








= Expediente

A revista Ser Mais é uma publicacdo mensal.
Ano2 | Ne 17

Diretor Editorial: Mauricio Sita

Redatoras: Celeste Mayumi, Vanessa Oliveira e
Karina Cedefio

Revisora: Karina Cedefio

Diretor de Arte: Danilo Scarpa (www.daniloscarpa.com)
Colaborador de Arte: Henrique Melo

Servico ao Assinante:

[11]2659-0964 e [11] 2659-0968
assinaturas@revistasermais.com.br

Cartas para a redacao:

Av. Rangel Pestana, 1.105 - 3° andar.

Sé&o Paulo - CEP 03001-000
redacao@revistasermais.com.br
http://twitter.com/revistasermais

Skype: revistasermais

Orientamos para que as cartas com a opiniao e
critica do leitor estejam assinadas e contenham
nome e endereco completos, telefone e email.
A Ser Mais reserva-se o direito de selecionar e
editar aquelas que poderao ser publicadas.

O pedido de edicbes anteriores podera ser
feito através de qualquer uma das informagoes
de contato supracitadas (carta, fax, telefone

ou email); e serd atendido desde que haja
disponibilidade de estoque.

Central do Anunciante:
publicidade@revistasermais.com.br
[11]12691-6706

Representante Comercial - Regiao Sul: Beth
Meger

Rua Candido de Abreu, 140 - 5° andar / Cj. 509
Curitiba — Parana — CEP: 80.530-901

[41] 7812-2898

Ser Mais é a revista oficial da Associagdo
Brasileira de Desenvolvimento
Comportamental (ABDCOM).

Distribuicdo Exclusiva: Fernando Chinaglia
Comercial e Distribuidora S/A

Cadastre-se no site www.revistasermais.com.br
para receber nossa newsletter.

Impressao e Acabamento: Vox

“Caro Leitor”

Motivacao para superar Desafios
7° passo

Utilize crencas construtivas e emog¢des saudaveis

A hora e a vez dos timidos e introvertidos

Up to date

+ otimista

Entusiasmo apesar de tudo

A motivacao nossa de cada dia

No alvo

Cidadao 21

Acerte os ponteiros

Moda, beleza e estilo

2.0

+ motivado

Cansei nao, decidi agir

Capa

Problemas, para que te quero?

Jogo Rapido

Diogo Portugal

MANUAL DO SUCESSO

Inteligéncia — Washington Olivetto — No limite da Vanguarda
Gestao X As vendas vao reagir quando vocé reagir
Comportamento X Intencao, Atencao, Flexibilidade e Acao
Vendas - V.E.N.D.A.S.

Lideranca — Quem vai liderar a gente?

Coffee-break X humor e diversao

+ gente

Ser ou Ser mais X Eis a questao

+ saude

Tratamentos nao-invasivos melhoram dores nas costas
+rh

Negociacdo em Ouvidoria

Gaudencio responde

Tire do Papel

+ vitrine de sucessos

+tech

Construa uma empresa 2.0

+ expressao

Hora de mudar de emprego. Serd?

indice

Dario 5 Omar Souki Reinaldo Michael Hall  Leila Navarro  Evaldo Costa : :
Amorim Dr. J6 Furlan 2 Arline Davis
Marcelo Ortega Ricardo Jordao Ritah Oliveira Elder Camacho Alberto Paulo Gilberto Reinaldo

Magalhaes

Centuridao Gaudencio Wiesel Polito



SER P
MAIS

sua revista de inteligéncia e sucesso

B A pechincha de cada dia
Compra coletiva, o novo fendmeno do
comércio online

Ef] O que vocé comeu hoje?
Se vocé nao lembra, melhor ler esta
matéria

www.revistasermais.com.br

CAPA

Vista a camisa e comprometa-se sem
ser “puxa-saco”

Para que fazer hoje o que
se pode fazer amanha?
Néo postergue esta leitura!

Super-mulher maravilha
Como o sexo forte lida com as
multitarefas



Editorial

Esta é uma edicao histérica. Nem preciso sugerir nada, pois sei que a
guardard e que ird lé-la diversas vezes. A matéria de capa foi escrita
por ninguém menos que L. Michael Hall, Ph.D e doutor em Psicologia
Cognitivo-Comportamental. Ele criou os fundamentos da Neuro-Semantica
e é um apaixonado pela PNL - Programacao Neurolinguistica.

Vocé conhecera as coisas que mexeram com a vida dele e, com certeza a
licdo contida no texto, até com um passo a passo, podera mexer com a sua
vida também.

Eis um artigo que merece ser lido, relido, estudado e, dependendo da sua
decisao, praticado.

O Michaeljaescreveu 30livros comfoco na drea cognitivo-comportamental,
para ensinar pessoas a se livrarem das cargas emocionais negativas que, em
razao das memorias traumaticas, acabam causando fobias, perturbacdes
diversas, ansiedade, depressao etc.

Livrar-se de tudo isso é muito bom, vocé concorda? Mesmo que nao seja o
seu caso, fica valendo o alerta e a ajuda.

E a revista esta recheada de um contetuido coerente com o nosso proposito
de contribuir para o seu sucesso pessoal e profissional. Confira e escreva
para mim, concordando ou nao.

Aproveito para desejar a vocé, carissimo leitor, um 2011 pleno de saude,
realizacdo e felicidade.

Boa leitura.

Mauricio Sita
Diretor Editorial






océ, caro (a) leitor (a), ao iniciar a leitura deste

artigo, deve estar se perguntando: sera este mais

um desses artigos que falam de motivagao como
sendo algo facil de encontrar? Eu respondo: claro que sim!
Se na pratica as pessoas definem motivagao como ter um
motivo para a agdo, fica significativamente facil deduzir
isto, ou seja, motivacao é facil de encontrar.
Ninguém faz nada sem motivo, portanto basta ter um
para agir que a motivagao aparece.
Calma! Eu apenas estava querendo ser ameno, pois ser
uma pessoa motivada exige algo mais do que so se ter
um motivo. E preciso desenvolver a motivagao necessaria
para mudar os resultados e, para isso, é preciso entender
o que é motivacao e como funciona o processo para a cria-
¢do da automotivacao.

Entendendo o que é motivacao e criando a automotivacao

A maioria das pessoas necessita de um empurraozinho
para andar... precisa de motiva¢ao externa.

Para entender melhor como funciona a motivacao exter-
na, preste aten¢ao nessa historia:

Nos estados do Norte e Nordeste do Brasil existe um
meio de transporte muito utilizado, tanto para carregar
objetos como pessoas: o burro ou, como la é conhecido, e
nao ha erro na grafia, o “jumentcho” (prontncia da pala-
vra jumento).

Apesar de ser um 6timo meio de transporte, quando ele
decide empacar nao tem jeito, ninguém consegue fazer o
danado andar.

Preocupados com essa situagao, as cabegas pensantes
la da regido, apds analisarem detalhadamente a atitude
desse simpatico bichinho, chegaram a conclusao de que
s6 haveria um jeito de fazé-lo andar. Descobriram que o
“jumentcho” adora cenoura e, quando a mostravam para

ele, o danado saia rapidinho em sua diregao para apanha-
la. S6 que eles nao contavam com um pequeno proble-
minha... Quando ele alcancava a cenoura e a comia, em-
pacava novamente. Colocando a cabega novamente para
funcionar, chegaram a conclusao de que, se mantivessem
a distancia constante, o burrinho, como era burro mesmo,
acharia que iria alcangar a cenoura e comé-la e, como isso
nunca aconteceria, ele continuaria andando, andando e
andando, bastando apenas direcionar a cenoura para o
destino desejado.

E assim o fizeram. Amarraram a cenoura em uma das pon-
tas de uma vara de pescar e a outra ponta da vara amarra-
ram no cangote do burrinho, mantendo assim a distancia
constante. Bastava estabelecer a local de destino (o objeti-
vo), mostrar ao burrinho o que ele conquistaria ao chegar
ao destino (o prémio), estabelecer a carga que o burrinho
conseguiria suportar (a meta individual) e pronto: 14 ia o
“jumentcho” transportando tudo e todos.

E claro que o que acabei de contar é apenas uma histori-
nha ilustrativa e, muito menos, estou comparando vocé ao
burrinho da histéria, porém, ao precisar de estimulos ex-
ternos, € assim que a coisa funciona. Enquanto ha o prémio
para conquistar, o profissional anda... Depois que o prémio
¢ conquistado, ele para.

Nao estou afirmando que este tipo de “Campanha Motiva-
cional” seja errado, mas esse tipo de postura, na qual o pro-
fissional espera que se dé algo em troca dos resultados que
ele constroi, é comum no mercado, porém, o que as empre-
sas buscam é outro tipo de profissional: o automotivado.
O profissional automotivado independe de estimulos ex-
ternos. Ele possui objetivos pessoais e profissionais pro-
prios e sabe que s6 depende dele para conquista-los. Esse
profissional esta sempre se superando, indo além de sua
zona de conforto.

Quer ser o profissional automotivado que as empresas



buscam? Aquele que independe de estimulos externos?
Aquele que se a empresa der prémios, busca o resultado
e, se a empresa nao der, busca do mesmo jeito? Estabeleca
seus proprios objetivos.

Ah! Vocé quer saber como? Vamos la!

Estabelecendo seus préprios objetivos

Os motivos que levam vocé a conquistar maiores e me-
lhores resultados sao seus. Ninguém pode defini-los, a
Nao ser vocé mesmo.

Entretanto, é claro que existem algumas regras basicas
que vocé podera seguir. Sao elas:

1 - Conheca sua capacidade para realizacao

Conheca a sua capacidade para realizar, respondendo
as trés perguntas a seguir:

- Onde esteve? Analise tudo o que vocé ja realizou. Que
caminhos precisou percorrer?

- Onde esta? O que vocé faz hoje em sua vida pessoal e
profissional? Que caminhos precisa percorrer?

- Onde espera chegar? Quais sao seus sonhos de cresci-
mento? Que caminhos precisara percorrer?

2 - Estabeleca objetivos

Aqui vocé comega a encontrar os motivos para a agao.
Cumpra as cinco fases a seguir:

- Veja: é preciso enxergar os seus sonhos com todos os detalhes.
- Escreva: registre no papel tudo aquilo que vocé enxergou.
- Estabeleca metas e prazos: é o momento de colocar no
papel tudo o que precisa ser feito para conquistar aquilo

que vocé sonhou. Passo a passo. Cada coisa a seu tempo
e no tempo certo.

- Aja: ndo basta colocar no papel. E preciso andar em di-
recao ao objetivo. E preciso fazer as coisas acontecerem.

- Persista: vocé encontrara obstaculos que parecerao in-
transponiveis. Nao desista jamais! A pior tentativa é aque-
la que nao foi realizada. Lute sempre por seus objetivos!

3 - Tenha disposicdo para aprender

Nos jamais saberemos tudo o que é necessario, porém, te-
mos que ter disposi¢ao para aprender.

Os desafios se apresentam todos os dias, principalmen-
te a quem esta trilhando o caminho para a conquista de
seus objetivos. Estar disposto a aprender significa adquirir,
constantemente, os conhecimentos necessarios para supe-
ra-los e, o que é melhor, quanto mais aprendemos, mais
fortes e preparados para os proximos desafios estaremos.
Tenha em mente que o fracasso nao é o fim de uma jorna-
da, mas sim, um ingrediente que faz parte do caminho que
se tem para percorrer. Somente com o conhecimento que
nos disponibilizamos a adquirir é que poderemos superar
os fracassos do caminho e chegar ao tao desejado sucesso.

Um detalhe importante: faga isso em todas as areas de
sua vida: profissional, familiar, financeira, social, fisica,
mental e espiritual. Agindo dessa forma, vocé conseguira
se transformar em um gerador de lucros e todos vao que-
rer trabalhar com vocé, empresas e pessoas. P

Dario Amorim Diretor executivo do IDA Brasil
Educagao Corporativa LTDA. Autor do livro “51
dicas para a conquista da Automotivagdo”.
www.darioamorim.com.br
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Utilize
crencas construtivas
e emoc¢oes saudaveis

Quando nao acreditamos no futuro, nao
temos poder no presente

Suas crengas controlam sua vida, determinam o seu pa-
drdo emocional e como vai lidar com isso. Suas crencgas
sdo as suas verdades pessoais. O que pensamos ser a ver-
dade, nada mais é do que a nossa verdade.

A maioria de nossas crengas é herdada da familia e da
cultura na qual crescemos. Muitos confundem com um
contexto estritamente religioso. Religido também é uma
crenga, pois € a representagao de algo em que vocé acre-
dita.

Lembre-se de que é necessario crer para ver.

A fé e a esperanca sio fundamentais para todo realiza-
dor. Fé em Deus, no seu trabalho, nos seus sonhos e fé
em si mesmo.

Outras crengas vao sendo desenvolvidas no decorrer da
vida. Cada vez que vocé percebe algo que se repete, é
como um fio que vai engrossando uma corda. Esta corda
¢ a sua creng¢a. Quanto mais grossa, mais poderosa essa
crenga sera. Isso pode ser bom ou ruim, depende da cren-
¢a que voceé tem.

Existem crencas limitadoras. Sao aquelas que fazem com
que questionemos a nossa capacidade de realizagao, nos-
so talento, nossa coragem, nossa competéncia e assim

Oea
v

por diante. Também existem as crengas de poder que sao
aquelas que nos ajudam e dao for¢a quando estabelece-
mos nossos sonhos, objetivos e metas.

Muitas vezes nao percebemos como isso € determinante em
nossas vidas. Vou citar varios autores de épocas diferentes e
culturas diferentes, mas que reforcam esse conceito:

“Como um homem pensar em seu cora¢ao, assim sera.”
Salomao

“Tudo o que somos é o resultado do que pensamos.” Buda

“A vida de um homem é o que seus pensamentos fazem
dela.” Marco Aurélio

“Um homem é o que pensa o dia inteiro.” Ralph Waldo
Emerson

“O homem ¢ aquilo que pensa ser.” Confticio

Pensamos e sentimos com base naquilo que acreditamos.
Quer mudar sua vida? Mude suas crengas. Quer saber

A MA
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como algumas pessoas tém mais éxi-

to do que outras? Entenda quais sao

suas crengas, compreenda no que elas
acreditam para realizar. Normalmente

nao é uma unica coisa, mas um somatorio
delas. Suas crengas sofrem uma grande influ-
éncia de sua linguagem e da qualidade de infor-
macao que coloca para dentro da sua mente.

Entra lixo — sai lixo.
Entram coisas boas e sauddveis na sua mente e
um novo mundo de possibilidades
serd descoberto.
Ser — Fazer — Ter
Quanto melhor vocé se tornar,

mais serd capaz de realizar e
ter mais serd apenas uma questio de tempo!

Essa também é uma crenga. Pensando assim, estara mais
limitado ou mais capaz. Vocé serd inibido ou estara esti-

mulado a se superar.

Cuidado com as crencas limitadoras,
elas destroem mais do que simples-
mente seus objetivos e sonhos, elas des-
troem sua vida.
Se vocé o tempo todo s6 vé desgracas, tristeza,
corrupgao, como acha que entrara em contato com o
que ha de melhor em vocé, para estar preparado a supe-
rar os desafios e a atingir seus objetivos?
Emocoes negativas sao nocivas e perigosas. Elas adoe-
cem o corpo e a alma.
Hoje existe uma ciéncia que pesquisa a influéncia das
nossas emogdes e pensamentos dentro do nosso sistema
imunoldgico, é a psiconeuroimunologia. Emogdes boas
fortalecem nosso sistema imunoldgico, ja as emogdes ne-
gativas deprimem.
Perceba entdo o quanto é importante escolhermos com
cuidado os tipos de pensamentos e emogdes com os quais
nos relacionamos diariamente. @

Utilize crencas construtivas e emocées saudaveis.

Dr. J6 Furlan é médico, professor e pesquisador na
area de Neurociéncia Cognitivo-Comportamental,
autor do livro Inteligéncia do Sucesso.









14

[+







16

[+







18

Vindo do grego en (dentro) e theos (Deus), entusiasmo
significa inspiracao divina. Hoje vocé ouviu seu Deus interior?

Omar Souki

entusiasmo ndo advém de uma eufo-

ria momentanea porque algo de bom

aconteceu. E um profundo sentimento de
conexao com o Ser Divino. Esse sentimento nao s
nos traz paz interior, mas também irradia essa sen-
sagao a todos que convivem conosco. O entusiasmo,
assim como a alegria, surge da nossa habilidade de
manter a verdade frente aos desafios do cotidiano.
Qual é a verdade que deve ser mantida? O com-
promisso de sinceridade conosco e com os de-
mais. O pacto sagrado de permitir que Deus
se manifeste através de nossos pensa-
mentos, palavras, emocoes, atitudes e
agoes. Enfim, é nosso profundo com-
prometimento ético com tudo que
realizamos. Mas, como fazer isso em
um mundo dominado pela mentira? Alimentando-nos de
boa vontade com nossos semelhantes. Colocando-nos na
pele dos outros em todas as situa¢des da vida. Procedendo
assim, teremos vergonha de mentir. Pois, quando estamos
na pele dos outros, sabemos que eles e nés somos um so.
Mentir para eles seria como mentir para nés mesmos. En-
gana-los seria enganar-nos também.
Ao agirmos orientados pela verdade, aumentamos nossa
alegria e nosso entusiasmo, e passeamos pela Terra muni-
dos de profunda gratidao pela vida. Esse sentimento aflora
simplesmente pelo fato de estarmos aqui e de podermos
colaborar com o Criador na constru¢ao de um mundo me-
lhor. Mesmo antes de comegar nossa jornada, podemos nos
decidir a fazer tudo com perfeigao. Podemos seguir o man-
dato de Jesus de Nazaré, que recomenda: “Sejamos perfei-
tos como Nosso Pai é perfeito”.
Nosso entusiasmo aflora quando descobrimos que nossa
tarefa mais importante na Terra nao esta ligada as coisas,
mas a nossa contribui¢ao para a felicidade do ser humano.
Temos em noés uma inexaurivel for¢a interior que nos es-
timula a investir na construgdo de uma comunidade mais
harmonica e em uma sociedade mais justa, pois o paraiso
pode ser criado aqui mesmo. Isso acontece quando, apesar
de todos os desafios, cultivamos com afinco a aceitagao, a
alegria e o entusiasmo.

Aceitagdo: ao aceitar uma situagdo, mesmo que seja incomo-
da, como uma doenga, por exemplo, permitimos que a paz, e

nao a contrariedade, entre no nosso intimo.

Paz é aquela energia gostosa que vem do ser,

de um estado elevado de consciéncia, de presenca

no agora. Ela aparece quando assumimos responsabili-
dade pelo nosso estado de espirito.

Alegria: para se ter satisfagdao, nao é preciso que algo dife-
rente aconteca. Podemos encontrar a alegria mesmo var-
rendo a casa, pois 0 prazer nao esta na acao em si, mas
na entrega ao Presente. Dessa forma, o que nos alegra
ndo € o que estamos realizando, mas o fluxo do Es-

pirito em nos.

Entusiasmo: é alegria direcionada por um

objetivo. Entusiasta é aquele que, ao en-

tregar-se apaixonadamente a um sonho,
consegue realizar o impossivel. Como Jesus, o entusiasta
também declara: “Nao sou eu quem faz todas essas coi-
sas, mas o meu Pai que esta no céu”.

A aceitacao, a alegria e o entusiasmo sao capazes de criar e
manter um estado interior de intenso bem-estar. Por isso,
podemos nos transformar em uma forga otimista que con-
tagia a todos e faz com que se sintam também mais aceitos,
mais alegres e mais entusiasmados. Antes de sair de casa,
podemos nos comprometer a irradiar esse bem-estar para
nossa familia, para nossos amigos e para nossos colegas.
De fato, somos todos entusiasmados por natureza, pois foi
assim que Deus nos fez. Mas por que tantos momentos de
tristeza e preocupacao? Sao justamente aqueles nos quais
nos esquecemos de quem realmente somos e temos medo
das situacdes que a vida nos apresenta.

Meister Eckhart, um sabio da Idade Média, disse: “Va até
as profundezas do Espirito, o lugar secreto. Va até as rai-
zes e vera que tudo o que Deus pode fazer se encontra ali
concentrado”. Vocé é mais do que tudo que possa possuir.
Seu Eu Divino ja possui tudo e pode, com o tempo, tudo
manifestar. @

Omar Souki é Ph.D. em comunicacao
pela Ohio University, nos Estados Unidos,
e autor de 25 livros. www.souki.com.br



A motivacao nossa de cada dia

Ha milhares de pessoas que precisam de um “Rudy” em suas vidas. E vocé?

Reinaldo Rizk

filme “A Era do Gelo 3” mostra, entre outras

coisas, a busca que o Mamute e o Tigre estao

realizando para resgatar um de seus amigos
que sumiu.
Ao seguirem as pegadas de um dinossauro, adentram
numa caverna e descobrem um mundo recheado de
animais pré-histdricos.
La encontram outro bichinho, uma doninha, que vi-
via neste mundo perigoso e resolve ajudar a equipe
a achar o amiguinho perdido. A doninha os informa
dos imensos perigos que terao pela frente. De repen-
te, todos ouvem um grande som assustador e ela diz,
com enorme suspense e clima de terror, que o barulho
é proveniente do Rudy, e conta a histdria ocorrida en-
tre ambos: a doninha usa um tapa-olho para esconder
o buraco do olho que, em uma briga, foi ferido por
Rudy e este nao tem um dente, pois foi arrancado pela
doninha, que fez uma faca com o ‘artefato’.
No final da histéria, todos convidam a doninha para
voltarem ao mundo ‘original’. Ela pensa um pouco e
topa ir, ja que vivia sozinha naquele mundo perigoso.
No meio da caminhada, ela escuta aguele som assusta-
dor. Imediatamente, reconhece que é o som produzi-
do pelo Rudy e diz aos amigos: vou voltar.
No filme fica muito clara a mensagem de que ela, a
doninha, precisa do Rudy para se sentir viva, apesar
do imenso perigo que ele representa, até porque é um
gigante em relagao a ela.
Noto que muitas vezes somos como esta doninha:
necessitamos de determinadas coisas para nos sentir-
mos uteis, vivos, estimulados e motivados. E estas coi-
sas podem ser coisas boas, o que é 6timo, mas normal-
mente sao ruins ou perigosas, como no caso do filme.
Ha pessoas, alias, ha milhares de pessoas que neces-
sitam ficar doentes ou continuar com sua doenga. In-
crivel, né? Alguns com certeza dirdo: “Eu fago de tudo
para me curar...”. Faz nada! Muitas coisas podem ser
jogadas para a doenga: sentir-se vitima e, portanto,
digno de dd, o que pode te dar o direito de nao fazer
as coisas direito ou até de nao fazé-las. A doenga pode
também te oferecer o afeto e a atengao que erronea-
mente considera que nao teria se estivesse bom.

Ha pessoas, alias, milhares de pessoas que necessitam
do poder para se sentirem bem. Pode ser bom se nao
for uma necessidade ou se fizer o bem com sua lide-
ranca, mas pode ser muito ruim se for para alimentar
sua baixa autoestima ou para se sentir superior, di-
minuindo os outros. Muitos lideres ainda sao duros,
grosseiros, mal-educados, insensiveis. Isto na familia,
na empresa, numa instituigao, num pais. Nem sempre
é por dinheiro. E pelo exercicio do poder, tio viciante
quanto qualquer outra emocao, como no filme “Caca-
dores de Emogao”, no qual os surfistas sao assaltantes
de bancos com mascaras apenas porque querem ter a
adrenalina a mil em seus corpos.

E falando em “adrenalina”, ha pessoas que necessitam
dela para se sentirem vivas e terem uma razao para
viver. E excelente, por exemplo, a pratica de esportes
radicais com equilibrio e checagem da seguranca, mas
pena que nem sempre fica sé nisso. As drogas estao
matando as pessoas, alids, matando e provocando de-
sastres em milhares de pessoas em nome do prazer,
da emocao, de um sentido para a vida.

Ha pessoas, alids, milhares de pessoas que preferem
a emocgao ou aquela sensacao de alta adrenalina aju-
dando alguém ou sendo gentil. O fato de alguém
que ficou no segundo lugar em alguma competicao
cumprimentar quem ficou em primeiro lugar com um
abrago ou um sincero parabéns é muito emocionante
e faz muito bem. A solidariedade na dor do outro é
arrepiante, saudavelmente contagiante. Uma nagao
ajudar a outra nos desastres naturais, a dedicacao es-
pontanea a um acidentado de transito, o dar a sopa
nas ruas a quem tem fome, o dar o carinho a quem
tem sede de afeto, o apoio ao atravessar a rua para um
deficiente visual etc.

Ha milhares de pessoas que acreditam e gostam des-
tas emocodes boas. Eu gosto. E vocé? P

Reinaldo Rizk é engenheiro civil

e Master Practitioner em PNL,
fundador da Toque de Areia - Cia. de
teatro empresarial.

www.toguedeareia.com.br
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Um levantamento feito com 319 exe-
cutivos de todo o Brasil evidencia um
curioso tragco em comum: a maioria
inicia carreira a partir do comércio.
Quase 34,8% deles expdem este aspec-
to como o principal campo de atuagao
em seus curriculos.

A compreensio ampla do negodcio e
do mercado exercida pela proximida-
de com os clientes acaba por tornar o
profissional do ramo como o mais pro-
penso a ocupar altos cargos executivos.
Realizada pela Ricardo Xavier Recursos

Humanos, a pesquisa ainda aponta fi-
nangas como a segunda drea que origi-
na os mais altos cargos. “Essa relevancia
do profissional de finangas se da porque
é ele quem tem a missao de promover
o equilibrio entre as diversas areas, ad-
ministrando o recurso mais escasso, que
é o dinheiro”, pondera Hélio Terra, pre-
sidente da consultoria. Portanto, saber
vender seu peixe nao apenas € a alma
do negdcio, como também saber com-
pra-lo é o corpo do sucesso... Fica a dica!

—_ Suaempresa esta sendoameacada?_______

Saiu neste ano o 3° relatdrio do Paradoxo da Seguranga, estudo que analisa a evolugao
e o crescimento do crime cibernético no mundo. De acordo com os ultimos dados, mais
da metade das companhias ja teve problemas de seguranga em rede, 40% delas sofreram
violagdes de dados e 83% do total revelou temeridade com a possibilidade de ter seu tra-
balho afetado por um ataque intencional ou mal-intencionado ao sistema.

Cerca de 51% das empresas foram realmente atacadas e 16% das vitimas levaram mais
de sete dias para se recuperar. Em relagao aos prejuizos causados, 5% das companhias de
médio porte relataram ter tido um prejuizo que lhes custou mais de US$ 25 mil.

“O impacto dos malwares afeta os negdcios em um contexto de pressdes competitivas
e uma lenta recuperagao econémica. Embora as ameagas tenham crescido, os recursos
dessas empresas para combaté-las diminuiram, criando um paradoxo”, comenta Alex
Thurber, vice-presidente sénior mundial de Operagdes de Canais da McAfee.

Feito com base em entrevistas com mais de 1.100 executivos responsaveis pelas areas de
TI, Administragdo e Governanga, Risco e Conformidade, o estudo analisou empresas cujo
numero de funcionarios variava de 51 a 1000 funcionarios. Os paises participantes foram:
Brasil, Austrdlia, Canadd, EUA, China, Alemanha, India, Japao, Inglaterra, Espanha, Ho-
landa, México e Franca.

Danca das cadeiras

Mudancas na CPFL Energia

Alfredo Bottone é nomeado o mais novo
diretor corporativo de Recursos Humanos
da CPFL Energia. Ha mais de trés décadas
trabalhando na area técnica, Bottone tem
pds-graduacdo em Gestdo de Negocios de
Energia Elétrica pela FGV e USP, em Gestao
Avangada na INSEAD (Franga) e pela Fun-
dacdo Dom Cabral.

Droga Raia sob nova gestio

Rosangela Lutti é a nova vice-presidente de
Desenvolvimento Humano da Rede Droga
Raia. Graduada em Servigo Social e com
especializagao em Administracao pela Fun-
dacao Getulio Vargas, Lutti tem a missao de

fomentar o crescimento da rede e fortalecer
a identidade corporativa diante de seus
quase 6.000 funciondrios.

Nova diretoria de RH na Tecnisa

Werner Mitteregger assume a recém-
criada diretoria de Recursos Humanos
da Tecnisa. Com a missao de alinhar a
area de RH com os crescentes requisi-
tos do mercado imobilidrio, Mittereg-
ger guarda por tras uma graduacdo em
Administragao pela Fundacdo Getulio
Vargas e conta com uma experiéncia de
28 anos em grandes corporagdes como
Unilever, Pepsico e Pfizer, atuando como
diretor de RH nos tltimos oito anos.



Salario maior aos
executivos brasileiros

Foi divulgada a 8* edicao da Strategic Com-
pensation Survey, Pesquisa de Remuneragao
Total, realizada todo ano pela Towers Wat-
son, estimada empresa de consultoria sueca.
Importante por coletar dados minuciosos
sobre acdes, predisposi¢des e politicas de
organizagOes brasileiras e estrangeiras de
diferentes mercados, a analise recebeu a
participagao de 314 empresas e envolveu
mais de 330 mil profissionais, repartidos
em quase 500 posicoes, de CEO ao menor
cargo administrativo.

Segundo os resultados, no intervalo de
junho de 2009 a maio de 2010, os reajus-
tes salariais ficaram acima da inflagao —
6,2% contra um INPC de 5,8%. Porém,
vale lembrar que muitos voluntarios da
amostra mudaram de encargo (o que,
portanto, ocasionou um aumento maior
do que as estimativas estipuladas na mé-
dia) talvez motivados pelo crescimento
do reajuste salarial individual, que inflou
cerca de 8,2% entre os nao-promovidos

e de 24% entre os promovidos.

O levantamento ainda infor-

ma que nos ultimos doze me-

ses a inclusao dos Incentivos

de Longo Prazo (ILP)

sofreu um grada-

tivo crescimento.

Hoje eles atuam

com 42,4%; entre as

estrangeiras, este porcen-

tual alcanca quase 50% e entre

as brasileiras, 26%. Ja quanto aos
beneficios recebidos pela maioria da
classe executiva, nao houve grandes
mudangas. Os auxilios continuam os
mesmos, dentre eles: assisténcia mé-
dica e odontoldgica, seguro de vida,
previdéncia privada e automével de-
signado. Por fim, o levantamento con-
clui que a estimativa de crescimento
médio da folha de pagamento ira gi-
rar em torno de 8,1% para todos os
niveis profissionais.

Distracao aumenta a tristeza

Se vocé vive divagando por ai, aqui
vai mais uma dispersao para sua re-
flexao: um estudo feito nos EUA su-
gere que a falta de concentragao e a
falta de felicidade andam juntas.

“A mente humana é dispersa, e
uma mente dispersa é uma mente
infeliz”, escrevem Matthew Killin-
gsworth e Daniel Gilbert, psicélo-
gos da Universidade de Harvard
em publicacao feita a revista Science.
Cerca de 2250 pessoas foram inda-
gadas através de um aplicativo de
iPhone que questionava regularmen-
te o quao felizes elas estavam, o que
faziam no momento da resposta e
se pensavam sobre a atividade que
realizavam ou sobre qualquer outra
coisa - se era um pensamento neutro,
agradavel ou nao.

Segundo o resultado, as pessoas di-
vagaram 46,9% do tempo. A maioria

declarou-se mais feliz quando fazia
sexo, praticava exercicios fisicos ou
quando conversava com alguém.
Porém, os mesmos consideraram-
se mais infelizes quando usavam o
computador de casa, trabalhavam
ou descansavam.

Com base nisso, os pesquisadores
afirmam que “a mente divagan-
te dos voluntarios é geralmente a
causa, e ndo a consequéncia de sua
infelicidade”. Menos propensos a
dispersdao e mais concentrados no
agora, feitos como sexo ou uma boa
conversa aumentam o nivel de bem-
estar e, consequentemente, de felici-
dade. “O estudo mostra que nossa
vida mental é permeada, em um ni-
vel significativo, pelo nao-presente”,
concluem os psicdlogos. Caso queira
baixar o aplicativo, esta disponivel
em trackyourhappiness.org



Moresun, less wire

Feito de plastico reciclado PVC e com um conjunto
de células fotovoltaicas localizadas no topo do
produto, o Logitech Wireless Keybord K750 é o
primeiro teclado solar wireless do planeta. Pode
ser recarregado com luz artificial e fica aceso
por até trés meses na mais completa escuridao.
Por enquanto, esta a venda apenas nos EUA e na
Europa a partir de U$ 79,99.

Verde e vazada

Vejacomo cadaletrinha é vazada porburaquinhos
ai do lado. Ja notou? Agora calcule o quanto essa
pequena mudanca pode poupar na sua renda sem
vazar sua carteira. Empolgado com o beneficio?
Pois € isto o que propde a Ecofont: dar beleza,
estilo e economia ao pé da letra. Permitindo
poupar até 25% com tinta ou toner - ambos
recursos ecologicamente incorretos -, a letra
vazadinha nao afeta a legibilidade na hora da
leitura e ainda pode ser baixada gratuitamente.
Basta clicar em “Baixar Ecofont Vera Sans”, no
endereco ecofont.com/pt. Boa impressao!

De trash a cash



verde

Acredite: se o Facebook fosse um pais, ele seria a terceira nagao mais
populosa do mundo. Com crescimento e consumo cada vez mais
notaveis, foi pensando nisso que o “Tita das redes sociais” semeou
mais uma pagina na web: Green on Facebook.

O site é dedicado a divulgacao da ecologia e a consciéncia ambiental,
relatando noticias verdes e fresquinhas, saidas direto da fonte. No
dia do langamento também foi anunciada a participacao da empresa
na Campanha de Energia Digital Solutions (DESC), alianga sem fins
lucrativos de empresas tecnoldgicas e de grandes grupos comerciais.
Juntos, pretendem resolver problemas de degradagao ambiental e de
consumo energético. Esta é a primeira grande iniciativa do Facebook
como corporativa “verde”. Comegou bem!

Cartao de crédito “de carbono”

Ajudar a preservar a Mata Atlantica custa menos do
que vocé pensa. Ja imaginou ter a oportunidade de
plantar uma arvore com cartao de crédito? Pois é isto
o que o Instituto Terra lhe da.

O caminho € simples: basta transferir os centavos
que faltam para arredondar sua fatura a ONG. Feito
em parecia com o Banco do Brasil, é necessario ser
cliente da agéncia e requerer o pedido ao gerente
da sua conta. Podendo variar de R$ 0,01 a R$ 0,99,
a doagao vai de acordo com o valor da fatura que
sera arredondada. Exemplo: se vocé tiver R$ 44,99,
a quantia necessaria para preencher R$ 45,00 sera de
R$ 0,01, entao doara um centavo. A contribui¢ao sera
sempre feita com base na diferenca entre valor real e
seu arredondamento. Para mais informacdes, acesse
o site: institutoterra.org/arredonde/.

€cC
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Acerte os ponteiros

Um ritmo sutil chega a seus ouvidos a cada segundo: € o ponteiro do relégio
tornando concreta a passagem do tempo. Ele estd em seu habitual ritmo, ao

contrario de vocé, que corre para nao atrasar, para entregar as coisas dentro do prazo

e dar conta de tudo. Alega falta de tempo, mas nao sabe administra-lo. Pare um

pouco: os minutos dispendidos ao ler esta matéria renderao tempo de sobra a vocé.

Karina Cederio

conceito de tempo na histéria das civiliza-
O ¢des sempre foi muito relativo. Os Maias,

por exemplo, ndo enxergavam apenas dois
vetores temporais (passado e futuro), mas seis, base-
ados em ciclos astrondmicos (como o da Lua) que se
repetem indefinidamente, tornando a eternidade um
fato sempre atual. Ja os indios da tribo Quechua, que
habitam a Bolivia, consideram que o futuro esta atras
de nos, enquanto o passado encontra-se a frente. Isso
porque, segundo a tribo, os eventos passados, por ja
terem ocorrido, podem ser revistos na mente, diante
dos olhos. Ja o futuro, ainda indefinido, esta fora do
alcance visual e, portanto, atras de nds.
Os antepassados nos deixaram intmeras formas
de medir o tempo, mas nenhum legado sobre como
administra-lo corretamente. Administrar, segundo
Tim Hindle, autor do livro Como administrar o tempo,
nao significa cumprir tarefas de modo mais rapido,
mas sim de modo mais eficiente. Segundo ele, gran-
de parte dos problemas acontece porque as pessoas
estabelecem prazos “irreais” para o cumprimento de
tarefas. E preciso ser realista e reconhecer os proprios
limites, evitando assumir projetos que nao conseguira
cumprir.

Nessas horas é recomendado procurar a ajuda de um
especialista. Christian Barbosa, autor dos livros A Tri-
ade do Tempo e Vocé, Dona do Seu Tempo, fundador da
Triad PS, empresa especializada em produtividade,
colaboragao e administragdo do tempo, diz que sado
sete os principais erros que as pessoas cometem ao
lidar com o relégio:

1- Nao possuir uma agenda para otimizar o seu
planejamento: esquecer os compromissos agendados
durante a semana pode acontecer de vez em quando,
mas se vocé nao obtiver nenhum meio de lembrar das
suas atividades, tenha certeza de que isso acontecera
com maior frequéncia;

2- Ma organizacdo da semana: as pessoas acredi-
tam que planejar a semana significa agendar todos
0s compromissos para segunda-feira. Ai esta o erro.
Provavelmente vocé ficara tdo acumulado em suas ta-
refas, que sua semana inteira sera afetada pelo adian-
tamento delas;

3- Ambiente de trabalho desorganizado: vocé mal
consegue encontrar sua agenda em meio a confusao
da mesa de escritorio? Entao comece ja uma limpeza,



deixe a sua vista tudo o que realmente necessita para
exercer o seu trabalho. Assim, nao perdera tempo a
procura de sua caneta;

4- Completar a agenda: engana-se quem acha que,
quando o dia esta completo de compromissos, ird ren-
der. As pessoas tendem a se esquecer das urgéncias.
E elas acontecem sempre. Nao lote a sua agenda de
compromissos, deixe sempre algumas horas reserva-
das para as atividades extras que possam surgir;

5- Uso indevido da internet: ela veio para agilizar
nosso dia, e nao para tirar nosso foco dos afazeres im-
portantes. Navegar horas e horas na internet sem fins
especificos pode se tornar uma das maiores perdas
de tempo, em vao. Sempre que se conectar, tenha em
mente 0 que procura e por que procura;

6- Mau uso do e-mail: ele nao foi feito para se trocar
ideias e conversas. Seja objetivo ao escrever corres-
pondéncias. Foque o assunto e solicite uma resposta.
Se for urgente mesmo, por que nao ligar? Evite tam-
bém encaminhar correntes.

7- Sem tempo para vocé: deixar de cuidar da pessoa
mais importante da sua vida pode nao ser uma boa
ideia. Separe um tempo para vocé. Pode ser um curso
que lhe traga satisfacao, ou a pratica de exercicios. O
importante é lembrar que as pessoas a sua volta preci-
sam de vocé e, para ajuda-las, vocé precisa estar bem
consigo mesmo.

Caso vocé tenha se identificado com algum deles
(ou pior, com todos), o conselho de Christian é que
vocé comece a mapear as atividades que costuma fa-
zer todos os dias e qual o tempo necessario para re-
aliza-las. O planejamento precisa ser realizado com,
no minino, trés dias de antecedéncia. “Uma opcao é
aproveitar os sdbados e domingos para tragar todas as

tarefas que deverao ser cumpridas ao longo da sema-
na”, diz o especialista.

Segundo ele, foi no meio da década de 90 que os
problemas relacionados ao mau equilibrio do tempo
(como estresse, burnout, infartos etc) se tornaram des-
taque nas corporagdes. Hoje em dia o uso do tempo
no papel profissional representa, em média, 50% do
tempo semanal do executivo no Brasil, sendo a neces-
sidade de equilibrio entre vida pessoal e profissional
uma de suas maiores preocupagdes. Neste contexto,
Christian cita uma recente pesquisa feita pela Fun-
dagao Dom Cabral com executivos, segundo a qual a
média da Triade do Tempo do brasileiro é composta
da seguinte forma: 30,01% - Esfera da Importancia;
39,35% - Esfera da Urgéncia; 30,64% - Esfera Circuns-
tancial.

“O brasileiro é focado na correria das urgéncias dia-
rias, gasta muito tempo com coisas que nao trazem
resultados (circunstanciais) e foca apenas 1/3 do seu
tempo em coisas realmente importantes”, diz Chris-
tian. Isso é preocupante. O escritor Tony Atherton, em
30 minutos... Para administrar melhor o seu tempo, alerta
para este mesmo problema, dizendo que é preciso co-
mecar pelas tarefas mais importantes, nao pelas mais
rapidas, e ser mais proativo, ou seja, agir mais e per-
der menos tempo reagindo aos acontecimentos.
Portanto, se vocé tem a mania de querer abracar o
mundo e se propde a fazer tudo ao mesmo tempo, ob-
viamente nao conseguira se dedicar cem por cento a
nenhuma das atividades, deixando tudo pela metade
(e para o dia seguinte). Observe em qual periodo do
dia o seu desempenho ¢ melhor, tornando este o seu
horario prioritario para dar conta das tarefas. Adote
atitudes simples, como fazer as coisas benfeitas para
nao precisar refazé-las. Preocupe-se mais com o tem-
po presente e delegue tarefas a outros quando pos-
sivel. E, o mais importante: nao espere para colocar
estas sugestdes em pratica.
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moda, beleza e estilo

Quase um gadget

A primeira vista, parece um celular sofisticado ou a tltima versdo do Ipod.
Engano. Trata-se da nova fragrancia feminina da Givenchy, Play for Her, que
combina notas de péssego branco, bergamota, pimenta rosa, flor de laranjei-
ra, madeira de Amyris, sandalo, patchouli, flor de Tiare, orquidea e benjoin,
em uma moderna e criativa embalagem desenvolvida pelo designer Serge
Mansau. Para as mulheres sedutoras que gostam de perfumes mais intensos,
ha também a versao Play for Her Intense, que é mais concentrada. O prego
varia de 47 a 85 ddlares, de acordo com a quantidade de perfume em cada
frasco (30, 50 ou 75 ml). Lembrando que estas sao as versoes femininas langa-
das ap0s o sucesso do perfume Play, para homens, da mesma marca.

Sem armacgao

Esse é para vocé que ja cansou de ver

seu cabelo todo arrepiado de-
pois de andar sob chuva ou
pegar um ventinho qualquer.
Lotus Shield, o poderosissimo

anti-frizz da Avon, prome-
te domar seus cabelos
com uma blindagem de
particulas de silicone que
impedem o contato dos
fios com a umidade. Sua
durabilidade ¢ de 3 dias,
principalmente em locais
cuja umidade do ar che-
ga até 97%. Resultado:
suas madeixas protegi-
das, macias e brilhantes
com todo o poder da flor
de 16tus. R$ 19,90.

A academia aos seus pés

Preguica ou falta de tempo para ir a acade-
mia ndo sdo mais desculpas para deixar de
ter seus musculos tonificados. A Reebok lan-
¢ou no Brasil o Easytone (Reetone), ténis que
intensifica a atividade muscular, tonificando
pernas, gluteos e panturrilha enquanto vocé
anda normalmente. Sem falar que ele é super
resistente e trés vezes mais macio do que os
ténis tradicionais. Portanto, desca do salto e
desembolse 400 reais para ter essa maravilha.

Estilo esportivo

Quer 6culos escuros com um design
moderno? Aposte nos modelos es-
portivos da Benetton, com hastes
largas, lentes retangulares e beira-
das arredondadas. Cada modelo sai
por R$ 460.

A calvicie € um problema que atinge 80% dos homens adultos. Pensando nisso,
a Keérastase criou a linha de produtos capilares Kérastase Homme Capital Force,
que além de prevenir a queda dos cabelos, combate outros problemas como
caspa, oleosidade excessiva e afinamento dos fios. Os produtos sao compostos
por Systeme Taurine, que € a jungao de taurina, vitamina B8 e ativos especificos
como ceramida e arginina (que aumenta a matéria capilar). A linha de trata-
mento é composta por shampoo (R$ 46,90) e tonico (R$ 61,60). Este tltimo deve
ser aplicado apds o banho, em pequenas quantidades ao longo do couro cabe-
ludo. Tire ja todos os problemas da cabega com estes produtos. Afinal, vocé ja
estd careca de saber que prevenir é sempre melhor do que remediar.
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Cartao de crédito vira cartao de recarga

Janado é mais necessario pegar fila em caixa lotérica ou torcer para que o dono da

banca venda aquele cartdozinho de recarga que vocé tanto precisa. Agora é
possivel recarregar seu celular via cartao de crédito com o Recarganet (recarga
net.com.br). Para usa-lo, cadastre-se e receba uma mensagem SMS confirma

sua inscricao. E cobrada uma taxa na hora do cadastro, ressarcida logo apc’):ﬁ-
gunda recarga. O valor maximo permitido é de R$ 100 mensais — ressaltando que
nao é possivel parcelar o pagamento. O site aceita Visa, Hipercard, Amex e Master

para a recarga das operadoras Oi, TIM, Claro e Nextel.

OutSpam

Se vocé vive entupido de spams e nao vé a hora de se livrar deles, o Unsubcribe (unscri-

be.com) pode ser uma boa salvacdo. Com apenas um clique, ele descadastra de sua con-

ta qualquer lista de e-mail indesejavel. Embora o servico esteja disponivel apenas para o Gmail e o Ou-
tlook, ja estdao sendo formuladas novas bases para o Hotmail, o Yahoo e a AOL. Para utiliza-lo, basta cli-
car em “Get Started”, baixar o aplicativo e escolher qual tipo de caixa postal possui. Logo depois, aparece-
ra um botdozinho chamado “unsubscribe” e pronto, com ele vocé nunca mais recebera spams desagradaveis.

O cel é o limite?

Quem diz que o céu éolimite, é porque aindando conheceu
as maravilhas do aparelho celular. Acabou de ser langado
pela Cielo (ex-Visanet) um aplicativo para iPhone, iPod
Touch e iPad capaz de realizar pagamentos sem precisar
daquele aparelho indispensavel
nas grandes lojas. Voltado
especialmente para profissionais
autéonomos, advogados, médicos
e estabelecimentos comerciais
de pequeno porte, o programa
pode ser baixado gratuitamente
e aceita trés bandeiras: Visa,
American Express e Mastercard.
Para utilizar, o usuario deve ligar
para a Central de Atendimento e
requerer o servigo. Durante um
ano sera cobrada taxa de R$9,90 e,
ap0s o prazo, sobe para R$19,90.

Tudo em um

Ter vérias contas de e-mail e redes sociais é uma boa for-
ma de manter sua vida virtual ativa e antenada, mas nem
sempre receber tantas informag¢des num sé dia facilita a
gestdo do tempo. Para isso é

que foi inventado InBox2 (in

box2.com). O programa junta

todos os seus e-mails, mensa-

gens, arquivos, links e conta-

tos de redes sociais em uma

Unica interface. Além de per-

mitir configurar contas POP3

ou IMARP, o InBox2 aceita con-

tas do Gmail, Hotmail, Yahoo,

Exchange e ainda suporta

redes sociais, como Twitter,

Facebook, LinkedIn, Hyves e

Yammer.
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Cansei NAO:
decidi AGIR

Cansado da vida? Cansado do trabalho?
Onde esta sua resiliéncia?

Leila Navarro

epois de passar algumas semanas fora do pais,

retornei ao Brasil e fiquei sabendo que havia

por aqui um movimento chamado “Cansei”.
“Cansei da impunidade”, dizia a propaganda de televi-
sao. “Cansei do caos nos aeroportos”, dizia o antincio de
jornal. Aqui e ali eu também via pessoas que pegavam
a onda do “cansei” e se queixavam de situacdes da vida
pessoal: “cansei do meu trabalho” ou “cansei dessa falta
de dinheiro”.
O tempo passou e a impressao que tenho é de que as pes-
soas cansaram do “cansei”. Nao pretendo aqui discutir o
mérito do movimento, quem apoiou e quem deixou de
apoiar, nem desejo criar caso com os idealizadores da cam-
panha, que merecem o meu maior respeito. O que me cha-
ma atengao ¢ a palavra usada para expressar o desconten-
tamento com uma situacao, seja ela da vida publica ou pri-
vada: “cansei”. O quanto poderia ir longe um movimento
de pessoas que se dizem cansadas? Eis a questao.
Para demonstrar indignagao, paciéncia esgotada ou in-
conformismo com alguma coisa em minha vida, sincera-
mente, eu nao diria que cansei. No meu entender, dizer-se
cansado é entregar os pontos, jogar a toalha no ringue,
reconhecer-se impotente para mudar algo que incomoda.
“Cansei” tem mais a ver com desistir do que com lutar.
Traduz resignagao, nao atitude.
E como parece que tem gente cansada neste mundo! O
que mais vemos sao pessoas que reclamam das adversi-
dades da vida e desistem de seus objetivos ao encontrar
obstaculos que consideram incapazes de superar. Talvez
por isso, na drea do desenvolvimento humano, venha sen-
do tao enaltecida ultimamente a resiliéncia, a capacidade
de atravessar crises e dificuldades sem se entregar, sem
abrir mao daquilo que se deseja, sem se desestruturar.
Estudiosos do comportamento humano tém investigado
por que certas pessoas (a minoria) tém essa capacidade,

enquanto outras (a maioria) nao tém. Estudam a psique
e o modo de vida de gente “dura na queda”, que, por
exemplo, vai a faléncia nos negécios, mas da a volta por
cima e logo ja esta abrindo outra empresa; perde tudo em
guerras ou catastrofes naturais, as vezes até a familia, e
recomeca a vida; sofre acidentes ou doencgas gravissimas
e, contrariando todos os progndsticos médicos, consegue
recuperar-se.

O mais recente exemplo de que tive noticia é o da cario-
ca Kristie Hanbury, de 38 anos. Quando tinha apenas 17
anos e iniciava uma promissora carreira de modelo, ela
tropegou enquanto corria e bateu violentamente a testa
em um portao de ferro. Teve edema cerebral, fraturou a
32 e 5% vértebras e ficou tetraplégica. Qualquer pessoa se
sentiria brutalmente injusticada e impotente nessa situa-
¢ao, mas Kristie nao admitia a possibilidade de passar o
resto da vida em uma cama. Com um intenso tratamento
de fisioterapia, foi recuperando os movimentos dos mem-
bros aos poucos e voltou a andar dois anos e meio depois
do acidente. Atualmente é jogadora de polo e fundadora
da primeira equipe feminina dessa modalidade no Brasil.
Os estudiosos tentam entender o que torna as pessoas
resilientes: se é um fator genético, o ambiente familiar e
social, o perfil psicologico ou o sistema de crencas do in-
dividuo, por exemplo. A impressao que da é que essa ca-
pacidade de atravessar graves crises e reorganizar a vida
¢ considerada um trago incomum, um “plus” que alguns
possuem. Mas eu me pergunto: serd que nao se trata de
um potencial que o ser humano de fato tem, mas que nem
todos usam? Penso que pode ser isso.

Se observarmos a Natureza, veremos que todos os seres
vivos, desde os mais elementares, tém a capacidade de se
adaptar a mudangas, sobreviver a crises e se reorganizar.
Virus e bactérias mutam para resistir a ambientes hostis.
Plantas brotam depois de ter os galhos cortados. Animais



migram quando as condi¢des do habitat dificultam sua
sobrevivéncia. Enquanto ser biol6égico, o homem nao des-
toa da Natureza: seu organismo reconstitui tecidos, seu
cérebro recupera as fungdes executadas por uma area que
foi lesionada, seus demais sentidos se agugam para com-
pensar a perda da visao... Enquanto ser racional, porém, o
homem reclama! Ele tenta de todas as maneiras controlar
o ambiente ao seu redor, tornar a vida segura e confor-
tavel, fazer do futuro algo previsivel. Entao, quando as
coisas nao acontecem do jeito que espera, quando se de-
para com obstaculos para atingir seus objetivos, enfrentar
problemas ou situagdes desestabilizadoras, € um drama!
Ele encara essas circunstancias como ameagas a sua esta-
bilidade e vontade, por isso protesta, esperneia, reclama...
S6 que isso ndo produz nada, a nao ser desperdicio de
energia. O homem por fim se cansa, se resigna com a situ-
agao e “deixa pra la”. E tudo continua como esta.

Como seres racionais, na verdade, o que deveriamos fa-
zer ante a adversidade ou a crise é nos perguntar: “Por
que estou passando por isso? O que essa situagao pode
me ensinar?” Porque enquanto os outros seres vivos so-
brevivem e evoluem por sua prépria natureza, devemos
fazé-lo por vontade e consciéncia.

Nao gostamos de adversidades, problemas e crises porque
eles desestabilizam nossa vida, interrompem nosso curso,
trazem desconforto e dor. E se ha alguma coisa que tenta-
mos a todo custo evitar é a dor! E para nao torna-la mais
intensa que muitas vezes evitamos ir fundo nas causas dos
nossos problemas ou atravessar nossas crises. Tentamos
nos convencer de que “isso nao tem jeito mesmo” e entre-
gamos os pontos. A dor continua 14, incomodando, mas va-
mos tentando conviver com ela, nos distraindo com outras
coisas para ver se quem sabe ela passa...

Mas sera que passa? Em nosso intimo, sabemos que nao.

O problema que resistimos a resolver, e a crise que ten-
tamos ignorar se aprofundam... Chega um momento em
que a situagao fica insuportavel e somos obrigados a to-
mar uma atitude. Por isso, em vez de dizer que cansei,
prefiro partir logo para o “decidi agir”. Quanto mais cedo
tomarmos uma atitude com relagao ao que nos prejudica
ou incomoda, melhor.

Precisamos viver na automotivagao, pois nao acredito em
motivacao! Se uma empresa me chama para motivar sua
equipe desmotivada, digo: junte os desmotivados e man-
de-os embora! Vocé faz um grande favor a essas pessoas!
Amotivagioé de dentro parafora, endo defora para den-
tro! O que podemos fazer é nao nos desmotivarmos, mas
querer motivar alguém ndo é nossa fungdo, nem direi-
to, nem realidade, nem poder... Pode até ser considerado
manipula¢do, mas podemos ensinar as pessoas como se
manter automotivadas, o que depende de autodepen-
déncia, autoconfianga, autoconhecimento, autoestima e,
principalmente de saber seu sentido de vida, sua relevan-
cia nesse mundo!

Se vocé esta cansado de uma situagao incomoda de sua
vida, olhe para ela. Que sentimentos ela provoca em
vocé? Que prejuizo esta lhe trazendo? Que aprendizado
ela pode lhe proporcionar? Que atitude vocé deve tomar
para acabar com isso logo? Coragem, sacuda esse cansa-
¢o. Decida agir!!! @

Leila Navarro é conferencista e especialista
comportamental. E também autora de 13
livros e ganhou por duas vezes o prémio de
“Palestrante do Ano” (2005 e 2009).
www.leilanavarro.com.br
www.leilanavarro.com.br/blog
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presentarei a seguir o padrao basico de
A PNL, originalmente criado por Bandler e

John Grinder. Vocé pode encontra-lo em
sua forma original no livro de Steve Andreas, Frog
to Princes (Sapo em Principes). Pela primeira vez o
encontrei em 1986 e ele revolucionou minha vida.
Primeiro, porque mudou completamente o
modo como eu estava fazendo psicoterapia e
como fazia minha abordagem cognitivo-com-
portamental. A PNL enviou-me a um nivel to-
talmente novo de estrutura — a da experiéncia,
fazendo dessa “matéria-prima” o contetdo prin-
cipal. Segundo, porque notei o quanto estava
acostumado a usar minha propria memoria para
criar carga negativa em minhas emogoes. Essa
nova visao me tornou mais atento e me transfor-
mou inteiramente.
Entdo eu pensei: toda pessoa neste planeta deve-
ria conhecer esse modelo! Com ele nao existiria

As tormentas do cotidiano ce-
gam a mente para o verdadeiro
momento. Como se livrar des-
sa carga negativa que pesa tan-
to em nossa vida? Michael Hall,
doutor em Psicologia Cognitivo-
Comportamental, da a dica de
ouro para voce se livrar das tem-
pestades mentais.

um unico ser humano atormentado pela fobia.
Quando vocé aprender a usar isso para proveito
proprio, podera extirpar a carga emocional ne-
gativa para fora daquela memoria que ainda lhe
conduz ao estado de receio persistente.

No campo da PNL, esse modelo é chamado de
Cura da Fobia ou Padrao de Dissociacao Visual-
Cinestésico (V-K: Visual-Kinesthetic).

Quando escrevi com Bob Bodenhamer o User’s
Manual of the Brain, Volume 11 (Manual do Usudrio
do Cérebro; Volume II - 2001) e MovieMind (2002),
chamei isso de “Processo de Rebobinagem”,
pois ele funciona como se estivesse repassando
mentalmente todo o seu passado através de um
filme. Esta é a forma pela qual vocé podera se
livrar de todos os tormentos — fobias, memorias
traumaticas, TEPT (transtorno de estresse pods-
traumatico), fortes reagdes emocionais as coisas,
perturbagoes, depressao, ansiedade etc.
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O segredo

O segredo é o que vocé pensa. Ha duas manei-
ras pelas quais se processa informagao no pen-
samento: analiticamente ou experimentalmente.
Quando, por exemplo, vocé pensa ou lé alguma
coisa baseada na experiéncia, € muito comum
imaginar-se dentro da histéria e emocionar-se
com ela. Para isso, seu cérebro codifica a infor-
magao de forma que a sua neurolinguistica a ex-
perimente plenamente.

Por outro lado, quando vocé pensa ou 1€ algo
analiticamente, coleta todo o material, evitando
identificacdo pessoal. Analisa, pensa a respeito,
considera o ponto de vista do espectador em re-
lagao a informacao e nao a sente. Ou seja, antes se
assimila o contetido da histdria para depois sair
dela e obter uma visao imparcial do que se leu.
Cada uma dessas formas de olhar as coisas (cha-
madas de estilos perceptivos) tem suas proprias
potencialidades e fraquezas. Identificar-se com
as representacgOes lhe permite tirar sua primeira
posicao perceptiva. Vocé se afina a partir de seus
proprios olhos e ouvidos, sentindo as coisas de
fora para dentro do seu corpo. Passara a “conhe-
cer-se” a partir do interior.

Ja sair dessas representacdes lhe permite tirar

uma segunda ou terceira posi¢do perceptiva.
Quando vocé faz isso, analisa cada aspecto de
sua vivéncia e aprende com ela, pois isso nao
ativa o “cambio automatico” de sua resposta
emocional. Quem se associa muito as coisas que
vé pode virar um deficiente emocional: fica his-
térico, incapaz de “pensar” friamente, tornando-
se altamente reativo a todos os tipos de reagdes
emocionais.

Por outro lado, se vocé apenas observar tudo o
que V&, sera incapaz de se relacionar intima e
pessoalmente consigo e com os outros, transfor-
mando-se em um instruido intelectual e incom-
petente emocional. Por isso é que, obviamente,
a saida € saber optar por onde e quando cada
forma de percepcao devera ser ativada.

No que diz respeito as magoas, traumas e amargas
realidades, muita gente nao pensa nelas, ja que to-
car nesse assunto é se “re-traumatizar”. O fato des-
perta toda sorte de negatividades — especialmente
medos e fobias. Muitos profissionais perdem a dis-
posicao no trabalho porque se distraem com seus
problematicos pensamentos. Outros desenvolvem
o transtorno de estresse pos-traumatico (TEPT),
devido a experiéncias fortemente vinculadas a car-
ga negativa emocional, fazendo-os entrar em um



estado de estresse agudo. Nao notam que isso lhes
rouba a habilidade de pensar confortavelmente so-
bre fatos desagradaveis. A realidade os atormenta.
Entao eles se repreendem, se suprimem, se negam,
se evitam etc.

O método

O “Método da Rebobina” oferece uma maravi-
lhosa tecnologia capaz de recuperar a pessoa
dos traumas e do TEPT. E um modelo mental
que faz a pessoa “reaprender” a pensar em si-
tuagOes desagradaveis. Com ele vocé vai parar
de induzir seu corpo a reagir sempre da mesma
forma quando se relembrar do trauma.

Tal capacidade humana, associada a ja mencio-
nada estrutura, permite uma nova assimilagao
perceptiva da realidade, conduzindo a mente a
um novo quadro de referéncia psicoldgica.
Passando a encarar o que vive como mero observa-
dor, a pessoa compreende um ponto de vista inde-
pendente do seu, podendo analisa-lo a distancia.
Isso ajudara vocé a parar de repisar numa memo-
ria inatil, associando experiéncias passadas, por-
que se vocé fizer isso, estara acessando novamente
o velho estado emocional negativo, o que nao o
ajudara. Em vez disso, com diferente perspectiva,

aplicara novos e poderosos recursos que mudarao
sua recepgao do fato.

Recapitulando, o “Método da Rebobina” (tam-
bém denominado como Cura da Fobia pela PNL)
trabalha habilitando-o a se mover para um dife-
rente quadro de referéncia — o ponto de vista do
espectador. Assim, podera repassar sua dolorosa
informacao de forma confortavel. Ao fazer isso,
interrompera seu fluxo de pensamentos trauma-
tizantes e se prevenira de processar dados ind-
teis que sobrecarregam seu estado emocional.

Uma boa compreensao dessas experiéncias sub-
jetivas identifica a fonte na qual sua emogao se
baseia. Isso remonta ao modo como vocé codifi-
ca as coisas no circuito mente-e-corpo. A medida
que voce codifica informacoes, experiencia.
Suas subjetividades sdo criadas pelo cddigo da
sua mente. Entdo, quando vocé modifica essa
linguagem mental consigo mesmo, este codigo
eleva sua percepcao pessoal a um nivel neuro-
logico que o guia a uma mudanca emocional de
comportamento.

Portanto, através dessas duas “categorias de
pensamento” é possivel desenvolver a flexibili-
dade de consciéncia para escolher o que e quan-
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do fazer. Vocé podera decidir como usar o co-
digo e experimentar a “informacao” sob varios
aspectos. Tera a escolha de fazer isso analitica-
mente (objetivamente) e nao emocionalmente,
ou entdo fazé-lo experimentalmente (subjeti-
vamente). Mas sempre faca conscientemente.
Lembre-se dos eventos antigos como se fosse um
espectador de cinema vendo um filme, nao seja
o protagonista.

Quando vocé usar essa técnica, efetivamente
podera manejar seus sentimentos negativos e
aprender com seu passado ao invés de se sentir
mal com ele. Seja capaz de “descartar” qualquer
componente que nao precisa mais fazer parte de
seu palco interior.

Uma adverténcia final: se vocé usar este modelo
em experiéncias agradéveis, ira neutralizé-las. E
que ele também podera trabalhar contra vocé.
Fazer isso vai tirar-lhe a sensacao de estar vivo
em certas lembrangas, eliminara bons sentimen-
tos, motivagao, compreensao emocional etc. Por
isso, cuidado!

O processo da rebobina

Aqui vai o passo-a-passo para “acelerar seu
cérebro” a retirar carga emocional negativa da
memoria. Se tiver dificuldade, procure um pra-
ticante de PNL qualificado que possa facilitar o
processo a voce.

1) Identifique a representagio mental que mais in-
comoda
Que pensamento ativa o sentimento negativo
em vocé? Que memoria desagradavel ou trauma
poe voce para baixo? O que te faz sentir raiva? O
que desencadeia uma resposta negativa por ape-
nas estar pensando naquilo?
Ao se conscientizar disso, identifique as condi-
¢oes do que vé, ouve e sente. Isto significa por no-
vas caracteristicas visuais, auditivas e sinestésicas
no filme que estd produzindo dentro de si mes-
mo. Se esta é a primeira vez que vocé tenta, nao se
preocupe, é normal soar meio estranho e dificil.
Vocé esta ciente do que vé€? Onde esta? Como é
o lugar? Quais as cores? E os sons? Ouca as pa-



lavras dos outros, note o tom de cada um. Que
palavras vocé diz a si mesmo? O que sente nes-
te momento? E frio, quente, seco ou molhado?
Como o seu corpo reage? Fique atento as sensa-
¢0es, Nao a sua emogao - sao os sentimentos que
maquiam um dos aspectos da emogao.

2) Use a metdfora do filme para criar uma representa-
¢do interna do seu velho problema

Imagine que vocé estd indo ao cinema, pronto
para assistir aquele velho filme pela tltima vez.
Localize a melhor fila para se sentar e observar
tudo nos minimos detalhes.

Quando ja acomodado na sua cadeira preferi-
da, em frente a tela da sua mente, ponha uma
foto preto-e-branco de vocé mais jovem quinze
minutos antes “daquilo” acontecer. Ah, e claro,
repouse seu saquinho de pipoca (ou qualquer
outra coisa que goste) sobre o encaixe da poltro-
na para uma sessao impecavel.

O filme na tela estd parado exatamente neste ins-
tante, foi vocé quem o congelou. Agora, veja a
cena como um espectador de vocé-mesmo-mais-
jovem. Observe que saiu de cena e que agora
tem uma posicao de fora.

A medida que se distancia psicologicamente do
evento, ja se inicia o processo de execugao do seu

proprio cérebro. Ai podera se deliciar com a ha-
bilidade de poder afastar certos pensamentos na
hora em que quiser. Vocé ¢ mais do que pensa-
mentos, muito mais que experiéncias passadas.
Aquilo tudo sdo coisas com as quais vocé teve
de lidar e que agora ja pode descartar. Podera
rapidamente usar as memdrias para aprender
— talvez, aprender o que nao fazer, mas nunca
voltard a se sentir mal.

3) Comece a se tornar o editor se seus proprios filmes
Vocé define para trds ou para frente o ponto de vis-
ta do espectador no filme, entao observe o que con-
segue codificar dele. Fazendo isso, podera brincar
com essa linguagem e altera-la quando quiser, de
modo a realgar sua vida e suas emogdes.

- Visdo: comece pelo sistema visual, note se vocé
tem uma imagem definida em preto-e-branco ou
colorida. E um filme ou uma imagem congela-
da? E perto ou longe? Enquanto vocé faz essas
distingdes, escolha qual codificagdo permite a
vocé vasculhar mais confortavelmente sua me-
moria. Perceba o efeito que a imagem tem para
vocé quando escurece aquela de sua desagrada-
vel lembranca. Agora diminua o brilho cada vez
mais, até ela deixar de incomodar. Distancie-a.
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- Audicao: concentre-se nos ouvidos. Ouga a tri-
lha sonora da memoria; vocé ainda tem trilha
sonora? Quais sons vocé ouve no filme? Qual a
qualidade do que escuta? Qual o volume, o tom,
a melodia? Cheque seu sistema de linguagem.
Que palavras vocé ouve do seu Jovem Eu? Dian-
te da tela, que sensacOes aquela pessoa desperta
no seu proprio corpo? Onde e com que intensi-
dade, peso, pressao? O que muda nesses codigos
que lhe possibilita repisar tranquilamente sua
velha memoria? Enquanto vocé altera seu codi-
go, mantém-se relaxado? O que a crescente dis-
tancia e o maior controle sobre sua recordagao
lhe proporcionam?

4) Flutue para trds, até a cabine de controle

Sentado, preparando-se para o comego da ses-
sao, ha ainda mais uma coisa a fazer — imagine-
se flutuando, indo a cabine de controle. Va en-
trando até poder sentir suas maos sobre a janela
de vidro, veja para fora e encontre a si mesmo
de costas, com a cabeca voltada em frente a tela.
Utilize este momento para experimentar uma

sensagao diferente. Isso pode demorar um pou-
co mais de tempo, até para poder imaginar to-
dos os detalhes — agora ¢ vocé (independente de
qualquer fileira onde esteja) se observando antes
do filme comecar a rodar.

De inicio vai ser esquisito, mas se acostumara ra-
pidamente. Caso se sinta um pouco tonto, ponha
as suas maos sobre o vidro da cabine até sentir-
se seguro. Este lugar serve para saber que esta
no controle do filme inteiro, podendo avangar e
retroceder a qualquer momento.

5) Rodando a velha memdria pela ultima vez

Agora que vocé esta pronto, pode rodar o filme
e deixa-lo fluir com a sua imagem inicial. Deixe-
0 passar em preto-e-branco. Repare na dupla
perspectiva — da audiéncia e da sala de projecao.
Assista a tudo do inicio ao fim. Se em qualquer
momento o roteiro persuadi-lo a parar, toque no-
vamente suas maos sobre o vidro da sala de con-
trole e sinta-se seguro. Se também achar necessa-
rio adiantar certo percurso, faga isso um pouco e
logo depois volte a velocidade normal, até o final.



Quando ja tiver assistido ao momento desagrada-
vel, deixe a fita rolar mais um pouco. Contemple o
fato passado: a ma cena se dissipa. Observe aten-
tamente aquele Vocé Mais Jovem por um tempo...
Conduza o filme até um cenario mais aconche-
gante, quando vocé se sente bem fazendo algo
— por exemplo, indo a um parque, a praia, estan-
do junto com seu amor. Este momento nao deve
recorda-lo do trauma. Agora que vocé retirou
um pedago de conforto e prazer, dé “stop” no
filme e congele a imagem seguinte.

6) Intervenha e rebobine seu filme com bastidores pra-
Zer0s0s

O préximo passo vai ocorrer muito rapido. S6
que antes, espere até todas as instrugdes serem
dadas. Rebobine esse “filme-memoria” do modo
mais veloz que puder. E o que vocé ja deve ter
visto voltando filmes e videos, um retrocesso tao
rapido que dura apenas dois segundos — dois se-
gundos! Mas — e isto € um grande MAS — neste
momento vocé estard dentro do filme enquanto
rebobina.

Imagine isso! Saia daquela cena confortavel e
prazerosa e va para... 14. Veja, ouga, sinta o con-
forto e o prazer. A partir deste ponto de vista,
rebobine o filme.

Sabe 0 som de um filme rodando para tras? Ou-
¢a-0. Repare na confusdo de imagens rodando
apressadamente ao inverso, uma balburdia de
sons vindos de toda parte em exatos quinze mi-

nutos anteriores ao fatidico momento. Experien-
cie esta rapida rebobinagem. Todas as pessoas e
agOes correrao para tras. Elas falarao e andarao
de costas. Esta pronto?

Como vocé se sente agora? Quando vocé se con-
siderar em um nivel de 7 ou 8 numa escala de 10,
aperte o botao RW (rewind). Experimente a rebo-
binagem... zooooooommmmm. Tudo de volta
ao comego. Apenas dois segundos. Como vocé
se sente retrocedendo seu filme interior?

7) Repita a rebobinagem mais cinco vezes

Assim que vocé voltar ao comego, limpe toda a
tela mental. Isto é, respire fundo, abra seus olhos,
olhe ao redor. Otimo. Agora, imediatamente v
para a cena confortavel do final e, assim que che-
gar nela, sinta, veja, ouca tudo... rebobine o filme
ainda mais rdpido. Enquanto vocé faz e refaz
isso, vai tornar seu cérebro mais ligeiro. Ele ira
rebobinar a pelicula cada vez mais rapido, até
todo o processo durar um atimo de segundo.

8) Teste os resultados

Pare com o processo a partir deste momento.
Depois de um minuto ou dois, chame de novo
a sua memoria original e veja se consegue trazer
de volta seus sentimentos. Se esforce de modo
que possa voltar a cena e sentir a forga das suas
emocoes novamente. P

Texto traduzido por Celeste Mayumi
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Um dos profissionais mais versateis da nova geracdo do riso, Diogo Portugal
foi escritor e diretor dos espetaculos “Ha?!", “Portugal é Aqui” e “Senta pra Rir”.
Prova visivel — e risivel — de que é possivel fazer o que se gosta com um toque
de audacia, é idealizador e curador do Risorama, o maior festival de humor da
Ameérica do Sul, sediado em Curitiba. Nosso Jogo Rdpido do més é, oras pois, com

Diogo Portugal

Celeste Mayumi

Desde pequeno vocé sentia na veia o “gene do
bom-humor” circulando pelo seu corpo? Seus
pais ja imaginavam que queria ser comediante
quando crescesse? Como reagiram? O que pen-
savam? O que vocé fez?

Quando lembro de coisas que fiz na infancia, te-
nho certeza de que sempre tive uma coisa com o
humor, contava piadas e gostava de plateia, mas
demorou muito para saber que queria fazer hu-
mor profissionalmente, acho que nem meus pais
imaginavam que um dia faria isto da vida.

Antes de seguir carreira profissional como come-
diante, ja havia trabalhado em outras areas?

Sim, trabalhei como guia de excursao para a Dis-
ney, fui musico e funciondrio publico.

Ao relembrar tudo agora, considera alguma ca-
racteristica sua importante por ter conseguido
chegar onde esta hoje?

Acho que'sim. Embora ndo soubesse direito o que
queria fazer da vida, sempre tive certeza do que
eu nao queria. Ter trabalhado como guia turistico
de adolescentes na Disney me fez exercitar o lado
comediante para conseguir atencao. Trabalhei
muito com criagao de jingles publicitarios, o que
tinha muito a ver com criacao.

“Eu me considero um produto do YouTube”, disse
vocé em uma entrevista a um portal de entreteni-
mento online, o Divirta-se. Entdo vocé acredita hoje
que a internet pode ter forte influéncia sobre a as-
censdo de alguém na carreira?

Sim, hoje em dia vemos varios hits que sao exclusiva-
mente produtos da web. Acredito muito na internet,
acho que o radio e a TV nunca irdo deixar de existir,
mas hoje em dia podemos ter acesso a tudo por um
aparelho celular e isto é¢ uma tendéncia.

Onde e como surgiu o Risorama? Quais frutos ja co-
lheu deste trabalho?

O Risorama esta indo para a oitava edigao, tenho mui-
to orgulho de ter criado o maior festival de humor
que retine anualmente o maior nimero de comedian-
tes durante uma semana. O festival langou nomes
expressivos da atualidade em épocas que ninguém
os conhecia e é consagrado pelo fato de langar novos
talentos. E o evento de maior procura entre as varias
pecas que acontecem durante o Festival de Curitiba e
despertou interesse dos criadores do Festival Just for
Laughs que acontece em Montreal, no Canada.

Considera a diversdao um trabalho sério? Como cos-
tuma se preparar para os espetaculos? E tudo no
improviso?



Sim, meu trabalho esta ligado a diversao, mas tem
que ser levado a sério, pois 0 humor € um trabalho
de constante reinvencdo, é o exercicio da observa-
¢do. A piada que € engracada esta semana ja ndo
¢ mais o assunto da semana que vem. Nao tenho
um ritual a seguir pra me preparar para shows,
procuro os assuntos que estao em maior
evidéncia e sempre deixo uma garra-

finha de agua por perto durante

minhas apresentagdes. O im-

proviso, quanto mais vocé

pratica, melhor fica e gosto

muito de improvisar, mas

o show tem um roteiro a

ser seguido.

Vocé provavelmente
deve saber que contar
uma boa piada é mais
do que falar bem. En-
tao, quais os compo-
nentes fundamentais
do bom comediante?
Vocé se considera
bom no que

faz? Como se
aprimora?

Me considero bom no que fago, pois fazer rir é um
desafio e tenho tido éxito nas minhas apresentagoes,
mas ai é que mora o perigo: tem que estar atento,
pois nunca estamos livres de uma plateia dificil ou
de um dia ruim. Componentes fundamentais para
o humorista sao: carisma e sensibilidade, sacar a
plateia, assim como saber a hora de sair
de cena, pois o humor tem que ter

gosto de quero mais.

Que conselho vocé pode-

ria dar ao leitor da Ser

Mais no que tange ao

humor no trabalho?

Como manter o riso
sem perder o siso?

Uma dica é nao se

levar muito a sério.

Estd comprovado

que rir ¢ o melhor

remédio, a nao ser

que o problema

seja dor no dente

do siso. Neste caso,

o boticao é o melhor

remédio! P
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Washington Olivetto: corintiano, empresario,

Dr. J6 Furlan

sonhador e empreendedor

onteiro Lobato. Sim, Monteiro Lobato.

Ele foi o responsavel por tudo. “Como

assim, Monteiro Lobato?”, perguntei-
lhe e ele apaixonadamente me disse: “Aos 5 anos,
lia entusiasticamente seus livros e suas colecoes”.
A paixao pela leitura comegou ali, assim como a
vontade de escrever sobre tudo e para todos cresceu
com o tempo. O jovem de classe média, filho de um
profissional de vendas e uma dona de casa, aprendeu
com o pai o conceito de negdcios e levou para o mundo
a mensagem. Na adolescéncia iniciou duas faculdades
ao mesmo tempo, Comunicacdo e Psicologia, e seu
maior estimulona época era assistir a aulas fascinantes e
conhecer garotas apaixonantes. Nao estava interessado
em uma matéria especifica, mas no conhecimento em
si. Assim comega a historia de sucesso de Washington
Olivetto, presidente da Agéncia W/Brasil, que continua
a inovar a publicidade do pais e do mundo. Ele queria
fazer mais do que publicidade; desejava criar uma
mensagem marcante para as pessoas e comunicar as
coisas de uma forma diferente. Tendo trazido para o
Brasil o 1° Ledo de Ouro no Festival de Cannes, em 1974,
Olivetto atribui a geracdo que o antecedeu muito
do que foi possivel realizar. O terreno havia sido
preparado com profissionalismo e dedicagao, e a sua
geracao colheu alguns dos beneficios que esses grandes
publicitarios plantaram.
Considerado genial e irreverente, com opinides
marcantes e uma paixao por esportes, Olivetto ama
futebol. E corintiano roxo. Comuniquei a ele que

era palmeirense, mas que isso nao abalaria nossa
amizade, afinal, a minha esposa e filhos também eram
corintianos. Sou voto vencido em casa, infelizmente.
Quis saber quais foram os ingredientes para construir
seu sucesso. Respondeu prontamente que em seu
caso, para ser bem sucedido, foi necessario um
pouco de talento, muita determinagao e disciplina,
além de um pouco de sorte. Ouvir de sua boca
a palavra sorte despertou-me a necessidade de
entender melhor o que estava dizendo com isso. Para
ele, era tomar as decisdes baseadas no bom senso,
permitindo investir no que acreditava, e na hora em
que acreditasse estar preparado, mudava a estratégia
- a isso chamou de sorte. Eu pessoalmente chamo
de Inteligéncia do Sucesso, a inteligéncia de quem faz
acontecer. Quando defini esse conceito, encontrei
um padrao de exceléncia comportamental. Pessoas
que realizavam aquilo que desejavam realizar. Exito.
Entre suas decisoes, inclui-se o adiamento da cria¢do
de sua propria empresa, apesar de tantas pessoas o
questionarem por isso. Na época, Washington sentiu
que havia muito mais a ser aprendido antes de seguir
sozinho seu caminho. Enquanto muitas pessoas se
deslumbram com um feito e antecipam decisdes,
iniciando de forma precoce um caminho que costuma
ser muito diferente do imaginado, o publicitario teve
a coragem de adiar este projeto e se preparar melhor.
A maturidade profissional ja era um fato que agora se
encontrava com a maturidade empresarial, surgindo
assim a W/Brasil, uma das maiores e mais premiadas



agéncias de publicidade do pais. Recentemente se
fundiu com a McCann, nascendo assim a W/McCann.
Washington continua a manter a sintonia com o
publico, para quem comunica sua mensagem, e com
o cliente que coloca em suas maos os seus produtos,
expectativas e sonhos. Um dos maiores desafios de
um grande realizador é aprender a valorizar o que
fez, mas ter o discernimento de que é impossivel
viver simplesmente dos louros do passado. Existe um
comportamento comum que identifico nos grandes
profissionais da area: a campanha mais importante
é aquela que eles estao respirando naquele momento
- declarei isso a Washington de forma enfatica.
Acreditar na sua capacidade de criacao e ter
competéncia para realizar uma campanha com sucesso
é basico e fundamental. Acreditar sim, com paixao e
entusiasmo - sabendo, porém, ouvir e perceber o que
ocorre ao redor - fez com que ele pudesse superar as
expectativas e realizar verdadeiras obras-primas da
publicidade. Washington é o tinico brasileiro com 2
filmes na coletanea internacional dos “100 maiores
comerciais de todos os tempos”. Para ele, isso faz
parte da histéria. Afirma que seu diferencial é estar
no limite da vanguarda: “Acertar a mao é um desafio;
com vanguarda demais nao serei compreendido e de
menos cairei num lugar comum”, diz.

Avalia a sua ansiedade como um grande defeito, coisa
que sistematicamente tem de aprender a superar,
principalmente atuando na area de publicidade.
Considera a lealdade uma grande virtude pessoal

e vai aqui a minha grata surpresa ao ouvir isso.
Traduzir a histéria marcante do profissional e da
pessoa Washington Olivetto é uma tarefa desafiadora.
Quero aqui reforgar que, cada dia mais, me convengo
de que as grandes obras tém sido realizadas por
pessoas relativamente comuns, mas com coragem,
dedicacao, visao, ousadia, paixao, entusiasmo e amor
numa dose muito acima da média. Isso faz com que
muitas pessoas se tornem notaveis realizadoras,
felizes e apaixonadas pela vida.

Para mim, eles traduzem o que chamo de “o segredo
dos quatro Cs”: creia - construa - compartilhe e
concretize.

Acredite no segredo dos 4 Cs - creia - construa-
compartilhe e concretize. Isso dara a vocé a
possibilidade de fazer de sua vida uma vida

extraordinadria. @

Dr. J6 Furlan é médico, escritor e 1° trei-
nador comportamental do Brasil. Autor do
livro Inteligéncia do Sucesso e coordenador
editorial da Cole¢do Ser Mais.
www.drjofurlan.com.br
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Mexa-se! Comodismo demais pode incomodar seus negocios

Evaldo Costa

stou ha mais de trés décadas atuando no

varejo. Ja visitei mais de 40 paises e convivi

com diferentes momentos da economia.
Foram crises de governo, pacotes econdmicos, falta
de vendas, fartura de vendas, empresas prosperando,
falindo etc.
Durante uma década atuei a frente de lojas nos
principais shoppings do Rio de Janeiro e presenciei
tantas empresas fechando as portas, que nao seria
capazdeenumera-las. O tempo passa, as circunstancias
sao outras, mas as causas do insucesso continuam
as mesmas: quando o mercado estd comprador, a
maioria se acomoda, achando que vai durar para
sempre. Dai vem um pequeno sinal de estagnacao
ou dificuldade de vendas e parece até que o mundo
vai desabar. Fico chocado sé de pensar que as pessoas
continuam sentadas a frente da TV a esperar que uma
boa noticia resolva os seus problemas.
Em boa parte dos insucessos empresariais que
testemunhei, o pessoal de vendas nao estava fazendo
nada para criar melhorias, mas sim, esperando
que as vendas ocorressem sem muito esforco. Fico
impressionado como tem gente que sé sabe reclamar,
sem fazer nada de util para que os resultados sejam
otimizados. Uma vez li um ditado que dizia: “Quem
quer fazer alguma coisa, arruma um motivo; quem
nao quer fazer nada, arruma uma desculpa”.
Quero dizer que nada vai melhorar até que vocé
mude a sua forma de pensar e agir. Portanto, um bom
comego pode ser:

1) Pare de esperar que a economia e o governo fagam
o seu trabalho;

2) Deixe de ficar sentado, na expectativa de que as
noticias resolverao o seu problema;

3) Abandone as desculpas e faca algo util para vender
mais, a exemplo de atender bem, cadastrar e dar
feedback otimizado aos clientes;

4) Entenda que vocé precisa se reciclar e faga algo de
concreto neste sentido;

5) Nao espere os consumidores comprarem de vocé:
venda para eles;

6) Prepare-se nos momentos dificeis para estar pronto
quando as coisas melhorarem;

7) Ouga menos previsoes e faca a sua parte.

Vale ainda refletir: estao as empresas sabendo vender
bem os seus produtos ou querem apenas anunciar, a
espera de que o cliente aparega e compre? Saiba que
vender pela midia pode até funcionar bem quando a
economia estiver aquecida, mas nao é o suficiente para
atravessar, com seguranga, mercados turbulentos.

O Brasil, felizmente, passou ileso por uma grande
crise global e a economia continua “de vento em
popa”. Isso é muito bom, mas tem muitas empresas,
individuos e até setores inteiros se esquecendo de
como vender. Se ha alguém achando que isso vai
durar para sempre, € bom reavaliar os seus conceitos
para ndo “dar com os burros n'agua”.

As empresas e individuos mais valiosos sao aqueles
capazes de criar e dirigir as receitas, comprometendo-
se e apoiando a formacao, motivagao e fortalecimento
de suas equipes de vendas. Ha apenas duas maneiras
de vencer no varejo: preparando-se para ele ou
apostando que ira ganhar alguns milhdes na loteria.
Agindo da primeira forma, vocé logo vai constatar
que o sucesso depende muito mais de vocé do que
da economia aquecida, governo, fornecedor, mercado
etc. Falta de vendas e baixa rentabilidade é quase
sempre reflexo de sua acomodagao. @

Evaldo Costa é escritor, consultor, conferencista e
professor. Diretor do Instituto das Concessionarias do
Brasil. Autor dos livros:“Alavancando resultados através
da gestao da qualidade’, “Como Garantir Trés Vendas
Extras Por Dia" e coautor do livro“Gigantes das Vendas"
www.evaldocosta.com



Conhecas as atitudes que sao o ponto-chave para a sua mudanca

Arline Davis

Intencao

s metas ajudam uma pessoa a acessar recur-

sos internos e a criar resultados que podem

ser mensurados e comemorados. Uma meta
¢ definida identificando-se o que se quer e como se
chega la. No entanto, ha algo mais profundo por tras
das metas que desejamos: uma intencado. A intencao
trata do porqué por tras de nossos desejos. As vezes
nao se sabe exatamente o que fazer para transformar
aquilo que nao esta a contento. Em vez de continuar
na confusao ou davida a respeito, vocé pode ter cer-
teza sobre o que é importante, em termos de valores e
principios. Langar uma intengao para sua vida signifi-
ca estar pronto e disposto a mudar de comportamen-
to, pensamento, sentimento e linguagem para estar
alinhado com seus valores e principios; algo que pode
acontecer hoje mesmo.

Atencao

Uma vez que a intengao esta lancada, podemos supor
que algo vai comegar a se mexer no seu mundo. Tudo
¢ sistémico. Entao, uma sincera intencao ja comeca a
disparar um processo que pode ser acompanhando
através da atencao. Ha dois focos para a atengao: ex-
terno e interno. No mundo, ha muitas oportunidades
para o bom proveito da intengao. Inclusive, o fato de
ter criado uma intengao torna visivel algo que antes
estava debaixo do nariz. Prestar atenc¢dao a evidén-
cias grandes ou pequenas terd uma retroalimentagao
para aquilo que deseja (feedback). O foco interno tem
a ver com uma auto-observa¢do de pensamentos,
sentimentos e dialogo interno. Afinal, como se pode
esperar resultados de alta qualidade quando se esta
trabalhando com uma matéria-prima (pensamentos
etc) de baixa qualidade?

Flexibilidade

A qualquer momento, uma pessoa esta usando uma
pequena proporg¢ao de todo o pensamento e agao que
ela seria capaz de manifestar. Para conseguir alcan-
¢ar sua intencdo é imprescindivel estar aberto para
um alto grau de flexibilidade. Muitas pessoas se di-

zem flexiveis, mas se as desafidssemos a ter a flexibi-
lidade que realmente precisam para conseguir o que
querem, diriam, “ah, mas isso nao é flexibilidade! Isso
€ (escolha um:) dificil/louco/errado/inapropriado/es-
tranho/ trabalhoso demais!” Ou pode ouvir essa: “Eu
ndo estaria sendo eu!”. O custo deste discurso ¢ alto.
Quanto mais se deseja algo especifico, mais se tera
que ser flexivel em termos do seu repertdrio de pensa-
mento e agdo, mesmo que isso dé uma tremidinha no
seu modelo de mundo.

Acao

A agao gera resultados. A partir de resultados vocé
pode comegar a ajustar o que esta fazendo fisica e
mentalmente, visando manter sua inten¢ao na mira.
Provavelmente, vocé vai se sentir melhor agindo
do que ndo agindo, o que ja é um motivo excelente!
Além disso, cada acao bem escolhida d4 um retorno
positivo, que por sua vez comega a criar um embalo
motivador. Uma habilidade importante a se cultivar
€ descobrir como escolher agdes que vocé pode iniciar
e concluir, bem dimensionadas e contextualizadas. E
algo muito interessante sobre crengas é que elas mu-
dam a luz de novas experiéncias. Escolher agdes que
sao contraexemplos de crencas limitantes acelera o
processo de muda-las. E, por fim, um fator extrema-
mente impactante para melhorar o desempenho na
vida é a maestria autodeclarada, que trata da postura
de alguém que acredita que tera autoeficacia nas suas
investidas de agao.

Agora, diga junto comigo: Intengao, Atencao, Flexibi-
lidade e Agao! E uma frase para repetir, pois resume
algo simples que vocé pode fazer hoje para tornar sua
vida melhor. P

Arline Davis ¢ americana, biloga pela University
of California e estuda comportamento humano ha
mais de 25 anos. Palestrante e diretora executiva
do Nucleo Pensamento & Agao. Master Trainer em
Programacao Neurolinguistica (PNL).
www.pnlnucleo.com.br
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Descubra que o DNA das V.E.N.D.A.S. esta ao seu alcance

Marcelo Ortega

ndependente da maneira com que a sua empresa

vende seus produtos e servigos, passa por cinco

etapas, que muitos vendedores se esquecem de
percorrer ou para as quais nao sao treinados. Estes
caminhos podem ser lembrados facilmente através do
acrostico V.EINLD.A.S. (a formula do sucesso):

V. isdo: as equipes de vendas devem ter uma visdo
estratégica de mercado que seja facil para o cliente
enxergar e que, principalmente, seja poderosa ao
destacar os ganhos que os clientes terdo quando
adquirirem produtos e servicos de sua empresa.
E facil ver empresas no mercado que nao sabem o
que vendem, focando nas caracteristicas técnicas e
possiveis vantagens que sao passadas ao cliente em
forma de prospectos e propostas, sem considerar
os beneficios que ele terd. O beneficio é a base do
posicionamento estratégico de uma marca, pelo
simples fato de que nele o cliente se vé ganhando
alguma coisa com a compra. O mais curioso é que a
falta de uma visao estratégica em vendas faz com que
a maioria dos vendedores aprenda a comercializar
seus produtos e servigos falando muito do préprio
produto, sem saber para que ele serve ou quais
ganhos gera.

E. ntendimento: se sua empresa é uma fabrica
de propostas e sua equipe de vendas abre muitas
oportunidades, mas fecha poucos negodcios, fique
atento: falta entendimento e sobra ansiedade em
sua equipe. Mas o que fazer? Primeiro, analise se os
profissionais que atendem o cliente estao sendo muito
afoitos para tirar pedidos, pois a ansiedade é um dos
maiores defeitos do vendedor. Na maioria das vezes, o
vendedor simplesmente faz a prospeccao, por exemplo,
liga, agenda visita e leva um mundo de informagdes
ou até uma proposta pronta. Como pode dar certo este
processo de venda, se o vendedor sequer entendeu
mais sobre aquilo que o cliente quer ou precisa? Muitas
visitas sdo improdutivas, pois nao sao direcionadas
corretamente a pessoa que decide ou a quem influencia
na decisao. Focar no cliente e ndo no produto é o que
faz com que sua empresa tenha muito mais chances de
ter uma equipe campea em vendas.

N. ecessidade: onde ndao ha necessidade, nao ha
venda. Vemos diariamente vendedores tentando
“empurrar” produtos e servigos, oferecendo,
dando desconto e, em sua grande parte, perdendo
vendas. Quando o cliente compra sem ter nenhum
envolvimento com sua empresa € porque realmente



ele tinha a necessidade e compraria de qualquer
maneira, até mesmo de seu concorrente. Ai é o cliente
que comprou e nao sua empresa que vendeu. O
profissional deve tanto aproveitar estas vendas, como
também saber criar novas. Bem, sempre o cliente sabe
o que quer, mas pode ter uma necessidade oculta, um
Desejo Nunca Aparente (DNA). O lado intangivel da
venda, o DNA do cliente, s6 é revelado com sintonia,
envolvimento e afinidade ao fazer as perguntas
certas. E o elemento mais importante na negociacéo,
pois estabelece uma venda por valor e nao por prego.
Portanto, a necessidade € o codigo genético do sucesso
em vendas e para desvendd-la ou cria-la é preciso
saber entreter, sondar e cativar o cliente. Nao se pode
oferecer o produto sem que exista o conhecimento do
que o cliente necessita.

D. esejo: uma negociagao acontece quando existe
empatia, quando coincidem os interesses do vendedor
e do comprador e, portanto, ambos devem ceder. O
vendedor deve promover um verdadeiro desejo de
compra, oferecendo solugdes tinicas e memoraveis.
O cliente pode receber dezenas de ofertas vindas do
mercado, mas a proposta do vendedor tem referencial
de valor quando estd alinhada a sua real necessidade.
E como tirar o peso da venda e ter o melhor preparo
para lidar com objecdes, que sao sinais de compra.

A. tendimento: é um caminho extremamente
importante, pois é o que o diferencia do seu
concorrente num mercado com tamanha igualdade
de precos, qualidade e alta competitividade. Somente
a empresa que valoriza o bom atendimento e o
pos-venda é que consegue estabelecer crescimento
sustentavel em vendas, pois custa muito caro
conquistar e perder clientes.

S. atisfagdo: nao existe fidelizagdo do cliente,
nos vendedores é que devemos ser fiéis, saber
se o cliente satisfez sua necessidade, seu DNA.
Como posso investir tanto tempo em um cliente
e depois simplesmente nem visitd-lo para um
acompanhamento, s6 contata-lo com interesse em lhe
vender algo? O genuino interesse na total satisfagao
do seu cliente é o melhor vendedor. Pense nisso!

Portanto, a férmula para obter muito sucesso é definida
pela palavra: VEN.D.A.S. = Visdo, Entendimento,
Necessidade, Desejo, Atendimento, Satisfacao.

Boa$ Venda$. P

Marcelo Ortega - palestrante e consultor,
autor de Sucesso em Vendas - Ed. Saraiva
www.marceloortega.com
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Quem vai
liderar a gente?

Vocé ndo TEM uma alma. Vocé E uma alma.
O que vocé TEM € um corpo

Ricardo Jorddo Magalhdes

emanas atrds, a Endeavor realizou um evento

em Sao Paulo cheio de figurdes do mundo dos

negocios. O evento foi todo gravado e vocé
pode assisti-lo quando quiser no web site da Endeavor,
mas recomendo que assista a isso apenas como
tranquilizante, ja que o evento em si foi muito parado.
Mas teve coisa boa.
Um dos que roubaram a cena foi Wellington Nogueira,
“CEO” da ONG Doutores da Alegria. Ele subiu no
palco no final do evento e balangou as engrenagens
da maquina corporativa ao soltar um comentario
aparentemente “simplério” e inofensivo: “Hoje pude
perceber que todos estao preocupados em como ‘reter
talentos’, mas para mim esse tipo de necessidade é
uma coisa muito esquisita; oras, se o cara que trabalha
para mim ¢é talentoso, se é bom, por que temos que
‘reter o seu talento’? Nao tem como reter o talento de
uma pessoa criativa. Inclusive, quando tentei reter o
talento dos meus colaboradores adicionando plano
de carreira e outras filosofias do mundo corporativo,
todos perderam a vontade de crescer e fazer as coisas
de maneira diferente”.
Pela manha, Beto Sicupira, mega empreendedor
brasileiro, dono das Lojas Americanas, Ambev e outras,
soltou uma maxima que aparentemente passou
despercebida. Mario Chady, do Grupo Umbria,
perguntou ao Sicupira: “Agora que vocé comprou

a Burger King, vai aprender a comer hamburguer?”.
Sicupira respondeu: “T6 fora. Eu posso até aprender a
fazer hamburguer, mas comer isso eu nao vou”. Mas
que belo exemplo ele deu.

Quem vai liderar a gente? A pessoa que vende
hamburger mas nao come hamburger! Apertem os
cintos, o piloto sumiu! A coisa mais fascinante de
Steve Jobs é o fato dele se colocar como vendedor
oficial dos produtos da Apple ha mais de 20 anos. Ele
é trilionario, tem milhares de funcionarios em todo
o mundo e, ainda assim, trimestralmente, dd a cara
para bater, sobe no palco e ele mesmo apresenta os
produtos que a Apple langa no mercado. Se o produto
for um fracasso, ele danga; se o produto for um
sucesso, da exemplo de empreendedorismo a todos
os funcionarios.

Por outro lado, sempre vejo o presidente da Nestlé
no Programa do Amaury Jr. dando entrevistas sobre
gado, baladas etc, mas eu nunca o vi a frente do
evento de langamento de uma nova embalagem do
Leite Moga. Ele ndo tem tempo a perder com venda de
produto, langamento de novidades etc, isso € coisa de
pedo, trabalho mundano para o Steve Jobs fazer ou a
assessoria de imprensa da Nestlé, isso nao é trabalho
para presidente de multinacional.

Nos vivemos em uma sociedade feita para quebrar.
Tudo é temporario. Durante o HSM Management, um



palestrante falou sobre a importancia de planejar
0 que queremos ser em 2035. S6 que em 2035, 95%
das empresas presentes ali ndo vao mais existir. 85%
dos produtos feitos no mundo vao para o lixo em
90 dias. A embalagem do suco de laranja que vocé
jogou no lixo hoje foi feita 25 dias atras. O papel
que embrulha o bombom Sonho de Valsa que vocé
saboreou ha pouco, foi impresso pela grafica 15 dias
atras. Até os produtos da Apple sdo feitos para durar
no maximo 3 ou 4 anos.

E o preco que pagamos por sermos modernos.
Temos que nos reinventar todo tempo, o “pobrema”
é que se nao tomar cuidado, vocé nao deixara legado
algum para as futuras geragdes. Se bobear, vocé
passara pela Terra sem causar qualquer impacto,
sem deixar a sua marca.

Eu ndo nasci para ser uma pega da engrenagem de
fazer dinheiro. De fato, eu nao tenho respeito algum
por lideres que pensam apenas em fazer dinheiro ou
aparecer bem na fita.

Eu nasci para fazer a diferencga, criar um cenario
onde as pessoas se sintam “seguras” para levar suas
vidas, educar seus filhos e mudar o mundo.

Os romanos, por exemplo, foram um povo ultra-
avancado. Quando o Império foi para o saco, tudo
se perdeu. Os historiadores dizem que estamos
1.500 anos atrasados por conta da ignorancia

dos conquistadores de Roma que ndo quiseram
compreender aquilo que nao entendiam e destruiam
tudo.

Hoje vocé tem uma oportunidade sem precedentes
de deixar um legado da sua inteligéncia e experiéncia
para as futuras geragdes continuarem a construir
um mundo melhor. A promogdo continua dessas
experiéncias levara a criagdo de um mundo que aceita
todas as diferengas. A seguranga, a prosperidade
e a evolucdo do ser humano dependem do seu
envolvimento pessoal nessas iniciativas. Isso faz parte
do exemplo de lider que eu quero seguir. NADA
MENOS QUE ISSO INTERESSA! Foi para isso que eu
vim! E vocé? P

Ricardo Jordao Magalhaes é escritor,
RainMaker, Chief Adrenalina Officer, presi-
dente e fundador da BIZREVOLUTION, onde
ajuda pessoas e empresas a se transforma-
rem em verdadeiras Empresas de Marke-
ting focadas em seus clientes.
www.bizrevolution.com.br
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Make no Questions

If you know the answer to a question, don't ask.
Petersen Nesbit

Vocabulary Help

Going Fishing

My wife says if | go fishing one more time, she’s going to
leave me. Gosh, I'm going to miss her.

Vocabulary Help
« gofishing - ir pescar
«  leave me - me abandonar
- miss her - sentir falta dela

The drunk and the police

A drunk phoned police from his cell-phone to report that
thieves had been in his car.

“They've stolen the dashboard, the steering wheel, the
shift, the brake pedal, even the accelerator” and gave
them his location.

However, before the Police car left the station, the phone
rang a second time and the same voice came over the line.
“Never mind,” he said with a hiccup, “l got in the back seat
by mistake.”

Vocabulary help

A Great Job

A guy came home to his wife and said, “Guess what? I've
found a great job. A 10 a.m. start, 2 p.m. finish, no over-
time, no weekends and it pays $600 a week!”

“That’s great,” his wife said.

“Yeah, | thought so too,” he agreed. “You start Monday.”

Vocabulary Help

Pessimists

An optimist invented the jet; a pessimist, the ejection seat.
An optimist laughs to forget; a pessimist can’t remember
the last time he laughed.

Blessed are the pessimists for they have already invested
in a tape backup.

Vocabulary Help
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gente

Ser ou

Eis a questao

Coaching teen: o desafio de tracar metas
para o futuro comeca cedo

Ritah Oliveira

famosa frase de Hamlet se encaixaria nas

tendéncias contemporaneas, certeiramen-

te, sob as vestes de SER MAIS, ao invés do
nao SER. Um dos grandes desafios da educacgao é o
de formar alunos dentro de uma filosofia integral, ou
seja, demonstrar o movimento da vida com pluralida-
de, sempre dinamico e ndo como fragmentos, “a vida
como ela é”, com todas as facetas do ser humano, suas
crencas, medos, conflitos, incertezas, angustias e todo
sofrimento a que estamos sujeitos, compelir o indivi-
duo a entender que o dinamismo da vida esta sempre
em transformagao e que vivemos em um mundo onde
as alternativas mudam de posigao a todo o momento.
Quando comecei a escrever este artigo, pensei sobre
varios topicos onde poderia justificar o uso do Coa-
ching Teen na vida das pessoas, mas resolvi partir de
uma entrevista em que um jornalista me perguntou
— E adolescente tem metas? Quais sao as metas de um
adolescente? — Respondi pra ele que adolescente é
um individuo que hoje é jovem e amanha sera adul-
to, ou ele resolveu ser jornalista hoje? E exatamente
na adolescéncia que estabelecemos nossas metas, e
caso estas nao sejam bem definidas, seremos adultos
desalinhados, sem objetivos e pior ainda, ndo sabere-
mos quem realmente somos, ou seja, 0 SER humano
do futuro estara com problemas. Diante da ética dos
pilares da educacdo, Aprender a conhecer - Aprender
a fazer - Aprender a viver com os outros - Aprender
a ser, estdao intrinsecamente ligados para que ocorra o
desenvolvimento individual do ser humano, obtendo
assim o estado pleno de convivéncia social, onde as
relagbes interpessoais e a evolucgdo da espécie estdo
ativamente estabelecidas pela formacao de individu-
os intelectualmente ativos, independentes e proativos

diante da sociedade.

Treinamos seres humanos porque nos importamos
com 0s mesmos, queremos que sejam sempre melho-
res e porque esta é a nossa responsabilidade como
unidades-familia, caracteristica que as institui¢des edu-
cacionais tém junto aos jovens, na formacao do cida-
dao consciente. Quem sdo os novos profissionais que
estamos formando? Quem sao os futuros executivos?
Quem ira gerir nossas riquezas? — sejam elas finan-
ceiras ou recursos naturais? —. Diante desse quadro e
destes questionamentos, torna-se proeminente a neces-
sidade de apoiar e acompanhar nossos jovens para que
eles sejam capazes de direcionar suas vidas, seu futuro
enquanto pessoas e profissionais de sucesso, para que
eles estejam habilitados a gerir outras vidas e o mundo
que os rodeia da melhor maneira possivel.

Um das grandes preocupagdes do momento gira em
torno do bullyng', pratica que pode acontecer em qual-
quer contexto no qual seres humanos interajam, tal
como escolas, universidades, familias, entre vizinhos
e em locais de trabalho. Todos nds assistimos estarre-
cidos a situagdes em que nos questionamos sobre o
que leva as pessoas a agirem daquela maneira. Varias
sao as respostas, porém a principal delas é a grande
insatisfagdo que aquele agressor tem para consigo

1 Bullying é um termo em inglés utilizado para descre-
ver atos de violéncia fisica ou psicolégica, intencionais
e repetidos, praticados por um individuo (bully - “ti-
ranete” ou “valentao”) ou grupo de individuos com o
objetivo de intimidar ou agredir outro individuo (ou
grupo de individuos) incapaz(es) de se defender. Tam-
bém existem as vitimas/agressoras, ou autores/alvos,
que em determinados momentos cometem agressoes,
porém também sao vitimas de bullying pela turma.



proprio, e desta maneira se utiliza do meio que esta
ao seu dispor para externa-la com violéncia, com a
implantacdo de sentimentos que ele mesmo detém
para coagir alguém que enxerga como semelhante,
inferior ou até mesmo melhor do que ele. Muitos me
perguntam e se surpreendem como consigo realizar
uma sessao de coaching com um adolescente de 13,
15,17 e 18 anos, como prender a aten¢do desta turma,
como fazer para ouvir depois de uma sessao que ele
aprendeu isso ou aquilo, que pensou de uma forma
diferente, que QUER ser diferente, quer agir de ma-
neira tal que surpreende até o mesmo. A resposta ¢
muito simples: olhar pelo mesmo olhar, ver da mesma
maneira, com o diferencial de ja ter estado do lado de
1a, sabendo exatamente onde aquele comportamento
nos levou. Ah, mas nao é isso que os pais e professores
fazem? — Sim, é. Porém com o discurso de eu jd fui de
sua idade, eu jd vi isso eu jd... bld. Isso nao da “liga®”,
para ninguém, dai vem o comportamento AGRES-
SIVO, ARREDIO, RESISTENTE, - Problema seu, que
ja bld... O adulto é quem impede tudo, é quem ¢é o
chato, é quem enche o..! Entao se este jovem encontra
em casa, na escola, ou mesmo em um Personal Coach,
alguém que vai escuta-lo e, posteriormente, com uma
técnica toda especial, mostrar para ele outra maneira
de fazer a mesma coisa, os resultados sao eficazes.

A guerra de talentos travada pelas organizagoes sinte-
tiza as aspiragdes de um profissional de sucesso, de-

2 Giria para unido, juntar.

terminando que o homem do futuro ¢ um trabalhador
do conhecimento cerebral ou mental, capaz de: Inovar,
Resolver Problemas, Tomar Decisoes, Liderar Pessoas,
Comunicar Ideias, Desenvolver Projetos em times, Ter
Etica, Integridade e Responsabilidade. A PNL propde,
principalmente, que para realizar objetivos, é preciso
primeiro defini-los e se dedicar a eles com uma pers-
pectiva positiva. E neste momento que o Coaching con-
tribui no processo de melhoria educacional, dai surge o
Coaching Young Graduation Partner. O foco esta no futu-
ro e a grande vantagem de passar por um processo de
Coaching durante o periodo de graduagao universitaria
e, quica, de pos-graduacao, é um fator de consideravel
grandeza, pois este novo profissional sai de um nivel
da sua jornada académica sabendo quem ele é, o que
quer efetivamente fazer e como ele serd um melhor
companheiro e lider para seus parceiros, haja vista que
o lider do passado sabe dar ordens, enquanto o lider do
futuro sabe como pedir. @

Ritah Oliveira é Coach, criadora do Coa-
ching Teen. Especialista em Psicologia Or-
ganizacional.
www.ritaholiveiracoach.com
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Tratamentos nao-invasivos melhoram

DORES NAS COSTAS

Elder Camacho

egundo a Escola Nacional de Satde Publica, dor

nas costas € a doenga cronica que mais afeta os

brasileiros, acometendo uma em cada trés pessoas.
Essas dores originam-se de diversas situagdes, como es-
forcos repetitivos, ma postura no trabalho e em casa, so-
brepeso, episédios de trauma, uso de salto alto, gravidez,
ma preparagao, falta de orientagdo na pratica esportiva e
fatores degenerativos genéticos da propria idade.
O tratamento dessas dores é multidirecional, ou seja, foca
inicialmente no alivio da dor e posteriormente no refor-
¢o e reequilibrio muscular. A estratégia dos tratamentos
€ buscar a causa das dores e, na sequéncia, a estabilidade
do problema para que ele ndo progrida.
Hoje em dia existem inimeros métodos de tratamentos
para dores nas costas e cada vez mais surgem técnicas
inovadoras com resultados surpreendentes, proporcio-
nando satisfagdo e melhora da qualidade de vida dos
pacientes. Algumas vezes esses tratamentos adiam ou
evitam uma cirurgia previamente indicada.
Abaixo seguem alguns dos tratamentos fisioterapéuticos
mais atuais para a melhora das dores na coluna.

Pilates — E a fusdo das abordagens oriental e ocidental.
A oriental visa ao relaxamento, respiracao, concentracao,
controle e flexibilidade. A ocidental tem énfase na ativa-
¢ao do “centro de for¢a”: musculatura responsavel pela
estabilizacdo e controle da coluna, para realizagdao dos
exercicios com fluidez e perfei¢ao, apresentando baixo
impacto, protecdo das articulagdes, correcao da postura
e da respiragao.

Quiropraxia — Com énfase em técnicas manuais, lida
com diagndstico, tratamento e prevenc¢ao das desordens
do sistema neuro-musculo-esquelético. Seu enfoque esta
voltado para a restauragao e a preservacao da coluna.

RPG - A Reeducacgdo Postural Global é um método fran-
cés de tratamento fisioterapéutico baseado em um tra-
balho musculo-articular. Tem como objetivo reeducar
e modificar posturas incorretas no dia-a-dia, aumentar
elasticidades musculares, restabelecer espagos articulares
e a morfologia anatdmica.



Trabalhar com esforcos repetitivos e
ma postura nao desgasta s6 a mente,
mas também o corpo. Saiba como
lidar com os limites de seu organismo

Posturologia — E um método de avaliagio global do corpo
que tem como objetivo evitar uma série de doengas cro-
nicas como lombalgias e artroses, além de dores muscu-
lares e cefaléias, ocasionadas pelos desajustes da postura.
Retne diversas especialidades, entre elas a Odontologia,
Oftalmologia, Podologia e Fisioterapia. O diferencial des-
te método é a avaliagdo através da observagdo de outro
o6rgao do corpo, além da prépria coluna, como os pés, os
olhos, disfun¢des cranio-mandibulares, articulagdes e ci-
catrizes profundas na pele.

Acupuntura — E uma técnica da medicina oriental que con-
siste em colocar agulhas de espessuras finas em diferentes
pontos de pressao por todo o corpo. Estes estimulos provo-
cam as capacidades naturais regeneradoras do organismo
e aprimoram seu funcionamento, aliviando dores e infla-
magoes, tratando de patologias e dores nas costas.

RMA (Reprogramacio Musculo-Articular) — E um méto-
do terapéutico desenvolvido por fisioterapeutas com fun-
damentos da Medicina Tradicional Chinesa. Ele é feito

através de adesivos em formato especial, aderidos sobre
a pele. A proposta do tratamento é curativa, visando ao
equilibrio energético, muscular, articular e metabdlico.
Sem contraindicacdes, o método apresenta respostas ime-
diatas e reduz consideravelmente o tempo de tratamento.

Com todas essas ferramentas em maos, o profissional tem
a capacidade de adaptar o melhor tratamento para cada
tipo de paciente, visando sempre sua melhora e evitando
problemas futuros. O tratamento depende nao sé do es-
pecialista, mas também da dedica¢ao do paciente em mo-
dificar seus habitos de vida e trazer para o seu dia-a-dia
os conceitos empregados por todas as técnicas fisioterapi-
cas: atengdo e cuidado com o corpo e a mente, evitando
dores e proporcionando melhor qualidade de vida.P

Elder Camacho é fisioterapeuta responsavel
pela Clinica Fit&Fisio em Sao Paulo. Formado
pela Faculdade Sao Camilo, participa do
programa de mestrado da Escola Paulista de
Medicina - UNIFESP.
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Fala que eu te escuto

Ouvidoria: os ouvidos da empresa ao dispor do seu cliente

Alberto Centurido

primeira coisa a considerar, quando se

trata de negociacao em ouvidoria,

€ que o ouvidor é e sera sempre
um negociador tendencioso. Arbitra
e negocia analisando a situagao por
uma Otica favoravel aos interesses
do cliente, mesmo quando isso
contraria os interesses imediatos
da organizagado que representa.
Fala-se muito sobre imparcia-
lidade em ouvidoria, mas, por
definigao, ouvidor é uma pessoa
empregada de uma organizagao
para, ocupando um cargo da hie-
rarquia interna, ser o porta-voz e o
defensor do cliente dentro da organi-
zacao. A organizagao em pauta pode
ser uma empresa, uma cooperativa, um
orgao publico, um agente do terceiro setor
ou um orgao de economia mista.
A atitude parcial do ouvidor ainda gera con-
trovérsia mesmo entre pessoas que trabalham
em ouvidoria, portanto, vale a pena analisar os
motivos que levam uma organizagao a inserir, em
seus quadros, uma instancia com a finalidade de-
clarada de “jogar contra o patriménio”, defendendo
internamente o “outro lado”, o “lado do cliente”.
O colaborador interno age habitualmente em defesa do
interesse objetivo da organizacao. Considera a situacao
somente de um ponto de vista operacional, focado em re-
gulamentos. As diversas areas da organizagao, ao tratar
os conflitos de interesse com os clientes, costumam ser
tendenciosas ou, quando muito, imparciais. A ouvidoria
¢, em toda a organizacao, a tinica instancia pro-cliente.
Arbitrando sobre a mesma situa¢ao, o ouvidor con-
sidera os interesses da organizagao a partir de uma
perspectiva mais abrangente. Em primeiro lugar, tera
sempre presentes os interesses subjetivos da organi-
zagao (morais, imateriais), que envolvem relaciona-
mento, imagem, cidadania etc. O ouvidor considera
que o resultado da aplicacao inflexivelmente correta
de uma norma podera assumir propor¢des imprevi-
siveis, como causar dano a satde de uma pessoa. Con-
sidera ainda uma demanda judicial de consequéncias im-
previsiveis, ou a divulgagao nos meios de comunicagao de
um episodio desagradavel em que a organizagao —embora

dentro de seus direitos — é vista como “insensivel”.

Para entender a logica dessa ideia aparente-

mente abstrusa é preciso tomar como ver-
dadeiros alguns principios:

1 - Trata-se de uma organizacao éti-
ca, que pretende manter relacio-
namentos éticos com seus clientes

internos e externos.

2 - A organizacao tem uma ima-
gem a zelar perante seus publicos
interno e externo.

3 - A organizagao visa ao lucro (social

ou financeiro, conforme sua natureza),

mas nao pretende lucrar “as custas do
cliente” e sim proporcionando justa contra-
partida, na forma de produtos e/ou servigos
de qualidade, por aquilo que recebe do cliente.

4 - A organizacao ganha quando o cliente ganha.

5 - A organizagao valoriza a qualidade dos rela-
cionamentos mantidos com seus clientes internos e
externos, tendo interesse em preserva-los.

6 - A organizagao tem a cidadania como valor.

Se os principios acima nao sao verdades estabelecidas
para as instancias internas da organizagao — especial-
mente para os niveis mais altos da hierarquia — torna-
se insustentavel a posicao do ouvidor. Nada mais lhe
resta, entdo, que tornar-se “mais uma instancia de
atendimento” a atuar defensivamente, colocando-se
em antagonismo com o cliente. Entretanto, ao agir
dessa forma, trai os principios da ouvidoria, que é
uma instancia de defesa do consumidor. @

Alberto Centurido é socio-gerente da Cen-
turione Teatro & Treinamento e desde 2002
ministra cursos sobre ouvidoria.
www.centurione.com.br




SUA PERGUNTA...

sobre formacao académica

Gosto muito do meu trabalho, mas estou querendo buscar
uma experiéncia nova, em outra empresa. Porém, para
participar de processos seletivos em outras instituicoes,
precisaria chegar tarde ao meu trabalho atual em algumas
ocasioes. Como vocé acha que eu deveria conversar co
meu chefe sobre essa situacio?

Wagner Silva Arrais de Oliveira, 21 anos.

...GAUDENCIO RESPONDE

Gostei da pergunta: “Como vocé acha que relatado. Se houver algum problema, nao es-
eu deveria conversar com o meu chefe sobre quega que amigo fala para vocé, nao de voce.
essa situagao?”. Gostei porque traz implicita

a certeza de que vocé devera falar com ele. 2- Que esta querendo buscar uma experién-
Caso vocé nao o fizesse, ele se sentiria, com cia nova.

razao, traido.

3- Que para isso vocé precisara chegar tarde
Como deve ser o papo? Acho que deve falar em algumas ocasides, para participar de pro-
para ele o que falou para mim: cessos seletivos em outras empresas.

1- Gosta muito de seu trabalho. Isto inclui Isto é o que vocé deve fazer e como fazer. A
seu relacionamento com ele, que devera ser resposta vai depender dele. @

Paulo Gaudencio é psiquiatra
formado pela Faculdade de
Medicina na Universidade de Sao
Paulo (USP). Dedica-se ha mais de

40 anos a psicoterapia de grupo e
a pesquisa cientifica. u
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Vocé também procura respostas?
pergunteaogaudencio@revistasermais.com.br
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Tire sua ideia
do papel

Conheca os ganhadores do 2° concurso Tire do Papel

Celeste Mayumi

ca de 100 pessoas se reuniram dia 17 de novem-

bro — no auditério da Unicamp — para assistir a
etapa final do 2° Tire do Papel. Evento realizado pela Em-
preendemia, rede social de empresas, o grupo premiou
os melhores projetos de TI e internet das 59 ideias rece-
bidas logo na primeira fase.
A grande vencedora foi a gaticha Softa, empresa formu-
ladora do Mailee.me. Os criadores ganharam bolsas da
B.I. International para médulos de Babson que serao fei-
tos ano que vem no Brasil, além de horas de mentoring da
Aceleradora, uma das maiores empresas especializadas
em progresso de startups no pais.
“O Tire do Papel nao sé ajuda a divulgar projetos inova-
dores, como também aproxima esses empreendedores
de potenciais investidores”, afirma Luiz Piovesana, socio
da Empreendemia. Ao menos é o que Felipe Cabral, so-
cio da Softa, torce: “Esperamos conseguir novos clientes
com a exposi¢ao que este evento esta proporcionando”.
Ja o segundo lugar foi embagado pelo Sieve, portal que
auxilia o mapeamento em tempo real de produtos e-com-
merce. A terceira posigao ficou para o Topical, aplicativo
que organiza noticias de acordo com a regiao, idealizado
pelo paulista Mauricio Maggion Maia. Todos eles tam-
bém receberam bolsas da B.I. International para o médu-
lo Berkeley e horas de mentoring da Aceleradora.

E ntre estudantes, investidores e espectadores, cer-

Curioso para saber os produtos criados pelos outros fi-
nalistas? Veja abaixo a lista deles em ordem alfabética:

- Cobre Gritis, da BielSystem: é um sistema web para ge-
renciamento de cobrangas por meio de boleto.

- Esquema Tatico, de Renato Almeida Nogueira: é a rede
social para fas de futebol, com detalhes sobre os times,
simulagdes e transmissao de jogos.

- iMaps Cobranga, da iMaps Inteligéncia: sistema de ge-
renciamento de cobranca voltado ao mercado financeiro.

- Oppiny, da Inovy: servigo virtual que possibilita aos
clientes de pontos de venda guardar uma recordacao do
que estao experimentando e divulgar em redes sociais.

- Pé2 Buscador Visual, da Pé2: aplicativo movel para reco-
nhecimento de imagens.

- Phonus, da Tron informatica: gestao e auditoria dos
servigos de telecomunicagdes consumidos nas organiza-
coes.

- Zuggi, da Zuggi: buscador online ludico e educativo de-
senvolvido para criangas. @
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vitrine de sucessos

10-10-10 - Hoje, Amanha
E Depois

As encruzilhadas pelas quais
passamos todos os dias nao
sao poucas e elas muitas
vezes nos atormentam na
hora da escolha. E comum
tomarmos como habito ana-
lisar os pros e os contras da
tomada de uma decisdo, mas
também é muito comum nos
esquecermos de pensar nos
resultados a longo prazo.
Pois é exatamente isso que
Suzy Welch propde. O nome
de seu método é 10-10-10
e funciona de forma bem
simples: a autora diz que
devemos priorizar nossas
decisdes pensando nas con-
sequéncias depois dos 10 mi-
nutos, 10 meses e 10 anos. E
uma ferramenta pratica para
que as escolhas fiquem mais
simples. Podendo ser aplica-
do desde a mae de casa até o
grande executivo. Para quem
estd em duvida sobre qual
caminho seguir, o livro é um
bom guia.

Suzy Welch / Carlos Szlak
Ediouro
R$49,90

A Biblia de Vendas

“Vocé recebeu um saco de
cimento e um balde de 4dgua.
Vocé pode construir um de-
grau para subir ou um bloco
para tropecar. A opgao € (e
sempre foi) sua.” Eis uma
das milhares de frases escri-
tas por Jeffrey Gitomer, ex-
pert global em vendas e aten-
dimento ao cliente e autor do
livro A Biblia de Vendas. Nes-
ta coletanea de dicas, ideias
e planos estratégicos sobre
como se fazer uma boa ven-
da, Gitomer aborda de forma
criativa e bem-humorada os
desafios e as delicias do bom
Homem do Comércio. Nas
palavras do préprio autor,
sua obra é de consulta e ndao
de estante. Deve estar sem-
pre por perto para ser lida a
partir de qualquer hora, em
qualquer pagina, em qual-
quer lugar. E leitura obriga-
toria para quem quer pregar
suas vendas no “Saara” do
comércio.

Jeffrey Gitomer
M.Books Editora
R$85,00

A Grande Ideia

Starbucks, FedEx e Subway.
O que estas trés marcas tém
em comum? E que todas ti-
veram A Grande Ideia. Donny
Deutsch, apresentador do
The Big Idea na norte-ameri-
cana CNBC, relata no livro
como € possivel fazer suces-
S0 sem se apoiar em projetos
milionarios nem em intrinca-
das consultorias. Expondo o
outro lado da grande ideia —
como o medo do fracasso e a
falta de confianga — Deutsch
também mostra que a ver-
dadeira descoberta vem de
uma observacdo agucada em
busca constante por solucdes
de problemas didrios.

Donny Deutsch/ Gabriel
ZideNeto
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Imagens para fins meramente ilustrativos. Os precos podem sofrer
ajuste sem aviso prévio. A venda enquanto durar o estoque.

Consultoria Interna de
Recursos Humanos

Neste livro, Elizenda Or-
lickas mostra que ser gestor
ndo é apenas saber gerenciar
uma empresa. O verdadei-
ro lider deve lidar com o
funciondrio muito além do
escritorio. Apresentando o
modelo de Consultoria Inter-
na de Recursos Humanos, a
consultora ressalta a impor-
tancia da proximidade entre
o gerente e o profissional
de RH. Complementando
a obra, ha ainda uma anali-
se acurada feita pela autora
com mais de 40 empresas
multinacionais, dentre as
quais, Basf, CPFL, Credi-
card, Du Pont, McDonald’s
e Visa. Dirigido a todos os
profissionais que exercem
cargos de gestdao, o livro
“é uma luz no fim do tdnel
para os profissionais de Re-
cursos Humanos”, como ja
prefaciou José Augusto Mi-
narelli, diretor-presidente da
Lensé&Minarelli Associados.

ElizendaOrlickas
Editora Futura
R$49,00



Leao de vendas

O livro Seja um fera em vendas é descrito em quatro
partes que abordam como um profissional de
vendas pode, por meio da inovagao, se transformar
em um profissional diferenciado, tendo na analogia
do ledo o norte para dominar o seu territério com
conhecimentos, habilidades e atitudes vencedoras. Na
primeira parte dolivro, a abordagem é inovadora, com
um elemento incomum aos demais, que € a analise
da missao do profissional. Numa profunda reflexao
sobre os talentos do profissional e sua capacidade de
potencializa-los, aponto como ser melhor a cada dia
num convite a fazer o que se chama de “experiéncia do
deserto”, para avaliar os pontos a serem melhorados
no profissional. Em seguida, o leitor tem contato
com um plano de agdo para descrever seus sonhos,
objetivos e agbes, construindo estratégias focadas
que o conduzam a um novo sentido de profissional
realizado. A primeira parte suscita o melhor do
profissional, pois discorre sobre como fazer parte dos

times que sabem a sua razdo de ser e conseguem ter
visdo quanto ao que podem construir em suas vidas,
buscando o topo e a exceléncia.

Na segunda parte, apresento ao leitor todos os
conhecimentos necessarios para se tornar um Fera em
Vendas, ensinando como obté-los e como dominar o
seu territério através de uma base sélida, que tenha
na informagao constante e atualizada o seu ponto de
partida. Conhecer e se atualizar sobre os clientes, os
concorrentes, os produtos/servios e o mercado sdo
alguns pontos que apresento em meu livro. Além disso,
ofereco uma analise ao profissional para sua avaliagdo
do nivel de conhecimentos e a elaboragao de a¢des para
aumentar o seu dominio. A aplicagdo de saberes por
meio da habilidade é o pano de fundo da terceira parte.
O leitor vai desenvolver o raciocinio pratico de todas
as aptiddes para ser um profissional diferenciado.
Passo por todas as etapas da venda, desde a fase de
planejamento até o pds-venda, utilizando ferramentas,
sugerindo técnicas, relatando experiéncias e contos
para melhor entendimento. Em cada habilidade, o
leitor tera um referencial de como aplicar.

Num auténtico conjunto de atitudes, a quarta parte
oferece reflexao e dicas preciosas para ter dentro de
si a forca de um ledo das vendas. O conhecimento
é importante, as habilidades sdo necessarias,
mas as atitudes sdo determinantes para fazer a
diferenca. Assim, atitudes positivas e vencedoras sao
apresentadas de forma consistente, com a finalidade
de produzir motivagao e agao.

Olivro é uma apologia a inovagao do profissional para
torna-lo melhor, utilizando na capacidade maxima os
seus talentos. Dessa forma, o leitor percebera que a
sua vida é uma constante renovagido e descobrira
como fazé-la. P

Seja um feras em vendas
Gregorio Ventura
Editora Biblioteca 24X7
R$ 31,76
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Compreenda como as plataformas colaborativas virtuais
podem mudar profundamente sua forma de trabalhar

Gilberto Wiesel

witter, Orkut, Facebook. Os nomes e as possibilida-

des sdo inimeros e diversos. Essas sao as redes

sociais, servigos que estdo cada vez mais presen-
tes na vida dos brasileiros. Uma pesquisa do Ibope Midia,
realizada com 8.561 internautas de onze regides metro-
politanas do pais, revelou que 25% dessas pessoas sao
influenciadas pelas novas midias na hora de comprar um
produto ou adquirir um novo servigo. De acordo com o
levantamento, 96% dos entrevistados realizam atividades
na rede, como assistir, ler e ouvir conteudos diversos.
Em um mundo globalizado e conectado, a internet assu-
me cada vez maior dimensao na rotina dos brasileiros. O
virtual é um espaco de interagao e compartilhamento de
ideias. Mais do que isso, um multiplo local que oferece
possibilidades de compras e troca de informagdes sobre
diversas empresas. Mas como lidar com o publico onli-
ne? Qual a importancia de oferecer alternativas para esses
consumidores?
Antes de tudo, é fundamental conhecer os clientes in-
ternautas. A maioria € da geracio Y, formada por jovens
exigentes, em busca de inovacdes e preocupados com
sustentabilidade e responsabilidade social. Entao, criar
solugdes diversificadas e medidas criativas é um dos pas-
sOs para sua empresa iniciar a integracdo com o mundo
online. Mas nao basta entender os jovens consumidores
e oferecer novas possibilidades, é essencial fidelizar esse
contato, bem como nao deixar que a tradigao de seus pro-
dutos e servigos seja perdida.
Nesse sentido, uma das principais vantagens das redes
sociais e de outros recursos da internet é a maior divulga-
¢ao do que sua empresa oferece. Na hora de anunciar um

produto ou servico, por exemplo, colocar uma propagan-
da em um jornal impresso nao ¢ a tinica maneira. Assim,
pode-se desenvolver formas inovadoras de antncios,
integrando imagem, som e texto, as vezes até em tempo
real, possibilidade que torna sua marca mais exposta e
conhecida entre as pessoas.

Na busca dessa entrada na rede, é importante também
ampliar o canal de comunicagao com seus consumidores.
Assim, o social commerce tem ganhado espago nesse senti-
do, por meio de foruns e grupos de discussao, formais ou
nao. Neles, os clientes podem criticar, elogiar e, melhor que
isso, oferecer sugestdes para o funcionamento de sua em-
presa. E justamente esse contato personalizado com seus
clientes que vai diferenciar sua organizagao das outras.

O fato é que as possibilidades da internet e das redes so-
ciais sao intimeras. Por isso, sua empresa precisa encon-
trar os caminhos certos para garantir um espaco eficiente
e influente nas novas midias. Saiba que inovar é um dos
passos para o sucesso. E no mundo virtual, isso ganha
mais importancia. Portanto, construa ja a imagem de seus
produtos e servigos na rede e transforme sua organizagao
em uma empresa 2.0. 2

Gilberto Wiesel é diretor do Grupo Wiesel e
Master-Practitioner em PNL. Pés-graduado em
Marketing pela FGV.
www.gilbertowiesel.com.br
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expressao

Hora de mudar de emprego. Sera?

Buscar novos caminhos na vida profissional é uma
atitude que deve ser tomada com prudéncia

Reinaldo Polito

omo professor de oratdria, mantenho contato fre-
quente com profissionais que exercem fungdes de
supervisao nas mais diferentes areas. A maioria
frequenta nosso curso com o objetivo de desenvolver a
carreira. Por isso, um tema recorrente em nossas conver-
sas é a conveniéncia de mudar ou ndo de emprego. Es-
ses alunos levantam essa questao comigo por se sentirem
mais confortaveis.
Nao sentem o risco que, provavelmente, correriam falan-
do de um assunto tao delicado na empresa em que
ainda trabalham. Nao sofrem as pressoes
que normalmente sofre-
riam se conversassem em
casa com a esposa, O ma-
rido, ou qualquer outra
pessoa da familia. Afinal,
nao se pode assustar a tur-
ma que aguarda o paozinho
nosso de cada dia.
Sem grandes alteragdes, me
acostumei com uma afirma-
¢ao que mais se assemelha a
uma pergunta: professor Po-
lito, estou pensando em mudar
de emprego. Minhas observa-
¢des seguem uma linha que
considero ldgica. Pergunto:
por que vocé deseja mudar de
emprego? Nao se sente bem na
empresa atual?
Poucos sao aqueles que dizem nao se sentir bem traba-
lhando na empresa. Quase sempre a resposta ¢ dada com
uma destas duas explicagdes: ou que trabalham na em-
presa ha muito tempo, acima de trés anos, ou que dese-
jam ganhar salario melhor, 20 a 30% a mais do que ga-
nham atualmente.
Mudar de emprego exercendo a mesma fungao, sem ava-
liar de maneira clara as reais possibilidades de crescimento
na carreira, apenas porque esta na mesma empresa ha trés
ou cinco anos, nao me parece ser um bom motivo para a
decisdao. O mesmo raciocinio serve para o aumento salarial.

Se vocé trabalha na mesma empresa ha muitos anos, mas
tem ocupado funcdes diferentes, desafiadoras, que per-
mitem aprendizado constante, ndo vale a pena mudar. A
nao ser que seja para ocupar uma posigao de nivel hierar-
quico superior, e numa organizagao no minimo do mes-
mo porte ou de maior importancia.
Nao sera uma boa decisao deixar de aproveitar o cresci-
mento da carreira dentro da prépria empresa para ficar es-
tagnado em outra organizagao que nao lhe proporcio-
ne a possibilidade de enfrentar e
superar novos desafios. Portanto,
a decisao de trocar de emprego
deve levar em conta varios fato-
res.
O mesmo conselho que dou aos
meus alunos passo a vocé, que,
talvez, esteja com a mesma duvida.
Avalie bem como esta se sentindo
no emprego atual. Considere prin-
cipalmente se tem tido a oportuni-
dade de aprender e se desenvolver
no exercicio de diferentes funcoes.
Compare o tamanho e o poderio da
empresa atual com aquelas que preten-
de procurar.
E agora o ponto mais importante de todos: vocé é
feliz com o que faz na empresa em que trabalha ou na
carreira que desenvolve? Para esse quesito nao pode haver
duivida ou qualquer outra barreira que o impega. Ser feliz
no que faz é muito mais importante do que qualquer re-
muneragao ou posicao hierarquica. Acredite. A vida passa
rapido. Nao deixe chegar o dia em que, ao olhar para tras,
sinta que consumiu boa parte da sua existéncia fazendo o
que nao desejou fazer. Nao tem volta. A decisao é sua.P
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