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S TO0 E COM YOCEI

SUA CARREIRA
ESTA

ENCRUZILHADA

De um lado, vocé tem um bom emprego,
estavel e seguro. De outro, uma proposta para
virar a vida de cabeca para baixo — e, quem
sabe, perder agora para ganhar depois. E ai?

valiar uma proposta
para mudar de
emprego t€m pon-
tos em comum
com a matematica. E
preciso, mais do que
tudo, fazer as contas direito — e
muita gente boa, acredite ou ndo,
comete erros de cilculo ou de racio-
cinio que acabam conduzindo a uma
md decisdo. Resultado: em geral, vai-
e para um emprego pior; com sorte,
a mudanca revela-se apenas inttil.
Algumas contas, como na aritmética
elementar, sao faceis. Outras, como
na algebra, exigem abstracoes e cal-
culos mais complexos. O problema é
que as mudancas de emprego costu-
mam exigir, com muito mais fre-
quéncia do que se imagina, 0 segun-
do tipo de calculo.
No primeiro caso, vocé ganha, di-
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Por Mauro Silveira

gamos, 3 000 reais como gerente de
uma pequena industria de alimentos
e recebe uma proposta para ser dire-
tor da mesma drea de uma grande
empresa. O saldrio é 50% maior. Os
beneficios sao melhores. As perspec-
tivas de carreira sao mais amplas. Ai
nao ha o que complicar. Hd muitas
vantagens para desvantagens inexis-
tentes, ou despreziveis. Dois e dois
sd0 quatro e, noves fora, vocé acaba
de trocar de emprego. CQD. No
segundo caso, porém, chegar a uma
conclusio correta é muito mais difi-
cl — e freqiientemente, por mais
cuidado que se aplique aos cédlculos, é
impossivel ter 100% de certeza quan-
to ao acerto do resultado final.
Imagine o seguinte quadro: vocé
tem um bom cargo, prestigio € um
saldrio digno. Estd satisfeito com os

beneficios. A direcio da empresa

aposta no seu talento. Mais dia,
menos dia, vird uma promo¢ao. Em
resumo, nem lhe passa pela cabeca
sair de la. Mas ai recebe uma propos-
ta tentadora que poe em xeque todas
as suas certezas de antes. Quanto
mais analisa as condi¢oes do novo
emprego, mais nota que para cada
pro ha pelo menos um contra. Pode
ser, por exemplo, que o convite
implique mudar do Brasil — ai vocé
vai ganhar experiéncia internacional,
0 que ¢ bom, mas vai perder a proxi-
midade com a familia e os amigos, o
que € ruim. Pode ser uma proposta
de mudanca para uma empresa
menor — ai vai perder o prestigio e
seguranca do emprego atual, mas vai
ganhar autonomia, ou um saldrio
maior, ou condicoes de aprimorar
suas competéncias. Pode ser uma
oportunidade para trabalhar, com

VOCE s.a./JJANEIRO 2000

IMAGE BANK




| participacio aciondria, num ambien-
e Internet — ai vai trocar por um
salario irrisorio o que ja conquistou,
ma esperanca de que o empreendi-
mento se torne um sucesso espetacu-

lar, as acoes da empresa subam as
auvens e vocé acabe um dia com
uma fortuna em caixa.

convite para mudar
de emprego pode
ter muitas formas,
mas sempre havera coisas dife-
rentes em jogo. Isso, inevitavel-
mente, desagua nas mesmas

guestoes: até que ponto vale a pena
wocar 0 bom e certo pelo 6timo e
mcerto? A seguranca, pelo risco pro-
missor? A estabilidade, pelo desafio?
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Ou, de outra forma, como vou saber
se fiz 0 certo se ndo tentar novos
caminhos? Como saber, sem experi-
mentar, se uma excelente oportuni-
dade nao foi perdida? Dilemas como
esses sa0 cada vez mais comuns. E o
reflexo da guerra que as empresas
travam pela conquista dos melhores
talentos. Mais cedo ou mais tarde,
isso pode ocorrer com vocé. Como a
procura por profissionais excepcio-
nais é maior do que a oferta, ha sem-
pre alguém tentando roubar alguém
de outra empresa com ofertas tenta-
doras — e muitas vezes a maior
moeda de troca € perspectiva, nao
saldrio. Além disso, a Internet, parti-
cularmente, vem provocando uma
crescente ebulicio no mercado de
trabalho. Empresas microscopicas,
muitas vezes formadas por duas ou
trés pessoas, estao atraindo profissio-

nais respeitados, com o atrativo da
participacdo nos resultados. A pri-
meira, segunda e terceira vista, pare-
ce loucura largar um emprego sélido,
bem pago e promissor, numa empre-
sa forte, por uma promessa. Mas
atencdo: também ndo seria um tipo
de loucura continuar na mesma vida,
sabendo que sempre haverda um teto
para suas ambigoes, se € possivel par-
ticipar da constru¢ao de um negocio
que, se bem-sucedido, ndo tera limi-
tes? Questdes como essas podem aca-
bar se transformando num drama
pessoal, com direito a noites em cla-
ro, taquicardia, nervosismo, dores de
cabeca, acidez no estdmago. O que
fazer, entao? Nao existe uma unica
resposta. Nessa equacao, as variaveis
envolvidas conduzem a caminhos
opostos. Ha pessoas que levam mais
em conta o desafio e se arriscam no
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novo. Qutras acham que a conta da
novidade nao fecha e preferem conti-
nuar onde estao.

O essencial, em qualquer caso, é
aplicar a melhor légica possivel aos
seus raciocinios e calculos antes de
tomar uma decisdo. Isso comeca com
uma fria, extensiva e saudavel pes-

quisa de fatos. Levante o mdximo

possivel de informacoes concretas
sobre 0 novo emprego. Examine
numeros e realidades da empresa, ou
do empreendimento, que o convi-
dou, como € o negécio a que ela se
dedica, quais sao as condicoes do
mercado, qual é a performance dos
concorrentes. Converse com quem ja
tenha vivido experiéncia semelhante.
Se voceé vive um dilema parecido, veja
a seguir a histéria de quatro profis-
stonais que tiveram de fazer escolhas
dificeis num determinado momento
de suas carreiras. Sao exemplos que
poderdao ajuda-lo, caso um dia vocé
enfrente uma situacio parecida. O
importante, a bem da verdade, nao é
tanto a decisao em si, mas o caminho
que eles percorreram até chegar a
uma conclusao, o que consideraram
importante ou irrelevante nessa ava-
liacdo, como analisaram os prés e
0s contras, 0 que ganharam ou
perderam com a escolha. Isso é

O que torna a equacao dificll. +

O executivo Ed-

je diretor admi-
nistrativo e de planeja-
mento da Nortel Net-
works, recebeu em 1992
uma proposta para tra-

ER TO0O £ COM VOCTE

Mariana, de 3 anos, e Carlla, de 8 —,
aceitou o convite na hora. Estava can-
sado, sobretudo, da esquizofrenia que
dominava a economia brasileira na
época (em 1992, o pais ainda estava
traumatizado com o confisco do en-
tdo presidente Fernando Collor de
Mello). A familia fez as malas e partiu.
No Canadd, Bosetti teve uma carreira
meteorica. Um ano e meio depois ja
era diretor-geral da empresa. Ganha-
va muito bem. Em pouco tempo
comprou o que definiu como a casa
dos seus sonhos, ampla e confortivel.
Os filhos se adaptavam rapidamente
a0 novo pais e iam bem na escola.
Mas o tempo foi passando e Bosetti e
a mulher, Rosana, comecaram a sen-
tir saudades do Brasil. O gélido inver-
no canadense, que chegava facilmen-
te a 38 graus abaixo de zero, comeca-
va a dar nos nervos. A frieza dos cana-
denses também incomodava. “Até as
criancas se comportavam formal-
mente, como adultos”, diz ele. Hora
de voltar para casa, para o calor dos
amigos e da familia.
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Mas eis que, duas semanas antes
do embarque, o presidente mundial
do Grupo Mania, com sede na Ale-
manha, convidou-o para um café da
manha. Fez uma proposta para Bo-
settl assumir a presidéncia da Mania
nos Estados Unidos. Salario: 15 000
doélares por més, bénus anuais que
poderiam render-lhe outros 75 000
ddlares, carro de luxo, hospedagem
em hotéis de primeira classe em
suas viagens. - O pedaco de pao que
eu estava mastigando parou na gar-
ganta como se fosse uma pedra’,
afirma ele. “Perdi a respiracdo, as
pernas amoleceram e minha barri-
ga desandou.”

Bosetti foi para casa sem saber
que decisao tomar. A proposta, se-
gundo sua avaliacdo, era excepcio-
nal. Mas aceitd-la implicaria viver
mais tempo fora do que dentro de
casa. Uma de suas missoes seria per-
correr as filiais da empresa que esta-
vam espalhadas por 17 estados ame-
ricanos. Veria a mulher e as filhas
somente nos finais de semana.
“Chorel e rezei muito’”, diz Bosetti.
“Vivi um conflito infernal que nio

desejo para meu pior inimigo.” No
domingo, um dia antes de dar a
resposta definitiva, ele foi a
uma igreja proxima de sua
casa e pediu conselhos a
uma freira no final da
. missa. O que ele deve-
* ria fazer? Ela o acal-

o mou e disse quc réza-

o B . ria por ele. Ao chegar

voltaria ao Brasil. No

i e —
8 em casa, decidiu que
W

balhar no Canadé como ' =

gerente de vendas da Me-
gatool, fabricante de mi-
crobrocas para circuitos
impressos. Apesar de casado e
com duas filhas pequenas —
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dia seguinte, disse ao
presidente mundial do
Grupo Mania que nao
poderia aceitar 0 convi-
te. Ele contra-atacou com
artilharia pesada, subindo
a proposta para 18 000 déla-
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- e sem saber ao certo qual seria

O chefe propos: “mude-se para os EUA. Salario:15 000 dolares’.
Bosetti disse nao. O chefe argumentou melhor: 18 000 por més.
Outro nio. “Voltei ao Brasil sem emprego e feliz”; diz Bosetti

res mensais de salario. Bosetti, a essa
altura ja decidido, resistiu — ¢ no
dia 18 de outubro de 1997 desem-

barcou no Brasil, desempregado

seu futuro profissional. Ter
no curriculo uma experién-
cia internacional, no en-
tanto, ajudou muito. Um
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més depois ele ja trabalha- ST

va como diretor comercial

e administrativo da Pri-
max, empresa de trans-
porte pesado de Sao Paulo.
Em marco deste ano foi
para a Nortel Networks, em
Campinas, no interior paulis-
ta. “Status e carro de luxo sdo
coisas 1mportantes mas nao
imprescindiveis”, afirma. “Estou
mais feliz agora.” '

Em 1997 a carreira de Fla-
vio Pedreira ia muito
bem, obrigado. Ele era o ge-
rente de novos negocios do sélido
grupo Bunge & Born, um gigante
empresarial da América Latina. Era
um cargo cobicado, com prestigio,
autonomia, status. Um dia, um
headhunter o procurou. Queria

saber se ele se interessava em ser pre-
sidente da Perfumes Dana do Brasil.
Presidente é uma palavra que, quan-
do est4 anexada a uma sondagem de
emprego, mexe com a cabega, com 0
ego e com o bolso de quase qualquer
executivo — a0 menos em teoria. Na
vida real, a Dana, uma pequena em-
presa do setor de cosméticos, tinha,
segundo a opiniao de Pedreira, sim-
plesmente parado no tempo. Entre
os problemas da empresa estavam, de
acordo com ele, uma linha de produ-
¢ao ultrapassada, procedimentos
operacionais inadequados € mnume-
ros funciondrios fantasmas na folha
de pagamento. “A primeira coisa que
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fa uma fria, mas
{\ pagaymim foi uma

" Flavio Pedreira,
. presidente da
-2 Perfumes Dana:
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ra muita gente

B

pensel

foi que, se acei-

tasse a proposta, eu estaria trocando
uma empresa de 4 bilhdes de dolares
por outra de 20 milhoes’, diz.

Se fosse s6 uma questao de tama-
nho, ainda v4 ld. Mas na Dana quase
tudo estava por ser feito ou mudado.
Pedreira teria de arregacar as man-
gas, tracar a estratégia de negocio,
demitir, contratar, cuidar de deta-
lhes, trabalhar duro. Valia a pena?
Fernando Pedreira decidiu arriscar e
aceitou o convite. Por qué? “O que
para muita gente seria encarado co-
mo uma fria, para mim, representou
uma grande oportunidade’, diz ele.
“Eu seria o responsavel por todos o0s
erros e acertos. Como tudo depen-
dia de mim, era sO acertar mais do
que errar.”

No inicio, Pedreira encarou uma
pedreira. Antes, nos tempos de
Bunge & Born, com lindas verbas a
seu dispor no orcamento de publici-
dade, era recebido com tapete verme-

o e s

lho pelos donos de agéncias de
propaganda. Agora, na Dana,
mal conseguia ser atendido
ao telefone por um deles.
Quem quer falar? De
onde? Dana? Perfumes
Dana? Seu cartao nao
despertava mais ad-
miracdo. Os convi-
tes para encontros
foram diminuindo.
“Perdi 0 meu poder
corporativo’, lem-
=< bra Pedreira. Hoye,
~ dois anos depois, ele
tem certeza de que fez
a escolha certa. A Dana
aumentou sua distribui-
¢ao de produtos em 25%,
algumas marcas foram re-
lancadas e a parcela de profis-
sionais com curso superior saltou
de 40% para 72%. A expectativa de
faturamento é de 30 milhoes de
reais, 0 que representa um Cresci-
mento de 50% em rela¢do a 1998.
“Talvez eu recebesse mais hoje se
tivesse ficado no grupo Bunge. Mas
eu me sinto muito mais realizado
por ser O responsavel por essa trans-
formaciao da Dana.”

ANIELA PICORAL

Vocé deixaria seu emprego
para trabalhar numa empre-
sa com apenas trés funciona-
rios, praticamente desconhecida no
Brasil e ainda ganhando 20% a
menos? Pois essa foi a proposta
indecorosa que fizeram ao advoga-
do paulista Cid Torquato no
ano passado. Ele era coordenador
de comunica¢ao para América
Latina da agéncia Lowe & Partners.
Estava satisfeito com seu salario, mas
insatisfeito com o que fazia. Torqua-
to é uma daquelas pessoas que se
deixou encantar pelo canto da sereia
digital — leia-se: oportunidades da
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Internet. Aos poucos, em conversas
com amigos, foi divulgando seu inte-
resse em trabalhar na Web. O net-
working deu certo. No final do ano
passado a Starmedia, hoje um dos
maiores portais da América do Sul
— mas que na época ainda estava
engatinhando —, convidou-o para
assumir a diretoria de comunicacio
corporativa da empresa. Ganharia
menos, mas teria um emprego
muito mais desafiador, que exigiria
mais de seus talentos. Que fez ele?
Aceitou de pronto, certo? N3o. recu-
sou. “Trabalhar 14 horas por dia,
com aquele saldrio, simplesmente
nao dava.”

Torquato continuou sua rotina na
Lowe & Partners, até que em marco
deste ano a Starmedia, agora com
pouco mais de 30 funciondrios, vol-
tou a procurd-lo. A proposta era a
mesma: salirio 20% menor, sem
direito a negociacdo. Era o teto deles
e ponto final. As 14 horas de traba-
lho, se nao mais, continuavam as

E-COM VOCE

mesmas. A
diferenca ¢
que a Star-
media ji co-
mecava a apa-
recer nos Jjor-
nais e revistas
como uma das
grandes apostas
do mundo digital.
Era pegar ou largar.
Torquato, querendo
ouvir opinides a respeito, foi
conversar com os pais. Acabou
vivendo, com eles, um teste altamen-
te inspirador. “Como vocé pode pen-
sar em trocar um saldrio maior por
um menor?, perguntou-lhe o pai.
“Serd que esse negocio de Internet vai
mesmo para a frente, meu filho?”,
quis saber a mae. Quando uma pes-
s0a quer muito uma coisa, banhos de
agua fria sdo refresco. O que conta
Mesmo € a Intui¢ao, que vira crenca,
que vira certeza interior, que pode
virar um caso de sucesso ou uma
trombada magnifica. Torquato,
apesar do voto contrdrio dos
pais, aceitou. “No fundo eu

sabia que aquele saldrio

& menor ficaria maior

diretor da
Starmedia: “Se nao
aceitasse, me
arrependeria até o
~ fim dos meus dias”

ey
........
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em pouco tempo’,
afirma. “Se nio
aceitasse, eu pas-
saria o resto dos
meus dias arre-
pendido.”
g Seis meses
§ mais tarde a
3 Starmedia se
s tornou, prati-
camente do dia
para a noite, um
3 negocio biliond-
rio. No dia 26 de
S maio do ano passa-
do, comegou a nego-
ciar agoes na Nasdag, a
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Jair Algayer,

socio da
PricewaterhouseCoopers:
“Mudar de emprego

so pelo salario

e pensar de forma
imediatista”

bolsa de valores eletrénica. No ini-
cio do pregdo, o lote de acdes foi
vendido a 15 délares. No fim do dia,
Ja estava em 26 dolares — uma valo-
rizacao de 74%. Em julho, chegou a
70 ddlares. Hoje, o valor de mercado
da Starmedia é de algo como 3,7 bi-
Ihdes de délares. No rastro disso, o
saldrio de Torquato dobrou. O tra-
balho também. Nao vé os pais e nem
as 1rmas, que moram num prédio ao
lado do seu, hd mais de um meés.
Para ele, isso é o de menos. “Estou
trabalhando na coisa mais excitante
que ja vi, € me sinto muito feliz.”

O gaucho Jair Algayer CO-
mecou a trabalhar na Price-
waterhouseCoopers em 1974.
Seis anos depois era um dos audito-
res da empresa. Sua promocio para
um cargo de gerente era questao de
meses. Mas nem tudo sai como a
gente espera. Um dia o chefe o cha-
mou para uma reuniao e, em vez de
nomea-lo gerente, convidou-o para
trabalhar no escritério da empresa
na Alemanha, por dois anos. L3,
seria auditor iniciante, um cargo
inferior ao seu, com um salario 25%
menor. Isso ld € proposta que se faca?
Se recusasse, Algayer ndo deixaria de
ser promovido a gerente e tampouco
deixaria de ter um aumento de sal4-
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rio. Mas a empresa — e isso ficou
claro — esperava que ele topasse a
transferéncia. Era uma espécie de
convite compulsoério. Para Algayer, ir
para a Alemanha significava regredir
dois anos na carreira e enfrentar a
dura barreira do idioma. A mudanc¢a
afetaria também a vida de sua mu-
lher. Ela teria de deixar o emprego de
secretdria para acompanha-lo. O
atrativo estava na abertura de mais e
melhores horizontes para sua carrei-
ra. “Fu sabia que se fosse para a Ale-
manha voltaria mais preparado para
assumir uma possivel geréncia’, diz
Algayer. “Era um investimento de
longo prazo.”
No curto prazo, seria um trans-

torno e tanto — SO que

A mae: “Essa Internet vai dar certo, filho?”
O pai: “Como vocé aceita ganhar menos?”
Nao adiantou. Torquato foi em frente

xar de lado as preocupag¢des imedia-
tas. Se ficasse, ele seria gerente, sim,
como queria. Mas o que viria
depois? Com certeza as oportunida-
des e a boa vontade da empresa
minguariam. Algayer e a mulher
acharam mais prudente aceitar. Foi,
ficou dois anos, trabalhou mais e ga-
nhou menos. Mas deu certo: de
volta ao Brasil, Algayer foi rapida-
mente promovido a gerente, confor-
me prometido. Como falava alemao
fluentemente, passou a atender,
principalmente, empresas alemas
que atuavam no Brasil.

Foi ai que Algayer comecou a sen-
tir os efeitos colaterais benéficos de

sua estada na Alemanha. “Como,
além da lingua, eu conhecia a forma
como os alemaes pensavam, chamel
a atencdo de boa parte desses clien-
tes”, afirma. Traduzindo: recebeu
convites para mudar de emprego.
“Chegaram a me oferecer quase o tr1-
plo do que eu ganhava.” Ele balangou,
ficou em duvida, mas no final prefe-
riu ficar na PricewaterhouseCoopers.
Decerto que poderia ganhar mais no
exterior, mas achava que seria o
passo errado depois de investir tanto
na companhia. “Mudar de emprego
somente por causa do saldrio seria
pensar de forma imediatista’, diz.
Nesse caso, foi uma decisao acerta-
da. Sete anos depois, Algayer se
tornou um dos s6c10s

os Algayer resol- da empresa. @»

veram dei-

O QUE LEVAR EM CONTA

PARA DECIDIR?
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que vale para uma pessoa
O pode ndo ser necessariamen-
te 0 melhor para outra. “O
importante é que, numa bifurcagdo
profissional, vocé s6 tome a decisdo
depois de uma profunda avaliagio e
de definir o que realmente quer para
sua vida”, afirma o consultor Sérgio
Becker, especializado em motivacao e
mudancas pessoais. Para Becker, quan-
do uma pessoa recebe uma proposta
para mudar de emprego, ndo deve dei-
xar de analisar os seguintes aspectos:
® Surgiu uma oportunidade para
trabalhar fora do pais? Mesmo que
seja por um tempo determinado,
encare a coisa como se fosse uma via-
gem sem volta. Se isso ndo lhe agra-
da, talvez vocé ainda nao esteja pre-
parado para deixar o Brasil.
® Converse com colegas que passa-
ram por essa situac¢do. Pergunte quais
foram os pontos positivos € as maliores
dificuldades que enfrentaram.

VOCE s.a./JJANEIRO 2000

® Procure se informar melhor
sobre a satide financeira da empresa.
Se ela estiver em dificuldades, € sinal
de que vocé poderd ter problemas
pela frente.

® A empresa investe em treina-
mento e valoriza os profissionais
mais criativos e capazes? Se a respos-
ta for “nao’, pense melhor. As chances
de desenvolvimento profissional nes-
sas condicoes sa0 pequenas.

® Se vocé sentir que 0s profissio-
nais da empresa vivem num clima de
competicio como se fossem preda-
dores, cuidado. “Serd que vale a pena
vender sua alma ao diabo apenas por
um saldrio maior?”, pergunta Becker.

® Procure saber quem serd o seu
chefe, se ele é do tipo que ouve seus
subordinados, que gosta de trabalhar
em equipe e delega poderes, ou se é
uma espécie de ditador.

® Vocé estd prestes a largar o
emprego seguro para tentar ganhar

uma bolada na Internet em pouco
tempo? Preste muita aten¢do no que
vai fazer. Uma carreira dentro da
mesma empresa talvez ndo renda
milhdes, mas vocé terd uma vida
menos sacrificada.

® Nem sempre aquela empresa
maravilhosa descrita pelo headhun-
ter que o procurou corresponde a
verdade. Ndo se esquecga de que esse
profissional quer atender as necessi-
dades do cliente dele, e ndo as suas.
Desconfie sempre.

® Este questionamento € crucial:
vocé se vé trabalhando na atual
empresa daqui a cinco ou dez anos?
Se vocé ndo consegue pensar nessa
possibilidade, entdio o melhor ¢
comecar a preparar a saida.

® O raciocinio acima também
vale para a empresa que acaba de lhe
fazer um convite. Se vocé nao vé
futuro nessa nova empreitada, entao
fique onde esta.
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