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Levantamento ouviu
150 profissionais
da área em empresas
da indústria,
comércio e serviços

CARREIRAS

marketing e vendas, que estão
se tornando cada vez mais es-
tratégicas e próximas ao negó-
cio”, comenta Altona.

O estudo destaca que os ho-
mens, independentemente do
grau hierárquico, ganham cer-
ca de 50% a mais do que as
mulheres. O gerente da Mi-
chael Page ressalta, no entan-
to, que, ao menos nas contra-
tações realizadas pela empre-
sa para mult inacionais de
grande porte, a remuneração
oferecida não muda de acordo
com o gênero do candidato.

Dos participantes da pesqui-
sa, 65% são gerentes de marke-
ting — a maioria (77%) mulhe-
res. Os diretores compõem
14% da amostra. Nesse cargo,
os homens ainda predominam,
como acontece em outras áreas.
“Mas de modo geral, a presen-
ça feminina é tão grande que há
empresas que chegam a pedir
candidatos do sexo masculino
para conseguir equilibrar a
equipe”, comenta Altona.

Segundo ele, a atuação das
mulheres tem contribuído bas-
tante para o desenvolvimento
dos departamentos de marke-
ting. “A mulher tem um lado
criativo sensível, que contrasta
com a racionalidade do homem
e é importante para a compre-
ensão das necessidades do con-
sumidor e para o desenvolvi-
mento da liderança”, diz Alto-
na .  “E la  na tu ra lmente  se
preocupa mais com o indiví-
duo, presta atenção no colega e
nos subordinados.”

Os profissionais de marke-
ting contatados trabalham, qua-
se que sua totalidade, 92%, em
empresas de grande e médio
porte. Apesar de apenas 7% de-
les estarem em pequenas em-
presas, para o mercado é um
número significativo e mostra
que essas organizações come-
çam a preocupar-se com o uso
do ferramental do marketing.

CAROLINA SANCHEZ MIRANDA

SÃO PAULO

Continuação da página A-1

Na avaliação da ADVB, a
predominância de jovens no
mercado de marketing seria
inimaginável nas décadas de
1980 e 1990. Entre as causas
apontadas para essa mudança
de perfil está o investimento
na formação acadêmica, ref le-
xo do poder aquisitivo. O le-
vantamento da Toledo & As-
sociados, que ouviu 150 pro-
fissionais da área em empre-
sas da indústria, comércio e
serviços, na capital paulista,
constatou que 55% pertencem
à classe B, 46% possuem en-
sino superior completo e 43%
pós-graduação.

Mulheres e jovens
são maioria no...

EMPREENDA

Lições do golfe para os negócios
Ricardo Bellino*

O golfe foi
o tema da en-
trevista que
fiz com Álva-
ro Almeida,
presidente da
Confederação
Brasileira de
Golfe, e que irá ao ar neste sá-
bado pela BandNews FM. O
crescimento do esporte no País
e o número cada vez maior de
empreendimentos imobiliários
que têm nos campos de golfe
seus principais atrativos esti-
veram na pauta de nossa con-
versa. Contudo, o assunto
que eu gostaria de abordar
nesta coluna é um pouco di-
ferente. Trata-se da compara-
ção entre os requisitos neces-
sários para ser um bom gol-
fista e as características que
definem um empreendedor
de sucesso. Essa interessante
correlação foi feita por nin-
guém menos do que Jack Ni-
cklaus, um dos maiores no-
mes do golfe mundial.

Eleito o golfista do século,
Nicklaus, que é considerado o
Pelé do golfe, encerrou uma
brilhante carreira de esportista
e iniciou outra, com igual su-
cesso, tornando-se o maior de-
signer de campos de golfe da
atualidade. Tive o prazer de
conhecer esse legendário gol-
fista quando o convidei para
projetar o campo de golfe da
Villa Trump. O empreendi-
mento, que será construído em
Itatiba, a cerca de uma hora de

São Paulo, é o primeiro no
mundo a reunir esses dois
grandes ícones do esporte e
dos negócios. Ao escrever so-
bre a verdadeira saga que foi a
concepção e a implementação
da Villa Trump em meu livro
“PDI - O Poder das Idéias”
(Campos/Elsevier) obtive um
depoimento exclusivo de Ni-
cklaus, no qual ele compara o
golfista ao empreendedor. Dis-
se ele: “Uma das ferramentas
mais poderosas que um indiví-
duo pode possuir é a visão.
Não se trata necessariamente
da capacidade do olho de ver,
mas da capacidade do olho da
mente ver. Em minha carreira,
nunca dei uma tacada sem vi-
sualizar o golpe e o resultado
final. Tento imaginar cada as-
pecto da tacada, desde o mo-
mento em que fico de pé dian-
te da bola até a imagem da bo-
la rolando pelo green para
dentro do buraco branco. Sem-
pre me orgulhei do intenso tra-
balho ético, da dedicação, da
prontidão e da concentração
singular no campo de golfe.
Essas forças combinam-se de
modo a esboçar em minha
mente um caminho para o su-
cesso, e me levam a segui-lo
posteriormente. Aplico a mes-
ma filosofia ao meu trabalho
de projetar campos de golfe.
Para atingir o sucesso no es-
porte, nos negócios e na vida,
você precisa ter visão”.

No mesmo depoimento, Ni-
cklaus diz ainda que o empre-
endedor aborda os negócios
como um golfista abordaria

um buraco de golfe: “Ele vê
seu objetivo de um lado, ela-
bora sua estratégia, visualiza
os potenciais riscos que poderá
atravessar e coloca seu plano
em ação”. E conclui com uma
lição muito útil sobre o apren-
dizado que podemos extrair
dos fracassos — pois mesmo o
Pelé do golfe teve que, em al-
guns momentos, lidar com o
gosto amargo da derrota. “Mi-
nha motivação mais forte ao
longo de todos os meus me-
lhores anos não foram os cam-
peonatos que venci e os joga-
dores que derrotei, mas os
campeonatos que perdi e os jo-
gadores que me venceram”,
revela Nicklaus. “Se Arnold
Palmer não estivesse lá quan-
do me tornei profissional, ou
se Johnny Miller, Lee Trevino
ou Tom Watson não tivessem
vindo e me vencido com tanta
freqüência quanto o fizeram,
certamente meu currículo te-
ria sido uma sombra daquele
que orgulhosamente alcancei.
Perder para eles simplesmen-
te aumentava o desafio, tor-
nava-me mais ansioso, força-
va-me a praticar e a jogar
mais. Mas minha perspectiva
disso tudo nunca mudou. Per-
dendo ou ganhando, o golfe
era um jogo e nada mais.”

*Sócio-fundador e dealmaker da
Trump Realty Brazil e fundador do
Inemp, o Instituto do Empreendedor,
e da Bellino’s Unlimited. Palestrante,
autor de diversos livros, apresenta o
programa “Empreenda com Ricardo
Bellino”, na BandNews FM

“Os candidatos estão cada
vez mais bem preparados e ca-
da vez mais cedo. As pessoas
se formam jovens e rapidamen-
te fazem pós-graduação”, diz
Carlos Eduardo Altona, geren-
te da divisão de marketing da
Michael Page, empresa especia-
lizada na seleção de executi-
vos. “Aos 25 anos, se tem uma
qualificação técnica tão boa
quanto  a  de  execut ivo de
40anos”, complementa.

Com isso, as companhias
têm contratado pessoas mais
jovens e lhes oferecido grande
autonomia. Entre os entrevista-
dos, 17% avaliaram sua auto-
nomia como total e 52% como
grande. A maioria dos que de-
claram ter total autonomia atua
no comércio. No setor de ser-
viços, predomina a opinião de
que há grande autonomia.

Além da liberdade para to-
mar decisões, a possibilidade
de ascensão tem atraído os jo-
vens talentos. “Há uma ten-
dência de que os próximos
presidentes de companhias se-
jam oriundos das áreas de

A maioria trabalha com vín-
culo empregatício CLT, 76%.
Quanto à forma de avaliação,
a mais utilizada pelas empre-
sas é a análise dos resultados
obtidos pelo alcance de me-
tas, com 46% dos contatados.
Em seguida, 23% dizem que a
organização para a qual traba-
lham não promovem nenhum
tipo de avaliação.

Já o critério para escolha dos
profissionais, em quase metade
dos casos avaliados, 44%, apa-
rece como principal item a ex-
periência na área, seguida da
análise do currículo com 27%.
“O profissional de marketing
tem que ser um homem de ne-
gócio mais do que de comuni-
cação, tem que responder pelo
retorno de investimento, visitar
clientes, discutir com a fábrica
a formulação de projetos, na
verdade, ele é um empresário
do negócio dele”, afirma Alto-
na, da Michael Page.

Segundo Carlos Eduardo
Koelle, gerente de projetos da
Career Center, empresa de con-
sultoria especializada em ge-
renciamento de carreiras e de-
senvolvimento de lideranças,
até aproximadamente 10 anos

atrás, as empresas não tinham
uma definição muito clara so-
bre qual o perfil que desejavam
na contratação de um profissio-
nal para trabalhar com marke-
ting. “De forma geral, era espe-
rado que essas pessoas fossem
criativas, ‘focadas no cliente’ e
com boa habilidade de comuni-
cação. Esse era o perf il do
‘marqueteiro’ para muitas das
contratações feitas até pouco
tempo”, comenta.

Para ele, a falta de clareza e
a disseminação desse perfil
simplificado, entre outros fa-
tores, contribuíram para que a
palavra “marqueteiro” chegas-
se a ter uma conotação nega-
tiva, sendo muitas vezes iden-
tificada com a figura de al-
guém que se vende exage-
radamente, ou até como sinô-
nimo de falta de conteúdo.

“Hoje já é esperado muito
mais dos executivos de marke-
ting. Além das três habilidades
citadas anteriormente, os em-
pregadores desejam profissio-
nais com uma série de outras
competências, dentre as quais
destaco: uma sólida visão de
negócios, o que inclui uma boa
dose de conhecimentos de es-

tratégia, finanças e administra-
ção geral; forte orientação para
resultados, o que, combinado à
competência anterior, tenha co-
mo produto a capacidade de en-
tender indicadores financeiros
e criar métricas para aferir o
desempenho dos investimentos
em marketing, ligando-os aos
resultados globais da empresa;
um raciocínio analítico consis-
tente para diagnosticar situa-
ções e identificar oportunida-
des, estruturar problemas e so-
lucioná-los de forma efetiva;
montar planos eficazes e exe-
cutá-los de forma eficiente”,
afirma Koelle.

“A essas mudanças gerais no
perfil do profissional, soma-se
ainda a tendência crescente por
maior especificidade na defini-
ção do perfil desejado, em cada
situação, de acordo com os es-
tágios do ciclo de vida da em-
presa e de suas linhas de pro-
dutos, o momento do mercado,
a cultura da empresa, entre ou-
tros fatores”, acrescenta.

Koelle ressalta ainda que,
tanto quanto ou mais que em
outras áreas, é fundamental se
manter atualizado, pois o co-
nhecimento em marketing tem
mudado muito rápido. “Ter-
mos como fragmentação de
mídias (produto das TV’s a ca-
bo, internet, etc), podcasts,
handhels, blogs e outros, pra-
ticamente inexistentes poucos
anos atrás, hoje fazem parte do
vocabulário diário do merca-
do”, exemplifica.

A pesquisa da Toledo & As-
sociados, no entanto, mostrou
que mais da metade dos entre-
vistados, 54%, não costumam
buscar sites especializados na
área de marketing, principal-
mente os homens e os profis-
sionais da indústria. Das fontes
de referência dos profissionais
da área, os autores/consultores
de marketing mais lidos são
Philipe Kotler, com 61%, de-
pois Francisco Alberto Madia,
9,3%, e Peter Drucker, 7,3%.
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