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A arte de vender idéias

EMPREENDA

Ricardo Bellino*

Criativida -
de é a primei-
ra palavra que
vem à cabeça
quando se fala
de Washing-
ton Olivetto.
Basta  ouvir
seu nome para que nosso cé-
rebro percorra, em uma fração
de segundos, uma série de
imagens de comerciais de TV
que ficou indelevelmente gra-
vada no imaginário popular
ao longo das últimas décadas.
A criatividade, contudo, é
apenas uma das característi-
cas de Olivetto. O presidente
da W/Brasil é também um em-
preendedor de sucesso, além
de ter sido eleito publicitário
do século pela Associação
Latino-Americana de Publici-
dade e detentor de uma infi-
nidade de prêmios.

Ao entrevistá-lo no meu
programa Empreenda, trans-
mitido pela BandNews FM,
conversei com Olivetto sobre
a arte de vender idéias e o
efeito que as primeiras im-
pressões retidas ao conhecer-
mos alguém exerce sobre os
negócios, assuntos abordados
em meu livro “Três Minutos
Para o Sucesso”, lançado em
2005 no Brasil pela Edit ora
Campus/Elsevier e que este
ano terá sua versão em língua
inglesa publicada nos Estados
Unidos pela McGraw Hill.

No livro, defendo a tese de
que uma boa idéia é aquela
que pode ser explicada no es-

paço de uma caixa de fósfo-
ros, e que a impressão inicial
que causamos em nossos in-
terlocutores poderá determi-
nar de forma decisiva o rela-
cionamento que se iniciará a
partir dali. Ao perguntar a
Olivetto quanto tempo ele
precisava para comprar uma
idéia, ouvi a seguinte respos-
ta: “A gente exercita tanto a
síntese para criar que acaba
exercitando também a síntese
para julgar. Então, a princípio,
sou um julgador rápido de
uma nova idéia. A verdade é a
seguinte: no caso das idéias,
se elas são verdadeiramente
relevantes, empolgam de ime-
diato. Se a idéia necessitar
que você faça uma reunião
para discuti-la, é porque cer-
tamente não é boa”.

Ao inquirir Olivetto sobre
as chances de reverter uma
impressão inicial negativa, re-
cebi uma interessante respos-
ta. “Não é tão fácil, mas é pos-
sível. Às vezes, essa impres-

são inicial negativa pode até
ser a possibilidade de um gan-
cho para uma reversão espe-
tacular”, disse-me ele. Como
exemplo, o publicitário men-
cionou o caso do ex-jogador
de futebol Johan Cruyff, que
comandou a lendária seleção
holandesa da Copa de 74.
Cruyff é a personalidade mais
admirada em sua terra natal.

“Ele tem em sua personali-
dade todos os componentes
do grande herói, ou seja, mui-
to talento, é um jogador bata-
lhador, excepcional, etc. Mas
havia um componente que,
teoricamente, atrapalharia
muito um esportista: ele era
reconhecidamente um taba-
gista, um fumante, coisa que
para um esportista não pega
bem. No entanto, o fato dele
não esconder isso, de divulgar
o assunto como um grande
defeito seu, gerou uma aura
de simpatia que valorizou to-
das as suas outras qualida-
des”, observou Olivetto. Essa

história nos traz uma impor-
tante lição: na era das ima-
gens pré-fabricadas, um va-
lor tão raro de se encontrar
nos dias de hoje, a honestida-
de ainda é a melhor forma de
vender uma idéia e consoli-
dar uma reputação.

Sadim — Como motivar a
equipe

Sadim tem séria descon-
fiança das técnicas motivacio-
nais, pois sabe por experiência
própria o quanto é difícil man-
ter os funcionários satisfeitos.
Ele acredita que essas técnicas
servem apenas para mimar o
staff. Por isso se compraz de
ser um motivador à moda an-
tiga: “Faça o que eu digo ou
rua”. Que motivação poderia
ser melhor do que essa?

*Sócio-fundador e dealmaker da
Trump Realty Brazil e fundador do
INEMP, o Instituto do Empreende-
dor. Palestrante, autor de diversos
livros, apresenta o programa Em-
preenda Com Ricardo Bellino, na
BandNews FM.

RE G I S T RO

NOVO PROGRAMA DE

EXTENSÃO EM HUMANIDADES

A FAAP (Fundação Armando Al-
vares Penteado) lança, em março,
o curso FAAP Humanidades. A
extensão, que inclui disciplinas co-
mo filosofia e arte, pretende aten-
der à demanda de executivos que
desejam aperfeiçoar seus conheci-
mentos humanistas. O curso inclui
atividades extracurriculares, co-
mo palestras, passeios temáticos a
cinemas, museus, teatros e con-
certos, além de um fim de semana
em um hotel fazenda, com o ob-
jetivo de integrar o grupo e esti-
mular a criatividade. Inscrições
pelos telefones (11) 3662-7451 /
7449 / 7453 / 7455. Informações
no www.faap.br.

CONGRESSO DA ABQV
JÁ TEM DATA MARCADA

Os interessados em participar da
sexta edição do Congresso da As-
sociação Brasileira de Qualidade
de Vida (ABQV) podem se pro-
gramar. O evento acontecerá en-
tre os dias 20 e 22 de setembro,
no Pestana Hotel, em São Pau-
lo, e traz como ponto de partida
para as discussões o tema “Qua-
lidade de Vida: Desafios e Opor-
tunidades no Brasil e no Mundo”.
Informações no www.abqv.org.br.

NOVARTIS LANÇA

PORTAL DE RECRUTAMENTO

A Novartis criou um portal de
recrutamento para todos os inte-
ressados em trabalhar na empre-
sa. Trata-se do Brassring, um ban-
co mundial de talentos que fará o
intercâmbio entre as vagas dispo-
níveis nos diversos países onde a
companhia atua. Os cargos pode-
rão ser disputados entre o público
interno — empregados, estagiá-
rios e terceiros — e o público ex-
terno. O cadastro de profissionais
que ainda não atuam na Novartis é
feito no www.novartis.com.br/ca-
re e r / p t / b r a s s r i n g . s h t m l . 

SENAC LANÇA PÓS EM GAMES,
BIOSSEGURANÇA E MO DA 

O Centro Universitário Senac re-
cebe, até 30 de janeiro, inscrições
para três novas pós-graduações:
Games - Produção e Programa-
ção; Biossegurança; e MBA em
Gestão de Marcas de Moda. A es-
pecialização em games é inédita
no Estado de São Paulo e a pós em
Biossegurança é a primeira da área
com foco em segurança e saúde
do trabalho. Informações e inscri-
ções pelo www.sp.senac.br ou
0800 883 2000.

AMBA CERTIFICA MBA
DA HULT IN T E R N AT I O N A L 

O curso de MBA da Hult Interna-
tional Business School (ex- Arthur
D. Little Business School) — co-
mercializado no Brasil com exclu-
sividade pela EF Cursos no Ex-
terior — foi certificado pela AM-
BA (Association of MBAs).

MUDANÇAS NA
DIRETORIA DA RHODIA

Francisco Weffort é o no-
vo responsável pela direção
da Rhodia Engineering Plas-
tics América do Sul. O exe-
cutivo assumiu o cargo que

era de Fran-
cisco Ferraro-
l i ,  a g o r a à
frente da Rho-
dia Fios Têx-
teis. Weffort
ingressou na
c  o  m  p  a n  h  i  a
em 1984, co-

mo estagiário, atuou em di-
versas áreas e, há mais de
dois anos, ocupava o posto
de diretor da Rhodia Indus-
trial Yarns & Fibers.

ORACLE PARTNER TEM
NOVO VICE-PRESIDENTE

O ex-vice-presidente de
vendas indiretas da O ra cl e
no Brasil, Cyro Diehl, foi
promovido a vice-presiden-
te regional da Oracle Part-
ner Managed Accounts (OP-
MA), um grupo de contas da
Oracle, administrado por
seus parceiros comerciais na
América Latina.

MCGOURTY ASSUME
AL E CARIBE NO HYAT T 

O executivo Myles Mc-
Gourty, responsável pela
abertura do primeiro hotel
brasileiro da Hyatt Interna-
t i o n a l  , o
Grand Hyatt
São Paulo, foi
nomeado vi-
ce-pre sidente
da rede para a
América Lati-
na e Caribe.
Em sua nova
função, McGourty passa a
responder pelo faturamento
e operação de onze hotéis
com sede em países como
Brasil, Argentina, Chile e
México. Além disso, será
responsável pela implemen-
tação de dois novos proje-
tos, localizados em Trinidad
e Tobago e Curaçao.

MOVIMENTO

F. Weffort

M. McGourty

Empresas buscam
um executivo
e m p re e n d e d o r
e com visão
c o m e rc i a l 

CARREIRAS

Um novo perfil
para os presidentes

tivos que foram substituídos
viveram”, afirma Kosminsky.

“A abertura de subsidiárias
no Brasil também contribuiu
para aumentar as procuras”, diz
Francisco Ramirez, da Fesa,
que dobrou o número de sele-
ções para o alto escalão em
2005. Muitas multinacionais
que atuavam no mercado na-
cional por intermédio de repre-
sentantes ou que possuíam ape-
nas vendedores aqui, decidiram
ampliar sua atuação local. “Em
alguns casos, observamos a
troca de expatriados por brasi-
leiros”, comenta Kosminsky.

“Percebi que as companhias
estavam mais preocupadas em
encontrar alguém com um per-
fil pessoal adequado à cultura
que tinham ou que pretendiam
ter dentro da empresa, do que
com conhecimentos técnicos
do negócio”, observa Carlos
Henrique Pegurier, que assu-
miu a gerência geral da ame-
ricana Tel Cordia, em feverei-
ro do ano passado, quando o
escritório brasileiro foi inau-
gurado. Antes de ser contra-
tado, ele recebeu propostas

de três companhias.
De acordo com a

Korn/Ferry, as orga-
nizações procuram
antecipar comporta-
mentos e prever esti-
los de raciocínio e de
liderança, que po-
dem ser adotados
em de te r-
minadas si-
t  u  a  ç õ  e  s  ,
para mini-
mizar o ris-
co de con-
t r a t a r  um
prof issio-
nal inade-
quado.

“Busca-se também profissio-
nais capazes de criar um plano
estratégico mercadológico, com
agressividade comercial e visão
competitiva”, afirma Ramirez,
da Fesa. Para isso, é necessário
conhecer bem o mercado e ter
bom relacionamento com clien-
tes, fornecedores e parceiros.

“Estão procurando por execu-
tivos que consigam enxergar o
que acontece fora das paredes do
escritório. A concorrência hoje

se movimenta muito
rápido. Quando se es-
tá fazendo um lança-
mento, outra empresa
já começa a oferecer o
mesmo produto ou
serviço. Então, é ne-
cessário ser capaz de
procurar rapidamente
um diferencial”, diz
Carlos Evangelista,
gerente-geral da Leu -
ze, fabricante de equi-
pamentos para auto-
mação industrial.

Ele foi escolhido
para implementar
uma nova estratégia,
que recuperasse o
crescimento da em-
presa e integrasse a

CAROLINA SANCHEZ MIRANDA

SÃO PAULO

Executivos com perfil em-
preendedor, visão comercial e
habilidade para gerir pessoas
estão em alta no mercado e en-
contram oportunidades para
chegar ao topo das empresas.
Em 2005, os prof issionais
com essas características fo-
ram procurados por compa-
nhias que estão apostando no
crescimento da economia bra-
sileira e investindo na expan-
são de sua atuação no País. Pa-
ra este ano, a previsão da
Korn/Ferry International e da
Fesa Global Recruiters é de
que o nível de contratação pa-
ra o primeiro posto das orga-
nizações permaneça elevado.

“Apesar da taxa de cresci-
mento do Brasil ainda não ser
muito expressiva, as organiza-
ções têm vislumbrado uma
grande quantidade de oportuni-
dades e precisam de pessoas
capazes de transformá-las em
negócios”, explica Flávio Kos-
minsky, da Korn/Ferry. A con-
sultoria registrou um aumento
de 82% nas buscas por presi-
dentes, CEOs, gerentes-gerais,
diretores-gerais, country ma-
nagers — entre outras denomi-
nações para o cargo.

A maior parte das contrata-
ções teve como objetivo subs-
tituir a principal liderança. “O
estilo de gestão necessário para
capitalizar oportunidades é
bem diferente do indicado para
superar períodos de retenção,
como o que muitos dos execu-

atuação dos departamentos.
Antes dele, outros três profis-
sionais ocuparam o cargo. Há
mais de um ano na função,
Evangelista conseguiu fechar
2005 com saldo positivo, de-
pois de anos de prejuízos — a
operação brasileira foi a que
apresentou maior crescimento.

Para ele, o segredo do suces-
so está na observação mais
atenta do mercado e na gestão
das pessoas. “A equipe, os re-
cursos e os produtos são os
mesmos”, ressalta. Ele conta
que sua primeira medida foi
compreender exatamente o que
cada funcionário fazia e como
a companhia e os concorrentes
atuavam. “Meu objetivo foi
maximizar os resultados a par-
tir de oportunidades no merca-
do e minimizar as perdas a par-
tir de processos internos.”

A experiência profissional
de Evangelista foi importante
para sua ascensão profissio-
nal, de diretor da Avaya pa ra
gerente-geral na Leuze. “Tive
a sorte de trabalhar em organi-
zações que buscavam a expan-
são ou que eram líderes de
mercado. Então, apesar de ser
formado em engenharia, mi-

nha atuação sempre esteve vol-
tada para o marketing.”

Na escolha de uma liderança,
o histórico de realizações do
candidato conta mais do que a
sua formação. “Apenas em
áreas como a de TI e Telecom,
uma base técnica adquirida no
início da carreira é essencial”,
lembra Ramirez, da Fesa. As-
sim como em todas as seleções
para direção geral de uma or-
ganização, os conhecimentos
em finanças são valorizados.
Mas a gestão de pessoas e a ex-
periência na área comercial
são mais determinantes para a
escolha do candidato.

No último ano, os setores
que mais demandaram executi-
vos de primeiro escalão foram
os de ciências da vida — no
segmento farmacêutico e de
saúde; TI e telecomunicações
— em diversas áreas; indústria
— com destaque para o ramo
automotivo, de metais básicos,
de autopeças e de produtos in-
dustriais; e consumo de massa.
A estimativa é de que, em
2006, os investimentos do go-
verno em infra-estrutura tam-
bém influenciem a contratação
de altos executivos.Francisco Ramirez, da Fesa

Divulgação


	C-8
	A arte de vender idéias
	E S S O A L
	LANO 
	MPREENDA
	Um novo perfil para os presidentes


