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Tantos s&o os canais de comunicacao, que por diversas vezes esquecemos de nos atentar a
capacidade de sermos empreendedores na busca de nosso proprio sucesso.

Nem sempre um extenso curriculo demonstra a certeza de que vocé esta qualificado para um
cargo. As vezes, o profissional se preocupa tanto com as extensas folhas de qualificagdo que
se esquece do marketing pessoal, e como sabemos, ele sb acontece quando somos capazes
de dar foco a nossos objetivos.

Com certeza, muitos ja ouviram dizer:
- No papel, vale tudo! Mas, s6 o contato pessoal € que realmente faz a diferenca!

N&o adianta reunir uma boa formacao académica e uma étima experiéncia profissional, se
vocé nao souber promover suas qualificacdes!

- Quem apenas convence, ndo retém qualidade!

Precisamos saber transformar nossas aptiddes profissionais em um grafico com constante
visibilidade de crescimento.

Ja que nesses novos tempos o que vale é a qualificacao, a flexibilidade, os talentos, a
performance, a criatividade e a capacidade de persuasao; precisamos transformar nossas
atividades didrias em grandes resultados para a organizagéo.

Quando estendemos demasiadamente nossas descrigdes profissionais, especificando muito
mais que “entrelinhas”, nao estamos dando oportunidade de expressarmos “pessoalmente” as
atividades que exercemos em empresas anteriores.

- Vamos mudar isso?

Em relagédo as duas paginas s6 com descricao de suas qualificacées, vamos transformar o
“magante”, em um estratégico resumo das atividades que ja exerceu. Quando digo estratégico,
estou falando de competitivo, ou seja, aquele resumo que contém todas suas qualificacoes,
porém expressas de forma “consistente” e “objetiva”, 0 que desperta diante de todas essas
informagdes: o tipico curriculo convidativo; aquele que incide questionamentos sobre o que se
demonstrou “atrativo”, e ndo sobre o que se transpareceu “duvidoso” ou “ambiguo”.

Agindo dessa forma, esta praticando o seu poder de objetividade, ou se preferir, de
direcionamento do seu propdsito! Nao podemos esquecer que a sustentabilidade de uma
organizacdo depende inadvertidamente da forma como seu colaborador a representa. E
evidente que em todo o contexto organizacional existem processos que facilitam este ambiente
saudavel, porém fica também muito claro que todas as agdes que buscam um novo profissional
caracterizam a procura por um colaborador que dissemine os valores da organizagao, bem
como se caracterize como um agente facilitador dos processos internos.

N&o podemos pensar na contratacao do “mais um”; e para isso precisamos nos “perceber”.
Nés podemos protagonizar nossa busca pelo sucesso, a partir do momento que buscamos
alternativas; que conseguimos ter visées que visem rotas de vitdria, mas que também tenham o
poder de prever situacdes inesperadas. Os bons lideres sdo aqueles que, diante do prospero
sucesso, oferecem além das grandes estratégias e dos excelentes resultados, a prevencéo




"Protagonizando oportunidades"

Escrito por Simone do Nascimento da Costa
Qui, 20 de Margo de 2008 21:00

constante em favor do ndo comodismo; que muitas vezes nos faz esquecer que qualquer que
seja nossa colocagéo, ainda assim, remete-nos a necessidade de agregarmos valor
diariamente aos nossos desafios, tanto quanto nossas conquistas.

Nao sejamos meros numeros; ja basta os inconcebiveis empresarios que fazem do Processo
de Selecéo a idéia de somente “substituir um colaborador”.

- Afinal, substituir o qué?
Em primeiro lugar, a idéia de “substituir’ € extremamente incoerente, visto que ndo devemos
substituir colaboradores, e sim formar novos talentos.

Quem substitui apenas troca! Mas quem forma, diferencial

Sendo assim, seja persuasivo no seu trato com o cliente; na forma de lidar com seus colegas
de trabalho, e principalmente, seja um “vendedor de necessidades”. Nao importa a area em
gue vocé atua; pois o que realmente reflete resultados positivos em sua organizacao se
configura na constante atualizagdo de todos os processos que fazem sua organizagao ser
difusora de possibilidades. Nao venda apenas o “produto” que Ihe foi proposto; acrescente a
ele o marketing da assisténcia ao seu cliente; a satisfacdo que entoa aquele sorriso e
envolvimento daquilo que esta expondo; o interesse por passar informacoes além das
habituais, para que nenhuma duvida pds-venda possa surgir.

Transforme as caracteristicas prontas, em habilidades na atuagédo de negdcios!

Se vocé trabalha na area de RH, venda novas idéias!

Se o que faz esta relacionado a Limpeza e Conservacao, venda a assiduidade, o cuidado com
aquele patriménio!

Se trabalha na area financeira, nao faga apenas o convencional, ou seja, ndo fique o tempo
inteiro somando as despesas do final do més, mas procure melhores alternativas e
apresente-as a seu Diretor!

Se trabalha na Produg&o, ndo se atenha apenas a produzir uma pega, mas proponha
atividades que possam otimizar o tempo!

Se somente os numeros pudessem responder pela nossa realidade, ndo seriamos
consumidores convencidos pelo respeito com que somos tratados, ou pela idoneidade da
empresa que procuramos, atraves da oferta de um produto. Se somos exigentes com a
qualidade daquilo que pretendemos ter como nosso, devemos parar para refletir sobre os
diferenciais que devemos ter para sermos “colaboradores de alvo no mercado”.

- Quem disse que as estratégias para se manter competitivo sé precisam ser preocupagdes
das organizagdes?

A competitividade ja ndo € assunto discutido apenas em reunides empresariais, pelo contrario,
€ um termo presente na vida do ser humano, em qualquer campo de sua vida, pois tudo o que
mantivermos na “mesmice” deixa de auferir conquistas duradouras.

Nossas habilidades em negociag¢des; em lidar com situagdes que exijam criatividade,
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conhecimento dos nossos concorrentes para criagcao de novas estratégias e aproveitamento de
todas as oportunidades oferecidas, nos colocam no lugar de “colaboradores potenciais do
mercado”, enquanto aqueles que s&o adeptos da simples execucao de tarefas representam os
famosos colaboradores que apenas querem “manter” seus empregos.

Ninguém mantém seus trabalhos com atividades analogas; visto que a sua organizacéo
depende das mais diferentes competéncias que cada um de nés podemos |he oferecer.
Imaginem se déssemos ao despautério de batermos cartdes de ponto todos os dias, sem
sequer nos preocuparmos com as necessidades de quem nos deu oportunidades de
crescimento. Com certeza, seriamos aqueles profissionais de peso igual a uma pluma;
fundamentados na idéia tdo remota, da simples obrigacao.

Desenvolva suas competéncias, procurando se especializar no quesito “atitude”. A partir dai,
sua gana pelo aprendizado, pela criacdo de possibilidades, sera algo tao palpavel, que a arte
de executar suas tarefas diarias sera substituida pela maestria de desenvolver novas
estratégias.
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