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RECUPERANDO A CREDIBILIDADE PROFISSIONAL
SERA QUE AINDA HA TEMPO?

(Pedro Mandelli Filho)

“- Reunido as 8:00? Nem pensar. Ele sé chega as 9:00. N&o fale com ele antes que ele antes que
ele tome um café, porque ele ainda esta “meio” dormindo. Ndo, é melhor ndo marcar até as
11:00, pois ele estd cheio de coisas paradas na mesa, e a equipe esta esperando suas decisdes
para poder continuar os trabalhos. N&o as 11:00 ndo da. E muito perto do almoco, e quem
consegue pensar de barriga vazia? Depois do almoco? Bom, logo em seguida é ruim, porque da
um pouco de moleza, ‘cé entende, né? Como é? As 15:00 ele tem reunido com uns clientes... a
coisa ‘G preta... As 17:00? mas ai ele jd comecou a arrumar as coisas para ir embora, afinal,
ninguém é de ferro...”

Por que esse comportamento, descrito de forma irreverente, morreu? O motivo € muito simples: as
organizagdes nao precisam mais dele, ele ndo agrega valor, € um peso na estrutura. Mas como ele
sobrevivia? Sua sobrevivéncia era mantida pelo “tempo de casa”, pelo pseudo-conhecimento das
rotinas, pelo comando enérgico ou orquestrado que possuia. E o pior: ele acreditava que estava
empregado e que estava mantendo sua posi¢cdo: um auténtico dinossauro organizacional, ora passivo
ora, através de alguns espasmos, reativo.

O que gerou este estado € um assunto ja muito discutido: as empresas cresceram muito rapido,
foram tdo ricas e por tanto tempo que pararam de exigir das pessoas que realmente merecessem
promogdes, aumentos e estabilidade. As empresas ndo exigiam trabalho real. Este processo foi
muito prejudicial tanto para as empresas como para as pessoas. Neste processo, avaliou-se um
estado psicolégico das pessoas, um comportamento ou maneira de encarar a vida, chamado
“entitulamento”(*). As pessoas com esse comportamento acreditam que ndo precisam conguistar o
que ganham. Elas passam a acreditar que recebem algo por que lhes é devido, pois estdo
entituladas para receber. Elas ganham pelo que sdo e ndo pelo que fazem; ndo contribuem de fato,
mas esperam receber seus aumentos e promogdes por “tempo de casa”. A medida que as empresas
ndo requerem alta performance como condicdo de manutencdo do emprego ou aumento de salario,
cria-se uma atitude generalizada de “etitlement”. Este estado destruiu a motiva¢ao, abaixou a
produtividade e, ao longo do tempo, quebrou a auto-estima. As organiza¢es nao esperavam que as
pessoas excedessem e a avaliacdo de desempenho passou a ser um mecanismo paternalista.

O que aconteceu com as pessoas que trabalham nessas organizacdes? Num primeiro instante,
estabilidade parece ser uma coisa maravilhosa. Mas com o tempo, quando o sistema nao responde,
quando os que ndo alcancam seus objetivos ndo sdo punidos, as pessoas tornam-se apaticas. Em
organizacdes onde ha o senso de urgéncia, a moral e a motivacdo sdo geralmente baixas: ndo ha
vitalidade, ndo ha energia.
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Mesmo com as reviravoltas nas organizagdes (downsizing, reengenharia, etc.) muitos profissionais
ainda ndo acordaram e ndo mudaram de atitude. E s&o geralmente esses 0s primeiros a perderem a
chance de mudar: s&o eliminados (e muitas vezes nem sdo substituidos).

A reconquista do lugar ao sol

Neste instante e pelos proximos anos, as empresas precisam de auto-gestores energizados e
entusiastas. Essas caracteristicas contribuem para aumentar a credibilidade profissional. A
credibilidade é construida na relacdo com o cliente (interno ou externo). O profissional consegue
credibilidade de duas formas basicas; com esforco continuo de realizacdo na empresa ou trocando
de empresa. A primeira forma sugere que um bom profissional é reconhecido pela sua capacidade
de implementacdo de modernos conceitos e técnicas que vao alavancar efetivamente o resultado
percebido pelos clientes, pois ndo adianta apenas conhecer 0 assunto: deve-se conseguir mudanca
efetiva dentro das organizac6es. A segunda forma tem sido a salvagdo de muitos profissionais que
percebem tarde demais seu comportamento e competéncia e conseguiram uma segunda chance: um
profissional recém admitido tem credibilidade alta, pois geralmente, foi escolhido dentre varios
outros, o que Ihe confere uma boa situacao inicial.

Ao mesmo tempo, 0 que da ao profissional essa capacidade de implementacdo é sua credibilidade
perante a estrutura. E assim comega um circulo, que pode ser de sucessivos sucessos ou fracassos: a
credibilidade da maior capacidade de implementacédo e o fato de conseguir-se melhores resultados,
aumenta a credibilidade. Outro erro cometido por muitas pessoas € tentar construir a credibilidade
em cima de relacionamentos e ndo de performance. Porém, com as reduc@es de niveis e de quadros,
os “politicos” das organizagdes estdo ficando em evidéncia negativa.

A energia pessoal é o verniz que vai ajudar a construir ou recuperar a credibilidade. Portanto, se
vocé é um profissional descrente, saudosista, “reclamio”, que acredita que os velhos e bons tempos
vao voltar, e que ainda sofre de “entitlement”, pode recomecar, mas cuidado: devagar, pois as
pessoas ndo vao acreditar se vocé mudar de repente; e também ndo pare de mudar, sendo seus Novos
esforcos vao ser reconhecidos como espasmos gerenciais.

Porém, se sua decisdo é realmente ser reconhecido na década de 90, ai vao algumas dicas para vocé
recortar e colar em algum local para servir de auto-cobrancga continua:

Abandone o velho conceito de empregado: vocé precisa ser um excelente profissional e prestar um
servico de excelente qualidade ao seu contratante. Ndo se esqueca: no curto prazo ele é seu cliente
monopolista;

Abandone o foco no trabalho familiar e conhecido e aprenda a dedicar energias ao desconhecido,
que é a construcdo de um elevado nivel de performance;
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Pare de gerenciar as pessoas em cima de pendéncias, mude para liderar parceiros para os desafios e
as mudancas;

Faca da sua cabeca e dos que o cercam uma constante forca em desenhar um novo ambiente onde se
produz o dobro com a metade dos recursos disponiveis;

Incorpore na sua postura um fanatismo frenético pela exceléncia de sua especialidade, respeitando
a cultura e a velocidade de sua organizacéo-cliente;

Encare seu lider hierarquico como parte do sistema de gestdo empresarial e ndo como seu
comandante: ele € mais um que precisa de sua alta performance;

Aprenda a conviver com a organizagdo em ebulicdo concentrando todos os seus esfor¢os na busca
de reconhecimento do seu trabalho pelo montante de facilidades que vocé gera aos seus clientes
internos;

Acumule for¢as para tolerar as ambigliidades do processo decisério da organiza¢do como um todo e
dos seus clientes internos;

Mantenha sua paciéncia de maneira positiva e energizada,;

Desenvolva fortemente sua competéncia mesmo que vocé esteja com boa credibilidade na
organizacgdo: vocé precisa ser o melhor do mercado na sua especialidade.

Recuperar, manter e desenvolver sua marca requer auto-energizacdo constante e gera muita
ansiedade, porém a causa é nobre: ndo podemos arriscar perder a prépria credibilidade, pois ¢ a
Unica forca que nos da grande garantia de um bom futuro profissional:

“Reunido? Bom, agora as 8:00 recebo um cliente para que ele conhe¢ca uma célula de
atendimento que iniciou a operacdo 0 més passado. Talvez as 10:00 possamos conversar pouco
antes da reunido onde estaremos avaliando os resultados da implantacdo da engenharia
simultanea. Alias, gostaria da sua participacdo hoje a tarde na analise das dificuldades para
obtencgao da nossa certificacao ISO 9004, so faltam poucos itens...”

(*) Etitlement é um conceito desenvolvido pela psicéloga Judith M. Bardwick, PhD.



