Como eliminar metade das suas
preocupacoes profissionais

(| € voce tem uma empresa, provavelmente estd dizendo neste instante a
S simesmo: “O titulo deste capitulo é ridiculo. Dirijo meu negocio hd 20
anos e certamente sei as respostas melhor do que ninguém. A ideia de ten-
tarem me ensinar a eliminar metade das minhas preocupagdes é absurda!”

E justo - eu teria me sentido da mesma maneira h4 alguns anos se tives-
se visto esse titulo em um capitulo. Ele promete muito — e promessas s3o
faceis de fazer.

Sejamos bem francos: talvez ey nao seja capaz de ajudar vocé a eliminar
metade das suas preocupagoes profissionais, Em ultima anélise, ninguém
pode fazer isso, exceto vocé mesmo. Mas o que posso fazer é mostrar como
outras pessoas fizeram isso - e deixar o resto nas suas maos!

Na pégina 44 deste livro, citei o mundialmente famoso Dr., Alexis Car-
rel: “Aqueles que ndo sabem como lutar contra a preocupagdao morrem jo-
vens.” Como preocupacdes sio assunto S€rio, vocé nio ficaria satisfeito se
eu 0 ajudasse a eliminar ainda que apenas 10% das suas preocupagoes?
Sim? Otimo! Bem, vou revelar como um €xecutivo apagou nio 50% das
suas preocupacgoes, mas 75% de todo o tempo que passava em reunides
tentando resolver problemas de sua empresa,

Além disso, ndo serd a histéria de um “Sr. Jones” ou um “Sr. X” ou “um
homem que conhego” ~ narrativas vagas que vocé nao tem como checar. E
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a histéria de uma pessoa muito real: Leon Shimkin, ex-socio e gerente geral
de uma das maiores editoras dos Estados Unidos, a Simon & Schuster, com
sede em Nova York.

Esta é a experiéncia de Leon Shimkin, em suas palavras:

“Durante 15 anos, passei quase metade de cada dia de trabalho em re-
unides e debatendo problemas. Deveriamos fazer isso ou aquilo — ou na-
da? Ficdvamos tensos, nos contorciamos nas nossas cadeiras, andavamos
de um lado para outro, discutiamos e and4vamos em circulos. A noite, eu
estava completamente exausto. Achava que passaria o restante da vida tra-
balhando daquela maneira - afinal, tinha sido assim nos altimos 15 anos
e jamais me ocorreu que haveria uma maneira melhor de fazé-lo. Se al-
guém tivesse me dito que eu poderia eliminar trés quartos do tempo que
passava naquelas reunies tensas e trés quartos do meu desgaste nervoso,
eu teria pensado que essa pessoa era um otimista desvairado. No entanto,
criei um método que fez justamente isso e o aplico ha oito anos. Tem feito
maravilhas para minha eficiéncia, minha satde e minha felicidade. Parece
mégica — mas, como todos os truques de mégica, ¢ muito simples quando
vocé sabe como é feito.”

Shimkin prosseguiu:

“Durante 15 anos, nossas reunides comegaram com meus colabora-
dores recitando, preocupados, todos os detalhes de algo que tinha dado
errado. Eles terminavam a exposi¢do com a pergunta: ‘O que devemos fa-
zer?’ Primeiro, aboli esse procedimento. Segundo, impus uma nova regra:
todos que desejassem me apresentar um problema deviam, antes, saber
responder a quatro perguntas.”

A primeira pergunta era: Qual é o problema?

(“Antigamente, passdvamos uma ou duas horas em reunides marca-
das pela preocupagio sem que ninguém soubesse de maneira especifica
e concreta qual era o problema real. Discutiamos nossos problemas sem
jamais nos darmos ao trabalho de escrever claramente quais eram”, con-
tou ele.)

A segunda pergunta era: Qual é a causa do problema?

(“Olhando em retrospecto para a minha carreira, fico chocado com as
horas desperdicadas em reunioes carregadas de preocupagdo sem nunca
ter buscado com clareza as origens do problema.”)
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s sdo todas s solugdes POSSVeis parq g

A terceira pergunta €ra: Quat

problema?

(“Antigamente’, diss€ ele, “um col
discutia com ele. Os humores S€ exalt Y
vamos do assunto €, nO final da reuniaos i
poderiamos fazer para enfrentar O problema. )

E a quarta pergunta era: Qual solugao vocé sugere?
" (“Bu costumava participar de reunioes com um colaborador que tinha
passado horas se preocupando com uma situacdo e andando em circulos,
No entanto, jamais ocorreu  €ss¢ funcionario pensar em todas as saidas
solugdo que recomendo.”) |

possiveis e depois anotar: ‘Estaéa

Shimkin afirmou que, desde que jmplementou essa técnica, seus fun-
cionarios raramente O procuraram com problemas. Por qué? “Porque des-
cobriram que, para responder a essas qu: tro perguntas, precisam ""
todos os fatos e refletir sobre seus problemas. Ao agi ' n
em 75% dos casos, que nao precisam me consultar,
saltou diante deles como uma fatia de pao salt

borador sugeria uma solucdo. Outrg
avam. Com frequéncia, nos desvis-
pinguém tinha anotado o que

até uma conclusio racional”

A mudanca foi impressionante. Se
tar muito menos tempo nos escrito
cupagdo e conversas sobre o que esta
corrigir esses pontos.” o

Meu amigo Frank Bettger, um
seguros dos Estados Unidos, conté,u

cupagdes nos negocios como quase dobrou v
todo parecido. S€ dobrou

a ;i:::s; trés, quando comech a-venciér seguros e
ado LIUCL SESUTOS, €S
$30 — se eu nao tivesse ti; ) q}le .fazia € pensei em desisﬁﬁ Ia
tentar chegar  raiz d ; % ideia, em uma manha de sabado,
e per; Tmhas Preocupacoes.” do,
Htou a si mesmo: Qual ¢ o problema, exatam

“O meu problema era: o r
# O retorno que eu obtinha nio era proporcio
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gis SG0 todas as solucdes possiveis parg ,

A terceira pergunta er: Qu

? : =
(“Antigamente’, diSS€ &= Jltavam. Com frequéncia, nos desvij-

ex
s humores S€ ; : :
no final da reunido, ninguem tinha anotado o que

a enfrentar O problema. )

i ¢ et
E a quarta pergunta €ra: Qual solugdo voce suger 1 ‘
(“Eu costumava participar de CeuniGes com um CoiaDora or que tinha
pando com ama situagao € andando em circulos,

passado horas se preocu g &) ’
No entanto, jamais ocorreu @ esse funciondrio pensar €m odas as saidas

possiveis e depois anotar:

Shimkin afirmou queé, de e
cionarios raramente o procuraram coni problemas. Por qué? “Porque des-

cobriram que, para responder a €ssas quatro perguntas, precisam reunir
codos os fatos e refletir sobre seus problemas. Ao agir assim, descobrem,
em 75% dos casos, que Nao precisam me consultar, pois _a__m"lhd solug:
<altou diante deles como uma fatia de pao salta da torradeir )
casos em que uma consulta € necessaria, a discussdo leva ce

discutia com ele. O
vamos do assunto &
poderiamos fazer par

”
‘Esta é a solugdo qué recomendo.”)
sde que implementou essa técnica, seus fun-

do tempo que levava antes, pois transcorre de maneira ordena
até uma conclusio racional?”

A mudanca foi impressionante. Segundo Shimkin, ele:
tar muito menos tempo nos escritorios da Simon & S¢
cupagdo e conversas sobre o que esta errado. “Ha muito 1
corrigir esses pontos.”

Meu amigo Frank Bettger, um dos principais execufivos ‘
seguros dos Estados Unidos, contou-me que ndo apenas reduzm suas]

cupagdes nos negocio o e

pagoesn gocios como quase dobrou sua renda utilizando um me-

todo parecido. '

“Anos atra :
e Lo Z, quando comecei a vender seguros, estava entusiasmad@ e
r m :

lado que pasiei a suttraba]h& Entdo algo aconteceu. Fiquei tao desestim?”

etestar o que fazia e pensei em desistir, I pedir demi*

sa0 — Se eu nao tivesse tido a ides
0 a ideia, em . ir e
G- , €M uma manha 4 refletil
tentar chegar  raiz das minhas s N de sdbado, de
es;

Primeiro, ele per :
“O meu problemz ef:ngou a Sl mesmo: Qual é o problema, exatamente?
7+ © Tetorno que eu obtinha nao era proporcio?
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grande quantidade de visitas que eu fazia. Tudo parecia caminhar bem com
um cliente em potencial até 0 momento de fechar a venda. Entéo o cliente
dizia: ‘Bem, acho que € isso, Sr. Bettger. Qualquer coisa, eu entro em con-
tato. O tempo que eu desperdigava nessas visitas estava na raiz da minha
depresséio.”

Em seguida, ele se fez outra pergunta: Quais sdo as solucoes possiveis?
«para obter essa resposta, analisei meu histérico e descobri que 70% das
minhas vendas tinham sido fechadas na primeira entrevista, 23% na se-
gunda e apenas 7% na terceira, quarta, quinta entrevistas etc., justamente
as que mais me desgastavam e consumiam mais tempo. Em outras palavras,
eu estava desperdicando metade do meu dia de trabalho em visitas que
respondiam por apenas 7% das minhas vendas!”

Finalmente, ele se perguntou: Qual € a resposta? “A resposta era 6bvia.
Limitei minhas visitas a no maximo duas e passei 0 tempo que me sobrou
prospectando novos clientes. Os resultados foram incriveis. Em um perio-
do muito curto, dobrei o valor em dinheiro de cada entrevista que fazia”

Como eu disse, Frank Bettger se tornou um dos vendedores de seguros
mais conhecidos do pais. Mas ele esteve a ponto de desistir. Esteve perto de
admitir o fracasso — até que analisar o problema lhe deu um gés no cami-
nho para o sucesso.

E possivel aplicar as mesmas perguntas aos seus problemas de negdcios?
Repetindo meu desafio: elas podem reduzir suas preocupagoes pela meta-

de. Aqui estao novamente:

1. Qual é o problema?

2. Qual é a CAUSA do problema?

3. Quais so as possiveis solugdes para o problema?
4. Qual solugdo vocé sugere?

67



s s

PARTE DOIS

EM RESUMO

TECNICAS BASICAS PARA
ANALISAR AS PREOCUPACOES

REGRA 1

Retina os fatos. Hawkes, ex-reitor da Universidade Columbia, disse
que “metade das preocupacées no mundo € provocada por pessoas

que tentam tomar decisdes antes de adquirir conhecimento
suficiente no qual possam basea-las”.

REGRA 2

Pese cuidadosamente todos os fatos e tome uma decisio.

REGRA 3

Depois de chegar cuidadosamente a uma decisao, aja!
Ocupe-se em colocar sua deciszo em pratica - e abandone
toda a ansiedade em relacao ao resultado.

REGRA 4

Quando vocé, ou qualquer um de Seus colaboradores
na tentacao de se Preocupar com um problema ’
as seguintes perguntas e anote as respostas ,

cair
escreva
a elas:

1.Qual é o Problema?
2.Qual é 3 Ccausa do Problema?

3. is sa
; guals S0 as solugses Possiveis?
- Qual € a melho, Solucio?




