escolher alguém, cometem-se erros que podem

comprometer a organizacao, devido ao uso de critérios inadequados.

Talentos existem, porém geralmente aqueles que consideramos fundamentais
ndo estdo reunidos numa dnica pessoa. Sendo assim, pessoas que podem ser
consideradas como eficientes, por vezes nao sao eficazes e as eficazes, nem

sempre utilizam os meios mais adequados para conseguir resultados.

A caracteristica que considero imprescindivel para a definicdo de um futuro

gestor € o relacionamento, sem esquecer da capacidade de liderar pessoas.

Muitas pessoas se destacam no ambiente de trabalho por seus conhecimentos a
respeito das tarefas que executam. Entretanto, esse fator ndo determina que

esse colaborador possa tornar-se um gestor.

Cometem-se muitos erros quando se escolhe, para cargos maiores, pessoas que

apresentam somente essa caracteristica.

Muitas s@o as organizacdes que cometem esse pecado e, conseqiientemente
pagam um prec¢o muito elevado por esse erro.

- Mas e ai, qual a solu¢ao?

A solugdo é, além de observar os comportamentos, avaliar a disposi¢ao de
cada colaborador em aceitar desafios e conviver com as mudangas impostas
no dia-a-dia, adaptando-se e buscando solucdes com e através das pessoas.
Porém apenas observar, ndo basta.

N3ao existem gestores com carreiras “solo”.

11



Até porque gestor estd relacionado e interligado a pessoas.
Visando atender essa lacuna, ha algum tempo criamos o programa “Novos

Talentos™.

Esse programa tem por finalidade identificar profissionais que realmente
possuam talentos e lapida-los, ou seja, reforcar comportamentos positivos e
eliminar habitos e atitudes que sd@o nocivos a organizacdo € ao proprio

colaborador.

Muitas empresas nos confiam profissionais considerados talentos, que “a
priori”, percebemos que falham nas questdes primordiais elencadas

anteriormente.

Ao elegerem essas pessoas para a participagdo de eventos de treinamento e
desenvolvimento, cria-se uma falsa expectativa de que elas futuramente irdo

ocupar cargos maiores e muitas vezes, iSso nao ocorre.

Costumo orientar os dirigentes das empresas que, ao fazerem suas escolhas,
devem fazer um contrato muito claro com seus colaboradores, que caso os
mesmos nao apresentem um desempenho notadamente diferenciado para
melhor, os mesmos continuardo em seus antigos postos, com as mesmas

incumbéncias.

No entanto, ao ser escolhido para participar do treinamento a maioria das

pessoas ja se julga melhor que os demais e isso, sem duvida alguma, iré afetar

12



seu relacionamento com a organizagdo caso, apOs a participagdo, nao tenha

oportunidade de atuar em cargos maiores.

Evidentemente, apenas o treinamento ndo pode servir como referéncia para a
promog¢do de cada colaborador. E imprescindivel que seja elaborado um

programa onde o treinamento seja apenas um dos requisitos.

Muitos sdo os “cases” que ocorreram desde que criamos o evento “Novos
Talentos” para atender a solicitagdo de nossos clientes.

A titulo de exemplo, vou citar alguns.

Recebi uma colaboradora de uma empresa que era considerada especial no

tratamento com os clientes, uma eximia vendedora.

A expectativa era de que ela se tornasse a futura gestora do seu setor.
Nos primeiros contatos em sala de aula, ficaram muito perceptiveis suas
limitagdes quanto a principios bdsicos, tais como: cooperativismo e

conseqiientemente, visao sist€mica, ou seja, “ela jogava sozinha”.

Logo ap0s a sua participagcdo no programa de treinamento e desenvolvimento,
a direc¢ao solicitou um parecer a respeito dessa profissional e evidentemente, o
parecer foi desfavordvel quanto ao seu aproveitamento em cargos maiores.
Um dos diretores ja havia se comprometido com a colaboradora quanto a sua
promogao. Isto provocou um constrangimento para o diretor e uma decepgao

para a vendedora.

Nesse caso, volto a enfatizar a importancia do estabelecimento de um contrato

entre a empresa e o participante do programa.

13



Em outra situagdo, uma empresa enviou um de seus colaboradores visando

apenas brinda-lo, devido ao tempo de trabalho e dedicagcdo para a mesma.

Esse colaborador possuia uma significativa série de atributos, necessitando
apenas de lapidagcdo. Quando foi expresso o parecer a respeito do mesmo, a
direcdo ficou perplexa, pois ainda ndo havia feito uma avaliagdo criteriosa a
respeito do seu colaborador e percebeu o quanto tinha deixado de ganhar, por
muito tempo, por nao ter descoberto com maior antecedéncia as qualidades

que o colaborador dispunha.

Situacdes como essas sdo comuns.
Por vezes a miopia pode pertencer a organizacdo, ou ao colaborador, ou ainda

a ambos.
Ratificando, “talentos existem” € preciso identifica-los!
Olhe ao seu redor, quem sabe se com um pouco de lapidacdo, um ou mais dos

seus colaboradores pode tornar-se um gestor?

Ou ainda, vocé€ ja parou para pensar quais dreas necessita melhorar para

ocupar seu lugar ao Sol?

14



Capitulo 4

Plano de Voo — Regras de Ouro para Uma Trajetéria de Sucesso
Marcio Nobre

Quando embarcamos em um avido, raramente nos questionamos ou temos
ciéncia de todos os procedimentos que sao necessarios para que a aeronave
venha a alcar um vdo seguro e conquiste o seu objetivo com tranqiiilidade.
Inspecdes periddicas, check-lists pré e pés voo, plano de rotas, aferi¢des e
uma série de acoes predefinidas e de suma importancia que sao determinantes

para o sucesso da operagao.

Ao embarcar no ambiente profissional, ao iniciar uma carreira sdo raras as

(13 b 29 A se ®
pessoas que desenvolvem “procedimentos” para um voo tranqiiilo e de
sucesso. Isso acontece principalmente porqué a questao “plano/planejamento”
ndo € vista com a devida seriedade e acaba negligenciada ao longo da vida
pessoal e profissional. Além disso, muitas pessoas nao sabem por onde
comecar seus planos, o que incluir no projeto, o que fazer e como fazer para

alcangar suas metas dentro das organizagdes.

Existem algumas regras de ouro que sdo
decisivas para que este “v00” tenha 0 minimo
de turbuléncia possivel. Faga seu check-list e

verifique o que h4 para desenvolver ou

melhorar:

v Networking — Relacionamento € chave. Avaliar a sua rede, sua real

efetividade, extensdo, fluéncia e solidez compdem uma importante regra

15



a ser considerada. Aproveite momentos de integracdo e interaja. Faca-se
presente, disponibilize-se e capture informagdes. O relacionamento
estratégico deve ser incluido em seu plano de v6o e deve ser mensurado
periodicamente para que vocé ndo fique com uma rede defasada e sem
referenciais naquela préxima reuniao almoc¢o com um cliente. O ideal de
networking é que em seus contatos vocé possa pensar/dizer algo do tipo
“Otimo conhecermos tantas pessoas em comum, esse mundo é pequeno

mesmo’’.

Vitrine — Vocé€ ja comeu alguma vez ovo de perua? Pois essa é a
diferenca da galinha. Quando ela coloca ovos sai avisando o que fez e o
que faz. Se vocé ndo contar, ndo expor as suas potencialidades, nao
demonstrar a sua capacidade, raramente alguém saberd do que vocé €
capaz. Ressalte seus pontos fortes e desenvolva sua iniciativa para estar
em evidéncia. H4 um universo de oportunidades ao redor das pessoas,

mas nem todas as enxergam como tal. Assuma novas responsabilidades.

Lateralidade — Em muitas empresas encontramos verdadeiros feudos ou
trincheiras que prejudicam a sinergia organizacional. Falar a mesma
lingua é muito importante, mas como saber qual € o idioma se nao
compreendemos os diferentes universos (leia-se dreas) da empresa.
Adquira conhecimentos sobre a realidade dos diferentes postos de
trabalho que compde a sua empresa. Saiba como pensam e o que fazem
cada um destes universos para que no futuro vocé€ possa seguir uma

trajetoria vertical (promog¢do) com maior propriedade.

16



v' Raio-X - Se vocé precisasse fazer um
anuncio classificado de vocé mesmo, como
1sso seria? Autoconhecimento € um ponto
importantissimo neste check-list. Avalie-se de

maneira consciente e mapeie seus diferenciais

e competéncias. Classifique-os e desenvolva

um plano de melhorias para niao ser pego de
surpresa com as constantes mudangas de
cendrios e necessidades que o mercado impde.

v" Lugar Comum — Fuja dele! Ser pontual, honesto, bem apresentdvel é
premissa basica. Isso ndo serve hd muito tempo como diferencial. Se vocé
ndo sabe falar em publico, busque um treinamento sobre isso. Se vocé
tem dificuldades em cumprir prazos, pratique a administracio do seu

tempo. Se vocé quer um resultado diferente, faca algo diferente.

v" Inovatividade — J4 ouviu falar disso? Muito se fala em inovacdo e
criatividade, mas a grande verdade é que para atingir um alto indice de
desempenho nestes dois motes, ambos precisam ser desenvolvidos em
conjunto. Nem tudo que se inova é feito com criatividade, assim como
nem tudo que se cria € inovador. O importante € manter a mente aberta,
desenvolver suas percepgdes e buscar constantemente diferentes solucdes
para um mesmo problema. Esse grande desafio depende da préxima

regra...

17



v" Ambiente Favoravel — Encontre, crie e/ou

desenvolva um ambiente favordvel para
que seu plano evolutivo acontega.
Empresas estagnadas oferecem poucas
chances de sucesso, empresas em

“movimento” podem ser um o6timo local

para a sua decolagem.

As organizagOes que investem no treinamento e desenvolvimento de seus
colaboradores, certamente sdo as mais promissoras para o seu plano de

vOo dar certo.

Uma 6tima viagem e muito sucesso!

18



Capitulo 5

Nao Quero Aprender
J.A.Nobre

Um dia desses, enquanto tentava ajudar uma pessoa quanto ao uso do seu
celular, ela saiu-se com a seguinte frase:

- Nao quero aprender!
Confesso que no primeiro instante fiquei confuso diante dos sentimentos dos

quais fui assolado: perplexidade, irritagdo e ... pena!

Apesar de em vdrias ocasiOes ter convivido com situacdes similares, de
maneira manifesta ou latente, € extremamente dificil compreender,
principalmente para quem faz da sua vida profissional e pessoal o treinar,
orientar, aconselhar e atuar como ‘“coach”, que alguém ndo queira aprender,

entender, dominar novos conhecimentos.

Pessoas que nao querem aprender sdo dignas de pena, si0 mortos-vivos que
esqueceram de entrar no seu ‘“‘caixdo”, que se aposentaram da vida, que
perderam a curiosidade e o desejo de conhecer novas trilhas e enfrentar novos

desafios.

Evidentemente, devido as nossas limitagdes, ndo podemos querer ter todo o
conhecimento a respeito de tudo que a vida nos oportuniza.

No entanto, até para sobreviver no nosso dia a dia, necessitamos dominar um
bom volume de conhecimentos, nocdes basicas do uso de alguns materiais,
maquinas, equipamentos e utensilios, tdo presentes e praticamente

indispensaveis nas nossas vidas.
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Ainda um pouco transtornado com o episddio acima relatado, comecei a me
perguntar:

- E eu, o que ndo quero, ou ndo estou querendo aprender?

Na maioria das vezes percebemos as deficiéncias dos outros, porém nao
conseguimos enxergar nossos proprios defeitos.Ao examinar com um pouco
de profundidade essa questdao é possivel resgatar de um passado longinquo e
até mesmo recente, um volume consideravel de temas, idéias e/ou
conhecimentos 0s quais eu e/ou quem sabe voc€, nao quisemos ou nao
queremos aprender, como por exemplo:

- matematica, inglés, quimica, fisica, italiano, ...

- informética, contabilidade, finangas, ...

- falar em publico, vender, prestar um atendimento espetacular, ...

- planejar, organizar, dirigir e controlar recursos, ...

- lidar com pessoas, amar, conhecer e administrar expectativas, dar e

receber “feedback”, e

- outros.
- Por que isso acontece?
- Qual o motivo que nos leva a agir dessa forma?
Em principio, quando se ouve ou se diz que cada ser humano € um universo a
parte, essa afirmacdo me parece muito apropriada, pois com freqii€ncia nossas
acoes e reagdes nem sempre atendem a padrdes eleitos como politicamente

corretos.

O que cada um de nds pensamos, sentimos € agimos ou ndo, diante de

determinadas situagdes € muito diferente e muitas vezes, estd associado ao
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nosso estado mental, bem como ao que gostamos e/ou necessitamos ou ainda,

consideramos importantes.

Sem duivida, a maioria das pessoas faz suas escolhas tomando por base um ou
todos esses motivos. Entretanto, pessoas com visdo mais apurada vao mais
além, relacionam as necessidades de conhecimento que podem provocar
maiores oportunidades nas suas vidas pessoal e profissional. Esforcam-se para
vencer suas barreiras internas, ou seja, buscam conhecer ou ao menos adquirir
algum entendimento a respeito das coisas que o cercam. De certa forma
tentam alcancgar conhecimentos, os quais nem sempre traduzem o que mais lhe
agradam, mas que entendem como importantes para 0 seu crescimento e

desenvolvimento.

Profissionais que direcionam seu foco para o
crescimento desenvolvem e resgatam uma
habilidade muito comum na infancia, mas
que parece, a0 menos para a maioria das

pessoas, que a medida que crescemos vamos

perdendo, que € a “curiosidade”.

O desejo de navegar por caminhos desconhecidos, ou seja, ndao nos
contentarmos apenas com o que sabemos. Querer ir mais longe, ir ao encontro
de novos conhecimentos e de novos campos. Sao muitas as pessoas que tem

preguica para aprender, para pensar.
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Certa vez, ao entrar numa empresa para realizar um semindrio, me deparei
com um cartaz sobre a porta de entrada da sala de treinamento, que dizia o
seguinte:

“5% das pessoas pensam’’;

15% das pessoas pensam que pensam e

80% das pessoas preferem morrer do que pensar!”

Confesso que a principio fiquei um pouco chocado, sendo aquele um lugar
destinado ao treinamento e desenvolvimento de pessoas, considerei esse
recado um tanto agressivo. No entanto, diante de frases como o titulo desse
artigo, me vejo na obrigacdo de ao menos reavaliar minha posi¢ao, pois sao
muitas as pessoas que detestam pensar, pensar diferente, ir em busca de

conhecimentos.

A vida, a cada dia, nos oportuniza novos e diferentes conhecimentos. Existe
um “causo” que conta mais ou menos assim:

O vivente estava nos ultimos instantes de sua vida e o costume era colocar
uma vela na mdo do moribundo, para que ele se despedisse da vida com luz.
Nao encontrando nenhuma vela, eis que um dos presentes sugeriu que lhe
colocassem na mdo um ticdo (pedaco de lenha acesa), ao que o moribundo

exclamou, enquanto morria: morrendo e aprendendo!

Aprender e ensinar faz parte das nossas vidas.

- Eu quero aprender e vocé?
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Capitulo 6

O Desafio da Inovacao
Marcio Nobre

Viver € inovar.

A Inteligéncia Organizacional é o componente humano de maior valor para as
organizacoes. Colaboradores devidamente lapidados e comprometidos com a

empresa geram indubitavelmente resultados expressivamente positivos.

Embora alguns empresarios acreditem que ampliar a taxa de empregabilidade
de seus colaboradores possa ser um caminho de duas vias e que uma dessas
vias seja o investimento na qualificacdo de profissionais para que outras
empresas 0s capturem, o sucesso obtido através da melhoria continua dos
conhecimentos dos colaboradores € extremamente compensadora e diferencia
as empresas que encontram-se no ciclo da sobrevivéncia daquelas que vivem o

ciclo da inovagao.

O ciclo da sobrevivéncia € fadado ao fracasso. Quando as empresas estdao
neste ciclo os objetivos ja se perderam, as lentes que ajustam o foco estdo
embacadas e o compromisso € uma corrida contra o relégio para apagar
incéndios por meio de medidas paliativas. O abandono para com o capital

humano € explicito e as fontes minguam e estao prestes a extingao.
Ja o ciclo da inovagdo € o caminho para vitdrias sucessivas. Para as felizes

empresas que vivem este ciclo, a inovacdo é um bem organizacional,

caracteriza-se pela habilidade em flexibilizarem-se na busca dos seus reais
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objetivos e confiam na ampliacdo do seu Q.I.O (Quociente de Inteligéncia
Organizacional) como estrutura sustentdvel. A inovagdo € o oxigé€nio, a
consciéncia e a maturidade organizacional que levam as organizacoes

vencedoras a assim continuarem sendo.

A inclusdo no ciclo da inovagdo necessita de alguns passos fundamentais para
a sua efetivacao.
O primeiro e mais evidente passo € permitir-se e tornar-se aberto a mudancas.

Essa constante pessoal e profissional € a porta de entrada para a inovagao.

A visualizagio inteligente do ambiente é o passo seguinte. E preciso um auto-
exame da esséncia a que organizacdo se propde (visdo interna). Somada a
pesquisa e a andlise do ambiente externo através de histdricos, presente e
antevisoes, as coordenadas tornam-se visiveis e viabilizam a aplicabilidade do

terceiro passo.

Este passo € composto de dois elementos que se condicionam, a criatividade e
o conhecimento. A criatividade ¢ o dom que todos possuem, mas que nem
todos o ampliam e o desenvolvem. O conhecimento torna-se um dom na
medida em que o conquistamos. E dotado de um infindédvel recipiente onde
armazenamos as informagdes que absorvemos em nossa captacio construtiva.
No ciclo da inovacao, estes dois elementos devem ser aplicados partindo das
coordenadas obtidas através da visdo interna e externa, para que sua

aplicabilidade atinja melhores resultados.

As acoes cooperadas conferem ao ciclo da inovacdo a longevidade. E evidente

que a organizacdo precisa ser competitiva, mas isso nao lhe permite a
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voracidade instantanea que gera resultados imediatos e aniquila com parcerias

constantes. Os peixes precisam crescer para serem pescados.

Este passo € composto da seguinte férmula:

cooperagcdo competitiva + inovagcdo = evolugdo.

A cooperagdo competitiva € baseada na flexibilidade que gera aliangas
duradouras, somada a criatividade, atinge-se o nivel evolutivo ao qual o ciclo

da inovacao se propoe.

Suplantadas por algumas acdes imprescindiveis, sem divida este é um “set”
para a trilha da vitéria. Sim, € uma trilha, pois todos os dias as mudancas
podem fazer com que os melhores caminhos sejam de maior ou menor

tortuosidades.

O “set” para o ciclo da inovagdo precisa ser suportado por comunicagdes
eficazes. Estas comunicagdes precisam ser transparentes, permanentes € que
sigam vias como uma rosa dos ventos de ida e volta. Os captadores
(pesquisadores) precisam ser desenvolvidos para que o suporte ao ciclo esteja
constantemente atualizado. A percep¢ao de que todos sdao captadores precisa
ser despertada. Cada colaborador € um pesquisador e precisa desenvolver a
habilidade em capturar informagdes. As informagdes estdo disponiveis, mas
nem todos estdao “ligados™ para as captar, assimilar e agir de acordo com a sua

absorcao.
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A formagdo de colaboradores “ligados” passa pela qualificacdo permanente
dos mesmos. Essa qualificacdo desencadeia uma triade de responsabilidade.
Ela acontece da seguinte maneira:

1.° A empresa investe no colaborador (treinamentos / beneficios / seguranca);
2.° O colaborar se desenvolve e aumenta a capacidade de gerar melhores
resultados para a organizagao;

3.° Os resultados surgem expressos em crescimento e solidez organizacional.

Com isso, o ciclo da inovacdo passa a reger a organiza¢do de maneira positiva

e estruturada. A chave para desenvolver é semear, reciclar e retomar.

Com a concep¢ao do “set” em soma aos componentes do suporte, 0 passo
inicial estd dado e entdo € hora de planificar com datas que permitam as
realizacoes de forma realista (mas lembre-se de ter planos “B” — visdo
pessimista e otimista) e agir com um sentimento auto-motivador do tipo “eu

posso fazer mais”.
E assim, o “Desafio da Inova¢ao” estd em suas maos. Cabe a cada um escolher

continuar em uma cada vez mais insegura zona de conforto ou no universo

daqueles que sao/fazem a diferenca.
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Capitulo 7

O Batedor de Gongo
J.A.Nobre

Ao longo dos tempos tenho percebido que a maioria das pessoas que lutam, se
esforcam para conquistar um bem, um relacionamento, um trabalho, um
emprego, um cargo € tantas outras coisas, depois de algum tempo ja ndo dao o

mesmo valor ao que conquistaram.

Muitas dessas pessoas passam a impressao que o importante foi a conquista,
ou até mesmo, a luta para a obtencdo do objeto do desejo € ndo o possuir/ter,
ser o proprietario do bem, da atividade e/ou do sentimento.

Quanto ao tempo de duragdo da felicidade pela conquista, alguns casos podem

e sdo comparados a “fogo de palha” e outros duram um pouco mais.

Este tipo de comportamento € freqiientemente percebido na maioria das
pessoas e, com certeza, o mesmo afeta relacionamentos, desenvolvimento e
até a possibilidade da manutencdo do crescimento do individuo, quer num
ambiente familiar, comunitario e/ou organizacional.
- O que fazer entdo para evitar situacoes nas

quais esta reducdo de importancia ou de

valorizagcdo do que se conquista se torne

rotina?
Nessas ocasides o que geralmente € feito, dependendo do caso, varia desde
aconselhamentos, brigas, separacdes, choros, puni¢cdes até a ocorréncia de

demissoes.
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Desta forma, alguns casos (poucos) ficam resolvidos, no entanto, na maioria

das vezes, a solu¢do funciona apenas por algum tempo e uma parte

considerdvel, fica sem solucao.

Quem convive com pessoas que possuem
essa “queda de rendimento”, possuem um
trabalho extra, porque além de atuarem nas
suas proprias atividades, necessitam

desenvolver meios para resgatar o

entusiasmo € o interesse desses individuos.

Diretores, gerentes e outros cargos de comando em organizagdes, esposos,

esposas, pais, filhos, sacerdotes e outros, com freqii€ncia queixam-se de que

“ndo sabem mais o que fazer” para conseguir que as pessoas “voltem a ser

como eram antes’.

Diante desse cendrio, em uma determinada ocasido, na qual uma cliente

reclamava da falta de entusiasmo e motivagdo de seus colaboradores,

enquanto ela falava, lembrei-me da figura do “batedor de gongo”.

Para algumas pessoas um sujeito cruel,
impiedoso, que no convés das galeras, batia o
gongo definindo o ritmo que os escravos,
acorrentados a embarcagdo, deveriam remar, a
fim de movimentar e dar maior ou menor

velocidade as mesmas.
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A partir desse pensamento comecei a analisar que existem algumas pessoas
que facilitam a vida de outras. Pessoas que sempre tem uma palavra amiga,
um sorriso, um abraco e muitas vezes sdo o “porto seguro”, onde outras
ancoram seus barcos carregados de frustragdes, tristezas e desanimos.

E ainda naquele momento conclui:

- como faz falta um ‘“‘batedor de gongo’ no dia a dia das organizagdes, das

familias, das comunidades e dos governos.

Alguém que estimule as pessoas, que as ajude a manterem acesa a chama dos
seus sonhos, animando-as, valorizando suas conquistas, incentivando-as,
enfim, puxando-as em direcao ao desenvolvimento e conseqiientemente, rumo

a0 SucCeEsso.

Poucas sao as pessoas que agem como ‘‘batedores de gongo”. A maioria faz
parte das que se queixam, alegando que a vida nao € justa com elas, que nao
possuem sorte e que “dinheiro, mulher ou homem bonito s6 véem nas maos
dos outros”.

A partir dessa idéia, sugeri a essa cliente que implantasse o ‘‘batedor de

gongo’’ na sua empresa.

A principio ela ficou em divida de como tal idéia poderia ser colocada em
pratica, porém aos poucos fui expondo uma relacdo de itens/regras que
poderiam compor o projeto e depois de algum tempo, tinhamos um desafio

pela frente: testar o ““batedor de gongo”.
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Precisdvamos eleger um grupo piloto e entdo, ela achou conveniente iniciar
com o pessoal do escritdrio.

E assim foi feito.

Depois de explicar o que se pretendia aos colaboradores e de fazer o sorteio do
primeiro ‘“batedor de gongo”, foi dada a partida.
Muitos avancos e retrocessos ocorreram nas primeiras semanas, apos a

implantagao.

Regras foram alteradas e novas regras foram surgindo.
No entanto, algo desejado aconteceu: - o clima mudou para melhor; pessoas
que tinham dificuldades de relacionamento com outras foram minimizando as
distancias e atualmente, o “batedor de gongo” estd caminhando, em 6timas
passadas.
- Mas afinal o que ou quem € o ‘“batedor de gongo”?
O “batedor de gongo” ¢ aquela pessoa sorteada ou escolhida no grupo,
que temporariamente tem a fung¢do de fazer com que o dia de trabalho
(pode ser no lar e/ou na comunidade) seja algo especial, facilitando a
vida das pessoas, ouvindo-as, apoiando-as e lembrando-as que o local
de trabalho, ou qualquer outro lugar, pode e deve ser um lugar para
ser feliz.

Entdo, Vocé aceita o desafio de ser o ‘“batedor de gongo”?
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Capitulo 8

Sucesso Sustentavel
Marcio Nobre

Uma quantidade ainda extremamente pequena de
organizacoes conhece os caminhos para a obtengdo
do “Sucesso Sustentdvel”. Prova disso € o alto

indice de empresas que entram no mercado e

atuam nele como verdadeiros cometas.

Os poucos vencedores que seguem a trilha dos bons resultados possuem em
comum uma caracteristica que hoje deve ser considerada uma necessidade:
taticas de diferenciacao. Talvez isso ndo seja uma novidade, até mesmo
porqué em uma era em que a velocidade de informacdes atropela aos mais
descuidados, essa que é uma imperativa sem duvida deveria ser requisito

bésico na composi¢do dos objetivos aos quais a organizagdo se propoe.

Evidente que a constancia em bons servigos e produtos, a manuteng¢do da
qualificacdo técnica, a disponibilidade de recursos e a resposta certa para as
necessidades existentes sdo valores imprescindiveis na caminhada que remete
ao “Sucesso Sustentavel”, mas ha entre as organiza¢Ges que tangem esse
patamar mais uma propriedade que compde a “férmula” para o encontro dos
melhores e mais expressivos resultados. Essa peculiaridade estd calcada em
um dos pilares do Marketing que por muitas vezes somente € observado
através de uma otica direcionada ao meio externo e que dessa forma reduz as

chances na conquista de tal sucesso. Essa propriedade é a “qualidade
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humana organizacional”, ou seja, sdo as pessoas que fazem parte, que

constituem de forma comprometida e agregam real valor a organizagao.

TATICAS DE QUALIDADE HUMANA
DIFERENCIAGAO ORGANIZACIONAL

/

= SUCESH0 STENTAVEL

Mas como fazer para que a organizacdo tenha uma alta taxa de qualidade

humana organizacional?

Existem varias maneiras de obter indices positivos € um exemplo observavel é
através da formagdao de “Trainees”. Mas se a sua organizagdo nao esta
disposta a substituir ou contratar profissionais, também existem mecanismos
que podem auxiliar na qualificacdo dos colaboradores existentes e que em
muitos casos ndo atingem bons quocientes de inteligéncia
organizacional(Q.1.0). Isso acontece porqué fatores como a perda de foco, a
falta de motivagao e de oportunidades, a inconsisténcia na busca de objetivos,
os conflitos pessoais € o0 ndo investimento da organizagcdo em seus

colaboradores remetem a este fato negativo.

Por esses motivos € que hda uma necessidade extrema de se investir nas

pessoas para que os resultados pelos quais a organizacdo almeja sejam
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conquistados. Também € importante ressaltar que por mais conhecimentos de
ordem técnica e/ou por experiéncia pratica que os colaboradores possuam, a
manutencdo e o aprimoramento destes conhecimentos, bem como o constante
e planejado preparo técnico e comportamental sdo necessarios para que exista

a constancia na obtencao dos resultados esperados.
Optar pela qualidade e pelo permanente e planejado processo de treinar

colaboradores sao os melhores caminhos para que o tao desejado sucesso

sustentavel floresca em suas organizacdes € em vOcCe.
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Capitulo 9

Vendendo Picolé
J.A.Nobre

Quantas vezes nos queixamos que as vendas nao estdao do jeito que desejamos,
ou entao, que os clientes ndo estdo comprando nada???
Nesses momentos, que atitudes temos adotado???

O que temos realizado???

- Atitude é tudo!

Um dia desses estava sentado a beira da praia, quando algo chamou a minha
atencdo. Um sujeito uniformizado surgiu a minha frente, me mostrando um
tabloide de sorvetes e picolés.

Agradeci e disse-lhe que ndo queria nada.

Ele continuou ziguezagueando entre as pessoas, oferecendo os seus produtos e
com alguma freqii€ncia, retornava até o seu carrinho de picolé, trazendo pela
mao, uma ou mais criangas. Ao chegar ao carrinho, mostrava com toda a
paciéncia as guloseimas e apOs as criancas fazerem suas escolhas, levava-as
até seus pais, onde recebia o dinheiro referente a venda realizada. O
interessante é que bem préximo estavam outros 4 ou 5 vendedores de picolé,
com seus respectivos carrinhos parados, a espera que alguém viesse em busca

dos seus produtos, sem €xito.

34



N3ao tenho a menor divida, que ao final daquele dia de trabalho, o faturamento
deste profissional foi completamente diferente para maior, do que dos demais
vendedores, que estavam a espera de clientes.

E muito cémodo e comum esperar que as oportunidades aparecam, em
qualquer campo de agao.

Enquanto muitas pessoas queixam-se que “a vida, as vendas, os
relacionamentos, o governo e os empregos estdo dificeis”, outros vendem

picolé! Como disse inicialmente, tudo € uma questdo de atitude.

As barreiras existem, no entanto nao adianta ficar
esperando que um milagre venha a acontecer. Ficar
parado, queixando-se da vida e/ou esperando que a

sorte apareca € uma atitude para conformistas.

Durante os eventos que realizo convido os participantes a cantar a musica do

Zeca Pagodinho que diz:

“deixa a vida me levar, vida leva eu...”’.

Com certeza, € um momento de aquecimento, de alegria e diversdao. No
entanto, tdo logo concluimos nossa cantoria, convido a todos a avaliarem

melhor o que estamos dizendo.

Muitas sdo as pessoas que nao assumem o papel principal na sua historia e ndo

sO cantam, como pensam e vivem: “deixa a vida me levar ...”.
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Com certeza € muito mais facil esperar pela vida, pelos outros e caso nao
ocorra 0 que se deseja, o que fatalmente ird ocorrer, sentir-se sem sorte,

incompreendido e infeliz.

As oportunidades estdo sempre a nossa frente. Na maioria das vezes elas ndo
se encontram visiveis, porém elas existem! Precisamos ir ao encontro delas. O
vendedor de picolé vendeu muito, no entanto muitas pessoas lhe disseram nao,

porém em momento algum ele desistiu.

Na vida freqiientemente vamos conviver com muitos “ndos”’, porém para cada

“nao” devemos nos energizar para conquistar muitos “SIMs”!

Atitude é tudo!

Vamos vender picolé?
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Capitulo 10

Sintonize — ‘“‘Radio FM Sua Exceléncia O Cliente”
Marcio Nobre

Ouvir - agdo muitas vezes esquecida, negada e negligenciada pelas pessoas. Se
vocé procurasse essa palavra em um diciondrio ela poderia muito bem ser
descrita dessa maneira. Um dos maiores concorrentes das organizacoes &
justamente a falta de audicdo. Falta de audicdo junto ao cliente externo, falta
de audi¢cdo junto ao cliente interno, falta de audicdo entre setores, enfim,
falhas de comunicacdo inerentes a um dos elementos mais importantes desse
processo. Nao € a toa que muitas vezes algo que era esperado de nds ou que
esperavamos de alguém nao da certo. Voceé ja parou para medir o quanto isso

se deve ao fato dessa contundente falha de comunicagdo?

Vocé certamente ja leu algo ou tomou conhecimento sobre assuntos como:
Técnicas para falar em publico; dicgcdo, oratéria e desinibicdo, como fazer
apresentacoes, entre outros. Nao tenho a menor divida da importancia dessas
temdticas e habilidades para o sucesso pessoal e profissional, mas pergunto;
Voce ja assistiu a um evento, ou leu algo a respeito, ou ja sentiu a necessidade
de aprender algo do tipo: Como desenvolver uma audi¢ao efetiva, como ouvir
as pessoas e perceber o que elas querem, como ir além do que vocé ouviu. Se
vocé ja percebeu essa necessidade parabéns, mas vocé faz parte de um seleto
grupo que deseja saber o que os outros t€m a dizer. Um grupo inversamente

proporcional ao de pessoas que s6 querem falar e muito pouco ouvir.

Dentro das organizagdes isso € evidenciado diariamente através de problemas

de relacionamento interpessoal, através da ndo realizacdo correta de tarefas,
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por meio do desconhecimento de procedimentos, pela passagem de (des)culpa
de um setor para o outro e que conseqiientemente geram resultados aquém dos

esperados pela empresa.

Além dessa situagdo interna, essa falha também se faz presente no contato
com os clientes externos. A falta de preparo quanto a habilidade em ouvir de
algumas pessoas que lidam com o publico externo realmente beira ao suicidio
(pessoal e corporativo). Sim, suicidio! E este ato de misericérdia acontece da
seguinte maneira: As empresas investem fortunas em diferentes tipos de midia
(publicidade e propaganda) a fim de atrair, manter, fortalecer sua imagem, e
colocar-se a disposi¢ao de seus clientes. Os clientes absorvem essas propostas
e vao em busca do que esperam encontrar. Quando chegam na organizagdo
(por telefone, pessoalmente, por site) encontram pessoas despreparadas para
ouvi-las, desabilitadas a lhes oferecer respostas efetivas e descomprometidas
com o foco na razdo da existéncia de toda e qualquer empresa: “Sua

Exceléncia O Cliente”.

Quantas vezes vocé foi a uma loja, ou a um supermercado em que o “papo”
dos balconistas ou dos caixas era mais importante que a sua presenca? E
aquela ligacdo em que vocé repete “10” vezes os mesmos dados para “n”
atendentes (apesar de nao exemplificarem adequadamente essa palavra) a fim
de solucionar uma de suas necessidades. Decididamente as pessoas ndo sao
preparadas para ouvir e raramente estdo dispostas a isso. Por isso, quando
vocé vai a um lugar em que o atendente se dedica a vocé, lhe ouve
concentrando-se naquilo que vocé estd dizendo, busca solucdes préticas e

efetivas para as suas necessidades, lhe trata de maneira personalizada (vocé

tém um nome, ele € a sua identidade, faca valer esse seu bem) e faz com que
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vocé sinta que ele estd comprometido em ser um agente facilitador entre a

empresa e o cliente, vocé logo diz: “Vou 14 porqué sempre sou bem atendido!”

E isso que parece algo singular, deveria ser

premissa bésica em atendimento. Louvével,
mas bésico. Nivelado pelo padrao minimo. Nao
a ser comemorado, mas sim a ser desenvolvido.
Se vocé descobriu aqui que precisa desenvolver
a sua audi¢do, cuidado. Vocé pode ser um

concorrente da sua empresa e de si mesmo. Saia

dessa freqiiéncia de interferéncias e Sintonize!

Radio FM — Sua Exceléncia O Cliente.
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Capitulo 11

O Poder do Relacionamento
J.A.Nobre

Certamente em muitas ocasides nas quais Vocé perdeu um negdcio, nao
concretizou uma venda, ou, até mesmo, tomou conhecimento tardiamente de
uma oportunidade que se encaixava perfeitamente dentro das suas habilidades

e do seu perfil, ficou a pensar:

- Por que profissionais brilhantes ndo conquistam seu espaco?

- Por que algumas pessoas obtém sucesso na midia, dentro de
organizacoes, etc., pessoas essas que numa andlise simplista, nao
reunem qualidades para ocupar o espago que ocupam?

- Por que profissionais extremamente habilitados e habilidosos ndo se
destacam?

- Por que tantos mediocres sdo amplamente valorizados e requisitados?

- Esse cargo tem a “minha cara”, como nao fui nem classificado? Nem ao

menos convidado?
Muitas podem ser as respostas, porém a mais simples e demolidora é:
- Eles possuem QI! (Nao confundir “quem indica” com ‘“quociente de
inteligéncia”), ou melhor:

- Possuem um relacionamento, ou uma rede de relacionamento que lhes

propicia acesso as suas conquistas.
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Num rapido exame ...

- Quais sao as pessoas com quem Voce€ se relaciona?

- Que locais Vocé freqiientou ou freqiienta?

- Quais sdo os clubes, comunidades aos quais Voce estad associado? Qual
€ o seu grau de participacao?

- Voce tem paciéncia e/ou boa vontade para investir e dedicar tempo para
o estabelecimento de relacdes com pessoas que possuem uma rede de
relacionamento poderosa para conduzi-lo ao sucesso?

- Conscientemente Vocé tem planejado o estabelecimento de uma malha
de relacionamento que o ajude a obter resultados favordveis no seu

campo de atua¢do?

Caso suas respostas ndo o convenceram, estd muito claro o porqué de outras
pessoas sempre, ou quase sempre, chegarem a sua frente em situagdes nas
quais Voceé tinha a certeza que seria o escolhido, ou ainda, que somente Vocé
preenchia completamente e até superava os requisitos para aquele cargo e/ou

oportunidade.

Muitas sdo as pessoas que sonham com o0 sucesso, inclusive possuem
habilidades e talentos, no entanto esperam que algo divino lhes aconteca. A
maior barreira que as pessoas enfrentam para atingir o sucesso, geralmente sao

auto-impostas, ou seja, sao impostas por elas mesmas.

Enquanto Vocé e muitas pessoas acreditam e esperam por seu “lugar ao Sol”,

por terem suas habilidades reconhecidas, muitas outras consideradas
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mediocres, sem expressdo, sem nada de especial para acrescentar, ocupam
importantes espacos porque possuem relacionamentos excepcionais.

Relacionamentos que lhes propiciam dividendos.

Alguns iniciaram esses relacionamentos acidentalmente, devido a sua classe
social. Outros buscaram impulsivamente essas relacdes e ainda outros,
simplesmente fizeram uma andlise técnica e taticamente, resolveram escolher

as pessoas com as quais devem estabelecer a sua rede de relacionamento.

Estabelecer uma rede de relacionamento requer planejamento e agdo.
Inteligéncia, conhecimento e habilidade sdo requisitos fundamentais para
quem se predispde a buscar o sucesso. Entretanto é fundamental possuir, além
dos requisitos citados, uma determinacdo inabaldvel e fazer com que outras
pessoas tomem conhecimento de todas qualidades que Vocé possui.

Para que outras pessoas possam ajudi-lo, elas, além de conhecer seus

atributos, precisam lembrar de Voce.

- Existe alguma férmula para ser lembrado?

- Sim, estabeleca relacionamentos!

Faca com que as pessoas em diferentes oportunidades lembrem-se das suas
qualidades e para isso, faca-se presente através de contatos pessoais, por
telefone, “e-mails” ou por qualquer outro meio, sem ser “chato”. Ao planejar
suas acoes tenha em mente o que Voce tem a oferecer, onde quer chegar, quais

sdo as pessoas que podem ajudé-lo.
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Analise minuciosa e objetivamente as suas amizades, seus relacionamentos e
defina quais as pessoas e suas respectivas areas de atuacdo, que podem
contribuir na conquista de seus objetivos. Aproxime-se das pessoas e divulgue
suas idéias e interesses. Seja claro e transparente. Resolva ser um facilitador

de relacionamentos.

Nao se dirija as pessoas somente em fungdo dos seus interesses, procure
ajuda-las nas necessidades delas. Oportunize o relacionamento de pessoas que

possuam interesses que possam ajustar-se.

Divulgue a todos o que Vocé faz, o que deseja, quais sdo suas areas de
interesse e o que estd disposto a fazer para atingir seus objetivos.
Decida ser o protagonista da sua histéria e para que outras pessoas se

interessem e queiram atuar junto a Vocé, estabeleca e entenda ...

“O PODER DO RELACIONAMENTO!”
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Capitulo 12

Procurando Uma Desculpa
Marcio Nobre

Todos os dias contato com muitas pessoas de diferentes setores do mercado.
Converso com diretores, empresarios, colaboradores da drea comercial, do
chao de fabrica, dos setores financeiro e administrativo, enfim, de todos os

cargos e posicoes das organizacoes.

Essas conversas passeiam por diversos assuntos e tomam diferentes
profundidades em seu desenvolvimento. Particularmente, aproveito cada bate-
papo para descobrir um pouco mais sobre as pessoas, suas identidades e suas
perspectivas. Mas recentemente identifiquei algo que ocorre em determinados

periodos e que no ano de 2006 isto ficou claramente acentuado.

O ano de 2006 em especial para os brasileiros foi completamente diferenciado.
Ano de eleicdes, Copa do Mundo de Futebol e ainda repleto de feriados em
dias uteis. Conversas daqui e dali e o assunto que imperava nas conversagoes
eram a triade Elei¢cdes — Copa — Feriados. Nem vou comentar que o Carnaval
foi no fim do més de Fevereiro e que o ano para alguns s6 comec¢a depois
dessa data. Realmente, este foi um ano diferente, com um significado especial
para nés brasileiros e... Com muito por se fazer!

Refiro-me a isso porqué a triade em questdo acaba levando a culpa pelas
indefini¢des, pela ndo concretizagdo de projetos, pela nao realizacdo de tantas
coisas que ficaram para trds por culpa Unica e exclusiva dessa “bendita” triade.

Sera?
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Se contarmos os dias de elei¢cdes considerando um 2°. turno, os dias da Copa e
somar a isso todos os feriados e Domingos (os Domingos entra ano e sai ano,
ndo passam de 50 dias!), existem praticamente 300 utilissimos dias para
fazermos muito por nés. Sim, porqué este deve ser o pensamento, essa € a
maneira de encarar os desafios de um ano “menor” transformando-o em um

ano de oportunidades.

Em alguns momentos da vida, eu ou voc€, protelamos, deixamos passar,
esquecemos, nos fizemos de esquecido, projetos ndo se concretizaram, planos
ficaram pelo caminho e o tempo passou, e ele passa muito rdpido. Alguns
sabem disso, outros estdo descobrindo isso, alguns ndo fazem a menor idéia
disso e outros passaram sem saber. A maxima que diz “Ndo deixe para
amanha o que vocé€ pode fazer hoje” pode parecer um cliché barato, mas é
uma verdade universal e que se adotada como principio pessoal, profissional e
organizacional diferencia as pessoas e as empresas que vao além das que
ficam pelo caminho.

Vocé quer ir além???

Sair da zona de conforto € tarefa para poucos, muitos deixam que a histdria
escreva por eles.
Vocé quer escrever a sua propria historia???

Vocé tem auxiliado as pessoas a escreverem as suas historias???
Escrevemos todos os dias a nossa historia, cada dia é um capitulo, cada hora

uma pagina e somos nos que decidimos o que queremos escrever. Se

deixarmos de escrevé-la teremos muitos capitulos em branco.
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Quantas vezes em nossa vivéncia organizacional nos encontramos em
capitulos sem graca, improdutivos, verdadeiras historias ‘“sem pé, nem
cabeca”. Ou ainda, quantas vezes deixamos de auxiliar as pessoas, nossos
pares, na constru¢do de suas histérias. Qual o nosso real valor para as pessoas
que trabalham conosco? Vocé sabe? Ja perguntou alguma vez? Ou o
compromisso com o “fazer aquilo que da” ou somente “o meu bem feito” é
uma constante na sua rotina profissional? Se assim o for, vocé pode estar

cercado de historias sem expressao e sem perspectivas.

Nao ha espago para “profissionais”(essa palavra ndo define adequadamente
estas pessoas) que lidam com outros seres humanos dessa maneira, omissos no
ato de contribuir. Temos as nossas responsabilidades sociais, 0 nosso
COmMpromisso com O que proporcionamos as pessoas para que elas se
desenvolvam e nos déem o prazer de acompanhar suas evolugdes. Isso
mesmo, prazer de acompanhar as suas evolugdes e de saber que fizemos algo a
mais para que elas encontrassem seus caminhos e escrevessem historias

atraentes, construtivas e de real significado em suas trajetorias.

Evidente que existem aqueles que ndo se permitem, que nao querem evoluir,
que a exemplo, se revoltam com o fato de que “seres humanos sdo tratados
como numeros’”’, mas se deixam tratar assim e inclusive merecem um sinal de
menos a frente de seus nimeros. Sao raras as pessoas que estdo dispostas a

fazer “algo a mais”, por si e/ou pelos outros, “quanto mais fazer a diferenga”.

Encontrar solugdes e fazer com que os planos pessoais e profissionais sejam
concretizados € um desafio, uma antitese ao ostracismo que nos permitimos e

que por muitas vezes toma conta de nds. Além disso, nossos papéis como
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profissionais, pais, filhos, educadores, orientadores, amigos, devem ter uma
acdo condizente com o sentido que o tém.
Vocé ja se questionou sobre os seus papéis?

E sobre as responsabilidades que cada um destes papéis envolve?

Uma das melhores histérias que ouvi meu pai contar e talvez vocé conhega,

mas que sua lembranga sempre € bem-vinda, se passa em uma praia.

“...eu estava caminhando pela beira da praia e vi a distdncia um homem, ele
abaixava-se, pegava algo no chao e jogava ao mar, enquanto eu caminhava em
sua direcdo ele repetia muitas vezes aquela mesma acdo. Chegando mais
perto, pude ver que ele pegava as estrelas-do-mar que estavam a beira mar e as
jogava. A praia estava em sua extensao repleta de estrelas-do-mar e aquilo que
0 homem fazia me pareceu um disparate. Aproximei-me e perguntei lhe:

- Senhor, porqué vocé estd fazendo isso? Porqué estd jogando essas
estrelas-do-mar de volta ao mar? Ele olhou em meus olhos e disse:

- Estou tentando salva-las.

- Mas a praia estd repleta delas, vocé nunca conseguird!
Ele abaixou-se, pegou outra estrela-do-mar e a jogou, virou se para mim e
disse:

- Essa eu salvei, para essa eu fiz a diferenca.

Durante aquele dia, passei um bom tempo pensando no que tinha acontecido e
hoje em dia, sempre que vejo estrelas-do-mar na beira da praia , eu as jogo de
volta ao mar.

Vocé tem feito a diferenca?
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Capitulo 13

Resgate O Lider Que Existe em Vocé
J.A.Nobre

Resgatar o Lider que existe em cada um, nada mais € do que uma questdo de
escolha (tema de uma das nossas recentes “news”). Tenho defendido por ai
afora que desde que as pessoas o queiram, as habilidades do lider podem ser

treinadas e mais do que isso, RESGATADAS.

Durante os eventos que realizamos sobre lideranca convido os participantes
(empresarios, dirigentes e inclusive profissionais que ocupam ou nao cargos
de chefia), a refletir sobre o seguinte:

- Vocés sao chefes, ou estao chefes?

- Voces sao chefes e sao lideres?

- A lideranca esta ao alcance de todos?

- A lideranca € algo a ser conquistado ou existe no individuo?

De antemao ratifico minha posicdo inicial de que todos somos lideres, desde
que verdadeiramente o queiramos. Acredito piamente que o Criador nos fez a
todos perfeitos. O meio no qual crescemos e nos desenvolvemos é que
direcionou nosso vetor para diferentes areas de atuacao, destacando mais uma
ou outra habilidade. Certamente, como em todas as regras, nessa também

acontecem excecoes.

No entanto, pessoas que desde criangas comandaram seus amiguinhos em
jogos e outras formas de brincar, possuem maiores chances de assumir

posicoes de comando quando adultas.
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Evidentemente nao existe espago nas organizagdes, instituigdes e entidades sé
para comandantes e ai, surgem os seguidores. Alguns sdo seguidores por
questao de ndo gostarem de estar em situagdes de evidéncia; outros porque
lhes falta determinagao e ainda alguns, por nao possuirem armas adequadas.

Na minha obra “Escola de Resgate de Lideres” — 2°. edicdo, direcionei a
abordagem para aqueles que acreditam em si mesmos e que desejam e

verdadeiramente querem resgatar o LIDER que estd escondido dentro de si.

Certamente o resgate do lider néio ocorre num passe de médgica. E fundamental
resgatar atitudes e hédbitos que s@o vitais para o exercicio da lideranga, como
por exemplo:

- VISAO

- COMUNICACAO

- DETERMINACAO

- COMPROMETIMENTO

- INTUICAOe

- SUCESSO.

A VISAO é uma poderosa arma. Ao cultivar a VISAO o lider se diferencia dos
demais, porque ao invés de buscar respostas imediatas e simplistas, ele cria
alternativas que proporcionam solucdes amplas e duradouras. A VISAO ¢ a
capacidade de “viajar por mares nunca antes navegados”, ou seja, pensar em
situagdes e alternativas pouco ou nada conhecidas.Ter VISAO é pensar no

futuro e principalmente,transformé-lo em realidade.

Fala-se muito em COMUNICACAO, no entanto ela é muito mal empregada

nas organizagdes. Os problemas que ocorrem diariamente nas empresas
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confirmam a frase anterior.O lider para ter sucesso, necessita saber comunicar-

se eficazmente.

Atitude fundamental para o exercicio da lideranca é a DETERMINACAO. A
DETERMINACAO ¢ a forca que guia vencedores em dire¢io aos seus
objetivos, ultrapassando todo o tipo de obsticulos e barreiras.Lideres que
empregam a DETERMINACAO geram a confianca de que os resultados

almejados sempre serdo atingidos.

Quanto ao COMPROMETIMENTO, sem divida, é um outro fator
extremamente necessdrio para o exercicio da lideranga. Comprometer-se
significa fazer parte da maneira mais intensa que se possa imaginar; é dedicar-
se plenamente ao que se deseja obter. Comprometer-se € também, ter fé,
acreditar, pertencer, ndo ter duvidas de que se participa de forma plena do

projeto ou da atividade que se executa.

A INTUICAO aos poucos estd conquistando o seu espago junto ao sexo
masculino, pois por muito tempo foi considerada uma qualidade feminina e
portanto, ndo adequada para homens.Esse preconceito em muito atrapalhou e
ainda atrapalha alguns profissionais que atuam a moda antiga. Agir dessa
forma é negar que o homem também possui sentimentos, sensibilidade e
conseqiientemente, INTUICAO. A INTUICAO estd muito relacionada com a

VISAO e ao cultivar ambas, o lider se projeta em direcdo a novas conquistas.

O SUCESSO ¢ o que todos desejam.No entanto, muitas pessoas apenas o
desejam, ou seja, ndo fazem nada para conquistd-lo.O SUCESSO sempre

esteve, estd e estard a disposi¢cao de todos, porém ele ndo ocorre por acaso. E

fundamental que o lider persiga, conquiste € mantenha o SUCESSO.
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Além dessas atitudes e hébitos, muitos outros devem ser adquiridos e/ou
resgatados, tais como:

- aprender e ensinar;

- estabelecer elos de confianca;

- conhecer e empregar os estilos de lideranga situacionalmente;

- realizar reunioes eficazes;

- administrar com disciplina;

- delegar;

- Incentivar e motivar seus colaboradores e

transformar-se num profissional lider.

Ao encerrar, desafio os que ndo se consideram lideres para que resgatem e
descubram o potencial maravilhoso que possuem. Desafio também, aqueles
que se consideram lideres, mas que acreditam que podem aperfeigoar-se
constantemente, a colocar em préatica essas idéias.

Sinta-se a vontade para ocupar novos espacos.

Vocé pode alcangar tudo o que verdadeiramente desejar e lutar para
conquistar. Voc€ pode se transformar em um profissional de sucesso e, se ja
és um sucesso, podes certamente seres maior ainda. Portanto, no mesmo
instante em que te desafio, também te convido:

- rompa tuas amarras,

- seja um vencedor,

- caminhe em direcao ao sucesso,

RESGATE O LIDER QUE EXISTE EM VOCE!
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Capitulo 14

Gestor de Pessoas — Procura-se!
J.A.Nobre

Ao longo da minha carreira profissional tenho atuado junto a muitos
empresdrios e diretores de organizagdes.Dentre suas maiores dificuldades
destaca-se a necessidade de encontrar profissionais para comandar equipes de

trabalho.

A metodologia empregada para atender essa demanda varia desde a ajuda de
“headhunters”, até (por incrivel que pareca) a ‘‘sortear” entre seus
colaboradores, aqueles que mais se destacam nas atividades didrias. Sendo que
neste Ultimo caso, quase na totalidade das vezes, perde-se um colaborador

competente para obter um chefe mediocre.

Nessas escolhas valorizam-se o “tempo de casa”, a assiduidade, o
comprometimento, a honestidade, a obediéncia, questdes para mim
indiscutiveis para qualquer profissional, deixando-se de lado qualidades

fundamentais para a gestdo de pessoas.

Um dos casos que considerei muito interessante ocorreu numa empresa de
médio porte. Necessitando de um supervisor para uma linha de montagem, o
diretor solicitou ao gerente industrial que lhe sugerisse algum dos
colaboradores para ocupar o cargo. Rapidamente o gerente forneceu o nome
de um colaborador, ao que o diretor perguntou:

Ele fala???

Ainda lembro do olhar um tanto perplexo do gerente.
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Sem duvida, sdao muitas as qualidades necessdrias para comandar pessoas.
Profissionais escolhidos de forma empirica, em geral, ndo estdo preparados
para atuar em tarefa tdo desafiadora, que exige habilidades significativas no
entendimento de seres humanos repletos de necessidades, talentos e

limitagdes.

Muitos, ao iniciar essa nova fungdo, seguem o exemplo de maus profissionais
que comandam pelo medo. Outros, no desejo de provar que a sua escolha para
o cargo foi extremamente acertada, querem mostrar que sob o seu comando a
unidade passard a produzir muito mais do que antes. Para tal usam toda e
qualquer forma que possibilite atingir resultados, empregando desde a pressao,

a promessa de propiciar beneficios e regalias aos colaboradores.

Com muita freqiiéncia, ao ser convidado para realizar palestras para

organizacoes, o tema em pauta € “motivacao”.

Muitos empreséarios e diretores perguntam:

O que devo fazer para motivar meus colaboradores???

Considero fundamental examinar primeiramente, quais as causas que
conduzem as pessoas a estarem desmotivadas nas empresas, o que as levam
para esse caminho. Ao realizar pesquisas de satisfacao de clientes internos,
tenho constatado que um percentual expressivo de colaboradores se sente
desmotivado devido a atuacdo de seus comandantes. Queixam-se de um
infinddvel nimero de atitudes (ou a falta de), que prejudicam seus
desempenhos, que castram suas aspiragdes de participar, de contribuir, de
sentirem-se importantes e valorizados e, sendo assim, tornam-se apaticos e

desinteressados.
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E como foi que tudo comecou???

Comecou pela escolha inadequada, de pessoas ndo ou mal preparadas para
lidar com gente. Ao conversar com profissionais de diferentes niveis, depois
de algum tempo, € raro o tema abordado por muitas dessas pessoas, nao ser
direcionado a apontar falhas de seus dirigentes. Desde as ordens que recebem,
até as decisdes que seus chefes adotam, considerando-as impréprias e

prejudiciais a propria organizagao.

Muitas sdo as empresas que definham por ndo possuirem, a frente de suas
equipes, gestores que rednem as condicdes necessdrias para atuar

adequadamente na arte de administrar pessoas.

Procura-se gestor de pessoas!

Exige-se:

- liderancga, comunicacao, discernimento, saber ouvir, ter flexibilidade, aceitar
criticas e principalmente, conhecer pessoas e saber lidar com elas.

Conhecer o mercado, o produto e a propria organizacao, sem duavida, € muito
importante. Entretanto, profissionais de sucesso sabem que isto ndo basta.

Um verdadeiro gestor sabe que o seu sucesso ou fracasso sempre estard
atrelado a atingir metas. Metas, que evidentemente s6 podem ser atingidas
com pessoas que se sentem valorizadas, que sdo tratadas com respeito, num
ambiente de trabalho que proporcione a realizacdo pessoal e profissional a

pessoas tao diferentes em conhecimentos, habilidades, desejos e aspiragoes.

Vocé ... ¢ um Gestor de Pessoas???
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Capitulo 15

Potencialize Seus Treinamentos
Marcio Nobre

Recentemente encontrei na ante sala de reunidoes de um cliente, um
participante de um programa de desenvolvimento humano que realizo com
diversas empresas. Essa programacgdo havia sido desenvolvida ha mais de 02
anos, mas quando contatei com o Fernando, tive a sensacdo de que
acabdvamos de finalizar um dos moddulos do programa. Tudo estava tdo
“vivo” sobre os projetos e progressdes que haviam sido propostos nos
encontros, que fiquei vibrante com os comentirios do Fernando. Haviamos
elaborado uma programacdo direcionada as competéncias que apresentavam
caréncias no perfil dos profissionais, através de muitas situacdes interativas,
vivenciais e de acompanhamento evolutivo. Colocamos a conversa em dia
sobre tudo que estava sendo realizado e conquistado e depois seguimos, cada

um, em dire¢ao aos nossos diferentes rumos.

No trajeto, fui refletindo sobre o “feedback” que recebi. Queria tomar nota
daquelas impressdes e assim que cheguei em meu escritorio, o fiz. As
informagdes fortaleceram as minhas convicg¢des sobre a solugdo para um dos
maiores problemas que as dreas de recursos humanos sofrem no que diz
respeito a questdo de treinamento e desenvolvimento. Os profissionais de RH,
por vezes, assistem a participantes que saem ‘“‘emocionados” de um

treinamento e em alguns dias essa emog¢ao se esvai.
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Mas o que fazer para ndo assistir essa curva descendente imediata? Entre as
varias agoes pré e poOs-treinamento que programamos para colher resultados
altamente mensurdveis, convenco-me cada vez mais sobre a construgdo
cognitiva baseada em projetos extensivos. O treinamento ndo pode ser visto
como um medicamento de dose uUnica € sim, como um tratamento com
acompanhamento constante e progressivo. As aclOes precisam Sser
fundamentadas com consisténcia € um plano com objetivos gerais e
especificos deve compor e nortear o projeto. A constru¢ao dessa solugdo
comeca por muito mais que um simples levantamento de necessidades e ouvir
as pessoas € chave para isso, caso contrario, vocé apenas realizard medidas
paliativas. Algo como se um garcom tirasse o seu pedido e lhe trouxesse a
refeicdo para saciar a sua fome, naquele instante. Imagino que agora vocé
tenha entendido porqué aquele evento que vocé esperava tanto, ndo atingiu a
taxa de R.S.I. (retorno sobre o investimento) que voc€ sonhava.
Definitivamente € preciso desenvolver ferramentas de acompanhamento para
que treinamentos, cursos € workshops tenham seus resultados otimizados. O
questionamento ndo € sobre a validade dos treinamentos, mas sim sobre como
ampliar e otimizar seus resultados. Fazendo valer o investimento da sua

empresa ou o do seu proprio bolso.

Essa otimizacdo pode ser desenvolvida através de simples acdes como a
multiplicacdo dos conhecimentos abordados em um evento ou uma agenda de
revisoes de apostilas. Quando foi a dltima vez que vocé revisou ou reavaliou

uma apostila, ou quantas vezes voc€ fez isso com a mesma?

Algumas pessoas me dizem... “fiz inglés ha muito tempo e até sabia alguma

coisa, mas agora nao lembro de mais nada, perdi a fluéncia”. Serd que essa
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“fluéncia” s6 € valida para o estudo de um idioma? Claro que nao, se voc€ nao
resgatar, ndo praticar, ndo reavaliar ao que se propOs naquele ultimo
treinamento, tenha a certeza que grande parte daquelas informacoes, trocas de
experiéncias e conhecimentos digeridos serdo esquecidas e engrossardo a
pasta “cursos que nao me lembro mais”. Conseqiientemente a “fluéncia” sobre
aquelas competéncias ndo serd desenvolvida e o seu time e vocé sofrerdo o
prejuizo em seus negdécios. Se voceé € um profissional de T&D ou do RH

lembre-se de todos estes questionamentos ao definir a agenda de treinamentos.

Vocé pode realizar em sua empresa um evento fantdstico com aquele
“medalhdo” palestrante, mas se o trabalho ndo tiver continuidade, as sementes
ndo germinardo como vocé pretende e talvez muito pouco serd colhido. Se
vocé colaborador de diferentes dreas ndo tiver a visao de que precisa resgatar
constantemente o que foi abordado naquele ultimo evento, saiba que estard
perdendo uma grande oportunidade de fortalecer a sua taxa de

empregabilidade.

Por isso, antes de reclamar que aquele ultimo evento ndo lhe trouxe nada
demais ou que vocé perdeu aquele capitulo fantdstico da novela, reavalie se
vocé fez tudo aquilo que podia para otimizar o seu aproveitamento. O seu
sucesso depende de vocé. Aproveite as oportunidades e desenvolva caminhos

favordveis para conquistar o seu espago.
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Capitulo 16

Final de Ano ou Ano Novo
J.A.Nobre

Quando se aproxima o final de cada ano, as pessoas de um modo geral entram
num “frisson” por vdrios motivos. S3o muitos e de toda a sorte os
questionamentos. Eis alguns exemplos em nivel pessoal:

- Que presente devo dar para ...?

- Onde vou passar o Natal? E o Ano Novo?

- Qual a ceia vou servir? Que roupa (e inclusive a cor) devo vestir?

- Onde devo passar minhas férias?

Quanto ao nivel profissional e empresarial:
- Que devo fazer para “bombar” minhas vendas neste fim-de-ano?
- Quais produtos vao ter melhor aceitagdo no mercado?

- Como devo agir para persuadir meus clientes a aumentarem seus estoques?

Afora os questionamentos, ocorrem as promessas:
- Vou comprar um carro novo!

- Vou trocar de apartamento!

- Vou trocar de emprego!

- Vou casar! Vou me separar!

- Vou ganhar mais dinheiro! Vou aumentar o faturamento da minha empresa!

Questionamentos, promessas ... porém quem verdadeiramente d4 respostas

concretas e/ou cumpre as pI'OIIlCSSElS?
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Acredito que é muito coerente dizer que vivemos por impulsos ou por
€e_.%

motivos. Ano apds ano nos repetimos “n” desejos que nem sempre

cumprimos.

Existem periodos que sdo mais propicios para atuar em determinadas
atividades, quando o produto que oferecemos estd inserido num contexto de
sazonalidade. Entretanto, até que ponto a sazonalidade existe em nds? Ou

ainda, ela ndo € produto da nossa conformacdo diante de dificuldades?

Em alguns lugares e regides a partir do dia 25 de Dezembro tudo para e, em
muitos casos, sé hd um recomeco, as vezes timidamente, a partir de Marco do
ano seguinte. Muitos profissionais aceitam essa situacdo passivamente, afinal

... “nao ha nada a fazer!”

Ainda bem que outros ndo aceitam tao facilmente essas auto-imposicoes. Ou
seja, entendem que as dificuldades existem, porém que sempre é possivel
reverter quadros, muitas vezes, praticamente irreversiveis.

- Como fazer???

Evidentemente que a palavra chave chama-se PLANEJAMENTO, porém de

nada adianta planejar, se ndo houver ACAO.

Costumo definir vender como: “VENDER E A COMBINACAO DE VISAO,
PLANEJAMENTO E ACAO”, e estou plenamente convencido que esta
definic@o se aplica a praticamente todos os campos, basta substituir a palavra
VENDER por SUCESSO, CRESCIMENTO, DESENVOLVIMENTO e uma

infinidade de outros termos, que representam objetivos a serem atingidos.
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Para planejar, com certeza, € fundamental elaborar uma série de
questionamentos, responder de forma pluralizada cada uma das questdes, até
porque nao existe uma unica resposta certa em situacOes de incertezas. A
partir dai, elaborar planos, preferentemente, detalhados e colocar em pratica.
Para conformistas ... “isso ndo vai dar certo!”

Para profissionais que acreditam em si mesmos, certamente ¢ entendido como
uma oportunidade para crescer e concretizar novos negdcios, conquistar novos

espacos, buscar outros segmentos.

Bem, o final do ano sempre faz parte do calendéario, devemos esperar a sua
chegada, ou programar o novo ano, o proximo meés, a proxima semana ou o

dia de amanha?

Ou melhor, nada de esperar! Comecar a empregar todos os conhecimentos que
possuimos, elaborar planejamentos para minimizar e/ou eliminar todas as
dificuldades impostas pelo mercado e principalmente, por ndés mesmos e

AGIR.

Revisar nossos conhecimentos e habilidades, nossos produtos e servigos,
nossos contatos e fundamentalmente, estabelecer um foco que nos leve ao
encontro de novas conquistas, baseados na mais profunda determinacao.

Com certeza, ndo apenas o fim-de-ano e o ano novo estao chegando, mas sim,
novos tempos estdo a espera de profissionais que entendem que dinamismo €

sinbnimo de mudanga continua.

E entao, o que vocé vai fazer para o final do ano ou para o novo ano que

inicia amanha?
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Capitulo 17

Comunicacao em Vendas
Marcio Nobre

Trabalhar junto as pessoas como Consultor e Instrutor € uma tarefa
extremamente  gratificante.  Atuar compreendendo as  diferentes
personalidades, lidando com as diferencas, navegando pelo universo de cada
individuo e descobrindo que em cada pessoa existem tragcos distintos e
singularidades resultam em uma visao amplificada sobre o comportamento das
pessoas. Uma visdo de suas potencialidades, de seus limites e do que pode ser

melhorado.

Tenho um carinho especial pelos trabalhos que realizo junto a equipes de
vendas. Os profissionais que atuam nessa drea geralmente possuem um perfil
ativo sdo extrovertidos, aclimatam-se rapidamente com as situagdes e
facilmente resgatam e tomam ciéncia de que sempre hd o que melhorar em

suas préaticas profissionais e pessoais.

Constantemente identifico na analise do que pode ser melhorado o aspecto da
autoconfianca. Por diversas vezes essa propriedade se mostra carente no perfil
de alguns Profissionais de Vendas. Ela € evidenciada quando ndo ha uma
organizacgdo sobre o “discurso” de vendas, quando a transparéncia e a clareza
na comunicagdo nao sao eficazes, quando o dominio técnico deixa a desejar e
quando ndo se acredita no produto ou em que somos mais capazes do que
pensamos ser. Mas dentre essas caréncias a serem supridas, hd um destaque a
ser considerado e este se trata da comunicag¢do em vendas. E ela, por sua vez,
€ determinante para a efetivacdo de bons negdcios e da conquista de metas e

resultados positivos e duradouros.
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Por conseqiiéncia do meu trabalho, além das visOes comportamentais que
despertei em mim, também aflorei a percepcao critica e essa me acompanha
no dia-a-dia. Na ida ao shopping, em lojas de departamentos, de vestudrio,
enfim, de diferentes segmentos. Em muitas destes contatos que tenho com os
vendedores que atuam nestes lugares comprovo as falhas de comunicagao em

vendas geradas pela baixa autoconfianga.

Quer um simples exemplo?
“O Sr. queria este modelo?”.
E neste instante ouco uma sonora‘“buzina” dizendo: ERRADO.
Porqué 1sso? Simplesmente porqué o tempo € agora, € presente, o passado
passou. O Cliente quer, ele estd na sua frente. Mantenha a expectativa positiva

da venda.

Mais um exemplo?
- “Eu acho este aqui melhor”
Nova buzinada. Quem acha nao tem certeza, tem ddvidas e com toda certeza o

Cliente ndo quer adquirir algo em que e de quem ele ndo possa confiar.

Para alguns isso pode parecer um detalhe, mas o processo da venda € feito de
detalhes e estes podem ser decisivos para a concretizacdo de um negdcio.
Pergunte-se: O que os clientes estdo buscando? Vocé pode pensar, condi¢cdes
de pagamento, preco, descontos. Alguns estdo, mas todos com certeza buscam
o que é melhor para si. E o melhor passa pela confianca no vendedor, no
produto, na empresa, o melhor passa pela clareza e principalmente pela

certeza de que estdo realizando o melhor negdcio.
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Pensando nisso, listei algumas dicas para evitar essas falhas de comunicagao
em vendas. Se voce € um vendedor que busca a melhoria continua e que tem
ciéncia de que sempre existe algo para ser melhorado. Faca uma espécie de

“autopoliciamento” em seus contatos observando tais dicas:

Palavras com tempos verbais que apresentem referéncias sobre o passado:
- queria, seria, gostaria, poderia, era...
Substitua-as pelo tempo presente;

- “Eu quero lhe mostrar essa novidade!”.

Palavras que gerem incertezas e davidas:
- acho, mais ou menos, talvez...
Use;

- “Eu acredito que a Sra. estd fazendo a escolha certa!”.

Palavras que despertem a razao sobre o processo:
- vender (substitua por oferecer); comprar (substitua por adquirir)
Vender e comprar afastam o cliente de vocé. Oferecer e adquirir soam como

beneficios.

Expressdes que soem como “enrolacdo”. (Gerundismo)
- “Eu vou estar lhe mostrando este material” (Nessa hora sinto pena da lingua

portuguesa)

- “ Lhe mostrarei no outro setor a nossa nova linha de fitness.”.
A comunicagdo eficaz em vendas € o divisor de dguas entre o profissionais de
vendas que conquistam o sucesso e os que ficam esperando por ele. E como

dizia o velho guerreiro: "Quem ndo se comunica...se trumbica!”.
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Capitulo 18

Visitando O Cliente
J.A.Nobre

A visita ao cliente é, sem divida, um momento especial para o qual o
vendedor deve constantemente preparar-se. Para que o encontro ocorra de

forma positiva é fundamental a ado¢do de alguns pequenos cuidados.

Assim, o vendedor deve preocupar-se com cada detalhe que possa contribuir
para o sucesso ao contatar com o cliente, desde a sua apresentagdo, até o

cumprimento do horéario estabelecido.

Com muita freqiiéncia profissionais de vendas enfrentam a desagradavel
situacao de, apesar de ter chegado no horario combinado com o cliente, este
além de ndo atendé-lo imediatamente, o faz esperar por muito tempo.

Realmente muitos clientes ndo respeitam o tempo do vendedor.
“O que fazer nessas situacoes??”

O bom-senso sempre ¢ o mais recomendado. Mesmo que o vendedor nao
tenha um outro contato marcado em seguida, sugiro que apds quinze minutos
ele faga contato com a secretdria do cliente e diga-lhe que seu tempo esta se
esgotando. Caso nos préximos quinze minutos o cliente ndo o receba, deve
deixar o seu cartdo dizendo que infelizmente nao pode esperd-lo, mas que em
breve entrard em contato. Essa atitude pode parecer, a principio, como uma
forma de perder tempo. Entretanto, também demonstra ao cliente que ele, o
profissional de vendas, tem outros compromissos importantes com outras
pessoas/clientes. Infelizmente alguns clientes colocam-se num pedestal,

dificultando o acesso a ele.
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Um caso que sempre conto aos participantes dos semindrios de vendas que
realizo, relacionado com o fato do cliente dar um ‘““‘cha de banco” no vendedor
€ o seguinte:

Um vendedor foi fazer uma visita a um futuro cliente, porém este o deixou a
esperar por muito tempo. As horas se arrastavam e nada do cliente chamd-
lo. O vendedor freqiientemente examinava o relogio, porém o cliente parecia

que o havia esquecido.

Por duas vezes ele perguntou para a secretdria, se ela o havia anunciado e
ela lhe afirmara que jd tinha comunicado ao seu chefe a sua presenca.
Depois de mais algum tempo, ele solicitou a ela que avisasse novamente ao
cliente, que ele continuava aguardando para ser recebido e ela assim o fez.

Uma hora depois ele ainda ndo havia sido chamado.

Aborrecido, o vendedor pegou um cartdo de visitas, escreveu algumas
palavras no verso do mesmo e pediu a secretdria que o entregasse ao cliente.
Trés minutos depois ele foi recebido.A secretdria ficou muito curiosa a
respeito da mensagem que o vendedor havia colocado no cartdo, de forma a

ser atendido tdo prontamente.

No final do expediente, apos a saida do chefe, ela retornou a sala dele e
pegou o cartdo de visitas, onde pode ler a frase que havia mudado o
comportamento do cliente, fazendo com que ele prontamente atendesse o
vendedor.

No cartdo estava escrito:

“Hoje pela manha falei com Deus, porque Vocé ndo quer falar comigo?”
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Capitulo 19

Como Anda O Tempo do Executivo
J.A.Nobre

Com muita freqii€éncia, durante os cursos que ministro com o titulo
“ADMINISTRACAO EFICAZ DO TEMPO”, me deparo com expressdes do
tipo:

- “Quer dizer que até hoje eu trabalhei de forma errada???”

ou entao:

- “Quem me garante que a partir de agora terei mais tempo???”

Desde o primeiro momento do evento, faco questdo de informar aos
participantes que a ‘“Administracdo do Tempo” estd intimamente relacionada
com o campo comportamental e, sendo assim, somente através da
conscientizacdo e do firme propdsito de mudar de cada um, é que os

resultados serdo alcancgados.

Podem considerar-se aptos a participar desses
cursos, todos os executivos que quando
solicitados a dar respostas a respeito desse ou
daquele trabalho/assunto, comumente

manifestam-se assim:

- “Nao tive tempo para examinar isso!”
- “Faltou tempo; prometo entregar amanha!”

- “Nao deu tempo, o dia foi terrivel.”
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Na realidade, o que geralmente ocorre com essas pessoas, € que elas
desenvolveram mecanismos de defesa, muitas vezes inconscientemente, que
ndo lhes permitem perceber que com a adog¢do de simples atitudes e a
aquisicdo de novos hdbitos, com certeza poderdo facilmente mudar para

melhor e assim, atingir uma excelente “performance” profissional.

Inimeras vezes esses executivos hiperaterefados ou “maus administradores do
tempo”, sdao vistos como relapsos, negligentes, enroloes e até mesmo,

incompetentes.

A correta Administragdo do Tempo € composta por atividades e posturas tao
simples e Obvias que, a principio, muitos profissionais ndo acreditam que as

mesmas possam ser eficazes, inclusive a curto prazo.

Eis algumas sugestdes para aqueles que desejam administrar melhor o seu
tempo:

- Divida as atividades em grupos de importantes e urgentes;

- Procure concentrar-se nas atividades importantes (tarefas que produzem
resultados) e delegue as tarefas urgentes;

- Oriente seus colaboradores para, sempre que possivel, trazer os problemas
acompanhados de sugestoes;

- Estabeleca horarios para o atendimento das pessoas internas € externas a
empresa;

- Use adequadamente o telefone;

- Treine sua secretdria e seus auxiliares para desenvolver atividades que “s6

vocé € capaz de fazer”;
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- Programe suas reunides com antecedéncia e desenvolva-as de forma
dinamica;

- Nao participe de reunides as quais vocé€ desconhece o assunto;

- Solicite a sua secretdria que faga uma triagem inicial dos contatos, ligacoes
telefonicas e documentos, antes de passéa-los a voce;

- Deixe de ser centralizador, delegue!

Caso vocé adote essas atitudes, certamente perceberd que a maioria, sendo
todas, das suas atividades serdo realizadas, seréd elogiado por sua organizagao
e competéncia e principalmente, sentir-se-4& muito mais contente consigo

mesmo e, incrivel... comecara a sobrar tempo!
Aproveite esse novo tempo para investir em voc€. Leia, planeje seu

crescimento pessoal e profissional, invista na sua imagem, curta a sua familia

€ seus amigos.
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Capitulo 20

Quem Corre Atras, Chega Atras

Marcio Nobre

Durante vérios anos fui um assiduo telespectador de corridas de Férmula 1.
Nas manhas ou madrugadas de Domingo eu me encontrava diante do televisor
para acompanhar um dos maiores idolos que o nosso pais ja viu, Airton Senna.
Eu e outros tantos milhdes de pessoas tinhamos esse mesmo rito Dominical
para acompanhar a uma pessoa obstinada, perseverante e extremamente
determinada em conquistar seus objetivos.

Um brasileiro como nds, gente nossa, uma extensao de nds capaz de tremular

a nossa bandeira nos quatro cantos do mundo.

Em uma das tantas corridas que assisti, tive o prazer de observar um feito
impar e que até hoje ndo creio que foi igualado. Com problemas no motor,
Airton Senna resolveu largar dos “boxes” para que durante a volta em que os
veiculos e pilotos apresentam-se ao publico, os mecanicos de sua equipe
pudessem realizar os reparos necessdrios para que o seu carro ficasse em

condi¢des de competir.

Dada a largada, Airton saiu atrds de mais de 20 pilotos e realizou uma das
corridas mais espetaculares na histéria do automobilismo. A cada curva, em
cada reta, em cada volta, a determinacao, a habilidade e o impeto fizeram com
que Senna reduzisse a diferenga de seus adversarios, conquistasse posicoes e
ao término recebesse a bandeirada em primeiro lugar. Realmente Senna era
uma pessoa diferenciada, capaz de feitos dessa grandeza. Porém essa situagdo

era como comentei um caso impar. Afrton chegou em muitas corridas na
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frente, mas o fez porqué largou na frente. Tanto que seu recorde de “pole-
positions” vigora até hoje. Ele preparava-se para chegar na frente, largando na

frente.

Sempre que apresento Semindrios ou realizo “Workshops”, procuro obter dos
participantes o maximo de informacdes a fim de identificar o perfil de cada
um, justamente para que eu possa dar o melhor de mim nas trocas que estes
tipos de eventos permitem. Entre muitas informagdes que capto, ouco algumas
frases com uma considerdvel freqii€ncia e uma das mais presentes me faz

lembrar a situagdo da corrida que descrevi.

Os participantes seguidamente comentam “...eu corro atrés...”, “...€ preciso

99 ¢

correr atrés...”, “...estamos sempre correndo atr4s...”

Imediatamente respondo, “Quem corre atras, chega atras. Até hoje s6 vi o
Senna conseguir chegar na frente correndo atras”. “Corram a frente!”.

Como assim, correr a frente???

Correr a frente € estar preparado para todas e
quaisquer situagdes do nosso dia-a-dia. Correr
a frente € pensar e agir de maneira pro-ativa.
Quem corre atrds € reativo, quem corre atras

sal atrasado e se nao for um Senna,

dificilmente chegaré na frente.

As pessoas sempre dizem que querem crescer, que querem desenvolver-se,

mas o que realmente o fazem para que isso aconteca. Se eu faco as mesmas
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coisas de sempre, conseqlientemente obterei o mesmo resultado de sempre. Se
eu quero obter resultados diferentes, eu preciso fazer diferente. Correr atrés é
lugar comum, correr a frente € fazer diferente, € fazer a diferenca. E a busca
por novos resultados, por novas alternativas e por novos caminhos que nos

possibilitam ir ao encontro das conquistas.

Pare por alguns instantes e reveja todas as coisas que voce deixou de fazer. Se
vocé identificar algo que vocé deixou de fazer, € porque vocé vive no grupo
de quem corre atrds. Coloque um ponto final nisso e insira-se na elite dos

vitoriosos. Decida-se por isso!

O 1°. de Maio de 1994 foi o dia em que vivenciamos a perda do protagonista
de nossas manhas e madrugadas de Domingo. Entre muitos momentos felizes
e mensagens que ele nos deixou, quero resgatar uma que simboliza a sua
determinagdo. Essa mensagem foi encontrada na primeira pagina de uma de

suas agendas: “Sua meta é ser o melhor em tudo o que vocé fizer!”

O que vocé tem feito é o melhor que pode fazer???

Correr atras é o melhor que pode ser feito???

(3

Voce pode pensar “...eu sei de tudo isso...”, “...n3o é nenhuma novidade pra
mim...” Otimo, muito bem, mas ter ciéncia dos fatos néo representa a solugio.
A solugcdo estd em acreditar na sua capacidade e em fazer as coisas
acontecerem. Voc€ € capaz, basta acreditar, preparar-se € posicionar-se a
frente. A pré-atividade é uma habilidade a ser praticada e desenvolvida por

todos que buscam a melhoria em seus resultados. Algo a ser valorizado em
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nossas acdes e a ser adotado como um guia para nossos projetos, para nossos

planos.
Olhe além das montanhas, visualize além do horizonte e certamente vocé se

posicionard no lugar em que os vencedores ocupam na largada para as suas

conquistas, esse lugar é a frente.
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SOBRE OS AUTORES

7.4.NOBRE

Administrador de Empresas.

P6s-Graduado em Administracdo e Formac¢do de Recursos
Humanos, Marketing, Vendas e Psicologia Organizacional.
Consultor de Empresas em Administracdo Geral, com atuacgdo
em Recursos Humanos, Negocia¢des, Marketing, Vendas,
Atendimento ao Cliente, Qualidade Total, ISO 9001, ISO
14001 e OHSAS 18001.

"Lead Assessor" (Auditor Lider) em Sistemas da Qualidade
(SGS - IRCA/England).

“COACH?” da J.A.Nobre Consultores Associados.
Especialista em Treinamento e Desenvolvimento Gerencial.
Autor de varios artigos especializados com enfoque
direcionado a todas as dreas em que atua.

Autor das Obras "Sua Exceléncia o Cliente - Qualidade no
Atendimento" - 8 Edicao, "O Caminho de Santiago Sem
Fantasias" e "Escola de Resgate de Lideres" - 2° Edicéo , da
Passaporte para o Sucesso - Editora e Produtora.

Co-Autor da Obra “Gestdao Empresarial: A Integracdo das
Competéncias”, da Bagaggem Eventos.

Ocupou cargos Gerenciais em Empresas de Médio e Grande
portes.

Ex-Professor de Administracdo de Pessoal e Ex-Coordenador
de Cursos de Extensdo Universitdria.

Diretor, Consultor e Especialista em Treinamento da J. A.
NOBRE Consultores Associados.

Diretor da Passaporte para o Sucesso - Editora e Produtora.
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MARCIO
NOBRE

Bacharel em Turismo e Hoteleira (PUCRS);
Especialista em Marketing, Vendas e Negociacdes (PUCRS);

g,

Professor de Extensdes Universitarias pela FARS;

A N NN

Especialista em Desenvolvimento Cognitivo, Integracdo e Metodologias
de Vivéncias (T.E.A.L.);

2 Auditor em SGI (ISO 9001 / ISO 14001 / OHSAS 18001);

72  Especialista em Metodologia de Ensino pela BOU e Multiply pela
ICODE - International;

A Apresentador de Treinamentos em Cooperacdo com diversas
Organizacdes de Ensino;

2  Facilitador em projetos de Gestao do Conhecimento;
7 Co-planejador de programas Governamentais em Sustentabilidade local;

v Colaborador das revistas VendaMais e Banas Qualidade com artigos
sobre Marketing, Vendas e Comportamento;

?2  Instrutor, Palestrante e Consultor de Negocios da J.A.Nobre
Consultores Associados;

2 Atuou como Gestor Sénior de equipes de vendas e atendimento.
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OUTRAS OBRAS

“Sua Exceléncia O Cliente” enfoca exatamente
aquilo que pode ser o diferencial entre as empresas:
a qualidade no atendimento. De linguagem simples e
objetiva, a obra proporciona uma leitura leve sem
perder a profundidade com que o tema deve ser
tratado. Através da proposicdo de exercicios e por
meio de exemplos, os conceitos tornam-se de fécil e
imediata aplica¢do no dia-a-dia.

“Escola de Resgate de Lideres”. A obra aborda
cada uma das qualidades que um Lider necessita
resgatar para exercer plenamente a sua Lideranca.
Sao apresentados exercicios, a fim de que o leitor
possa visualizar, refletir e mentalizar as acdes que
necessita avaliar, revisar e principalmente praticar.
As organizacdes hoje precisam de Lideres
inspiradores, ndo h4 mais espagos para chefes
autoritarios.

O livro “O Caminho de Santiago - Sem
Fantasias” apresenta a narrativa de uma viagem
realizada no mais famoso caminho de peregrinagao.
Iniciada pelo trecho francés, sdo relatados os fatos
pitorescos da caminhada, os dias de peregrino, os
encontros e desencontros do caminho e a
gastronomia na pritica. A obre é um convite ao
Caminho de Santiago e também ¢é uma histéria de
determinacdo, forca e sobre tudo de
companheirismo.

VISITE O NOSSO SITE E CONHECA AS NOSSAS SOLUCOES EM
CONSULTORIAS, PALESTRAS E TREINAMENTOS.

www.janobre.com.br
F: 51 3231.4423 / 8144.8303 / 8111.0936
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