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GAZETA MERCANTIL

Jogos virtuais
simulam situações
reais de trabalho e
ajudam empresas a
selecionar e treinar

CARREIRAS

O videogame como
ferramenta de RH

A E-Guru começou a produ-
zir jogos sérios há quatro anos
para atender a uma demanda da
U n i l e v e r, que queria aprimorar
as ferramentas virtuais usadas
no processo de seleção de trai-
nees. O desenvolvimento deu
tão certo, que hoje a empresa
tem um acervo de mais de 50
jogos e simuladores para diver-
sas finalidades. Entre os clien-
tes estão empresas como Te l e -
mig e C&A, entre outras. E o
avanço dos negócios tende a
continuar em ritmo acelerado.

“Estamos trabalhando em um
treinamento para a força de
vendas de uma indústria farma-
cêutica”, conta Spyer. “No se-
gundo semestre, pretendemos
lançar, em parceria com a Bu-
siness School São Paulo (BSP),
um simulador de liderança, que
será aplicado nos cursos de pós-
graduação da instituição”, com-
plementa. Além disso, a E-Guru
também tem a perspectiva de
exportar sua tecnologia.

A grande vantagem de sele-
cionar profissionais por meio
de jogos é a possibilidade de
mostrar ao candidato como a
organização funciona, reprodu-

zindo situações reais da rotina
de trabalho a ser enfrentada.
Além disso, a companhia con-
segue avaliar de maneira mais
concreta o perfil, a partir das
decisões tomadas na simula-
ção. “O processo fica muito
mais transparente e a pessoa
consegue se adaptar mais rapi-
damente quando é contratada”,
comenta Alessandra Nogueira,
gerente de recrutamento e sele-
ção da L’ O r é a l .

Segundo ela, durante três me-
ses os candidatos administram
uma empresa de cosméticos.
“Eles enfrentam as mesmas di-
ficuldades que um executivo
que atua na empresa. São obri-
gados a tomar decisões para as
áreas de marketing, vendas, fi-
nanças, etc.”, afirma Alessan-
dra. “E vivenciando essa reali-
dade, as pessoas se sentem mui-
to desafiadas”, complementa.

Gilberto Figueira da Silva,
hoje gerente de treinamento da
L’Oréal para América Latina,
foi o vencedor do primeiro jo-
go aplicado no Brasil em um
processo de trainee da compa-
nhia, em 2002. “Você conse-
gue ter uma visão bem concre-
ta do que seria o dia-a-dia do
gerenciamento do negócio”,
lembra ele, que, na época, es-
tava concluindo um mestrado
em Administração na Cop-
pead, escola de negócios da
Universidade Federal do Rio
de Janeiro (UFRJ).

A idéia de poder interagir,
como na vida real, na estraté-
gia de negócio de uma empre-
sa deixa a maioria das pessoas
animada. Isso porque passa a
ser um desafio, não apenas re-
lacionado ao processo de se-
leção, mas pessoal. No caso
dos jogadores envolvidos em
treinamentos a sensação é a

CAROLINA SANCHEZ MIRANDA

SÃO PAULO

Se a sua idéia é de que o vi-
deogame só serve como distra-
ção para você e seus filhos, nas
horas vagas, saiba que pode ter
que atuar como um jogador vir-
tual durante um processo sele-
tivo ou treinamento. Os chama-
dos em inglês de “serious ga-
mes” ou, em português, jogos
sérios, começaram a ser usados
como ferramenta de Recursos
Humanos no Brasil em 2002,
quase ao mesmo tempo que nos
Estados Unidos. “A tecnologia
usada no País hoje tem o mes-
mo nível da internacional. A
diferença é que o número de
companhias que adotaram o re-
curso lá fora ainda é maior”,
afirma Marco Aurélio Spyer,
diretor da E- Gur u, provedora
de soluções de e-learning.

KYOCERA PROMOVE FÁBIO
CA S TA N H E I R A 

Considerando sua expan-
são no crescente mercado de
celulares no Brasil, a Kyoce-
ra Wireless
C o r p .  n o  -
meou Fábio
Ca sta nhei ra
como gene-
ral manager
da subsidiá-
ria brasileira
Kyocera Wi-
reless Brasil (KWB). Casta-
nheira, que já atuava como
diretor regional de vendas,
assume também a responsa-
bilidade pelas áreas adminis-
trativa e operacional da uni-
dade Brasil, que acaba de
inaugurar sede própria loca-
lizada no bairro do Brooklin,
na capital paulista.

MARTHA CAVA L H E I RO
ASSUME CARGO NA FOX 

Martha Cavalheiro acaba
de assumir o cargo de vice-
presidente de marketing para
a América Latina da 20th
Century Fox, sendo respon-
sável pela direção de vinte e
dois territórios. Esta é a pri-
meira vez que uma latino-
americana conquista esta po-
sição. Desde 2002, Martha
exercia o cargo de diretora
regional de marketing, pri-
meiramente com base na Ci-
dade do México e nos últi-
mos dois anos com base no
Brasil. Responsável pelo de-
senvolvimento e implemen-
tação das estratégias de lan-
çamento de cinema da Fox,
Martha Cavalheiro dirige os
departamentos de marke-
ting, supervisionando as ati-
vidades de mídia, promo-
ções, imprensa, on-line, wi-
reless e ponto-de-venda.

MOVIMENTO

JOSUÉ MEZA PROMOVIDO
NA UNITED AIRLINES

O diretor-geral da U nit ed
Airlines no Brasil, Josué Me-
za, foi promovido para o car-
go de diretor de vendas para a
América Latina da empresa.
A nomeação faz parte de uma
reorganização da direção da
empresa na América Latina,
que inclui a transferência da
sede regional de Coral Ga-
bles, na Flórida, para a Cida-
de do México. O substituto de
Meza no Brasil é Michael
Guenther, que trabalhou cinco
anos no escritório de São Pau-
lo. Guenther, o novo diretor-
geral para o Brasil, vinha ocu-
pando até agora o cargo de
gerente administrativo de
vendas e negócios para a
América Latina, em Coral
Gables. Antes de ser transfe-
rido para os EUA, Guenther
trabalhou quatro anos no es-
critório de São Paulo.

MARCELO KEKLIGIAN
CHEGA À EQ U I FA X 

O executivo Marcelo Ke-
kligian assumiu como vice-
presidente de sistemas de
decisão e contas corpora-

t i v a s  d a
E q u i f a x ,
empresa lí-
d e r  m u n -
dial em in-
formação e
i nt el ig ên ci a
para  deci-
são e  ges-

tão de negócios. O executi-
vo tem como foco o cresci-
mento da companhia nos
segmentos de bancos e fi-
nanceiras. Profissional re-
conhecido no mercado de
crédito e cobrança em toda
América Latina acumula
experiência de 20 anos.

F. Castanheira

M. Kekligian

A coragem de seguir a intuição

EMPREENDA

Ricardo Bellino*

E m  t o d a s
as biografias
de empreen-
d e d o r e s  d e
sucesso sem-
pre encontra-
mos elemen-
tos como de-
terminação, competência,
experiência, iniciativa, ousa-
dia e por aí afora.

Mas o fato é que esses in-
gredientes, por si só, não são
suficientes para explicar co-
mo alguém consegue chegar
ao topo e manter-se lá. Existe
um outro elemento, menos
palpável, porém decisivo, que
está na raiz do sucesso dura-
douro. Muitos o chamam de
“faro”, “feeling” ou “toque de
Midas”, mas tudo isso pode
ser resumido em uma única
palavra: intuição.

Se alguém seguisse religio-
samente a “cartilha” do em-
presário bem-sucedido, é pou-
co provável que conseguisse
algum resultado satisfatório
caso não somasse a isso a sua
própria intuição. As pessoas
em geral costumam ver os ho-
mens e as mulheres de suces-
so como gente “especial”, co-
mo “eleitos” ou mesmo “sor-
tudos”. Mas, na verdade, o
grande diferencial deles é o
fato de terem uma intuição
apurada e estarem sempre, ou
com freqüência, em total sin-
tonia com ela.

Essa afirmação não resulta
apenas de observações empí-
ricas, mas também de estudos
científ icos. O economista
Herbert Simon, ganhador do

prêmio Nobel de Economia
de 1978, pesquisou o papel da
intuição nas decisões tomadas
no mundo dos negócios. Com
base em seus estudos, ele con-
cluiu que pessoas que são ex-
perts em suas áreas de atuação
tomam decisões resultantes
de uma combinação de intui-
ção e pensamento lógico.

Todas essas considerações
vieram à tona após a conversa
que tive com Carlos Iene, da
Fedex Express. Na entrevista
cuja íntegra irá ao ar neste sá-
bado pela BandNews FM, Ie-
ne, que começou sua brilhante
carreira como um simples
courier e hoje é o primeiro
brasileiro a ocupar o posto de
diretor geral executivo da Fe-
dex no Brasil, relembrou a
história de Frederick Smith, o
fundador da empresa.

O relato da gênese desse
multimilionário negócio ilus-
tra perfeitamente bem tudo o
que foi falado acima. Em
1965, quando era estudante da
Universidade de Yale, Smith
apresentou uma tese de gra-
duação que tinha como tema o

desenvolvimento de um novo
serviço de entregas rápidas.
Seu professor não se entusias-
mou nem um pouco com a
idéia e lhe deu como nota ape-
nas um C.

Apesar das desestimulantes
objeções técnicas do profes-
sor, Smith, que acreditava in-
tuitivamente em sua idéia, de-
cidiu ir em frente. E foi assim
que ele fundou a Fedex, trans-
formando a idéia rejeitada pe-
lo mestre em um negócio que,
em 2004, registrou fatura-
mento de US$ 19,5 bilhões.
“Em nosso primeiro dia de
operações, realizamos 14 vô-
os e entregamos 186 pacotes”,
disse Iene. Hoje, a Fedex pos-
sui cerca de 137 mil funcioná-
rios em todo o planeta e envia
mais de 3,2 milhões de remes-
sas por dia para 200 países e
territórios, o que faz dela a
maior empresa de transporte
expresso do mundo.

A saga de Frederick Smith
destaca outro aspecto funda-
mental da intuição: não basta
ter a disposição de ouvi-la, é
preciso ter também a coragem

de segui-la. Não foram poucos
os obstáculos que o fundador
da Fedex enfrentou, a começar
pelo ceticismo e rejeição que
sempre surgem em oposição a
qualquer idéia arrojada e à
frente de seu tempo. Smith po-
deria ter cedido à insegurança e
à dúvida e pensado: é melhor
deixar para lá. Em vez disso,
ele fundou a Fedex.

SADIM — A ÉTICA PESSOAL

No dicionário do Sadim, a
ética é definida como algo
que os outros devem ter em
relação a ele, mas que ele
nunca deve ter em relação aos
demais. Se o Sadim se apro-
pria do trabalho feito por ou-
tra pessoa, sua ética lhe diz
que isso não é um roubo, é
apenas a reparação de uma in-
justiça. Para o Sadim, roubo e
trapaça só existem quando a
vítima é ele próprio.

*Sócio-fundador e dealmaker da
Trump Realty Brazil e fundador do
Inemp, o Instituto do Empreende-
dor, e da Bellino’s Unlimited. Pales-
trante, autor de diversos livros,
apresenta o programa “Empreenda
com Ricardo Bellino”, na Band-
News FM

“A Missão”, jogo usado pela Unilever na seleção de candidatos ao programa de trainee

Simulador a ser usado em treinamentos de empreendedores no Sebrae

mesma. “Não precisamos fa-
zer follow up de cursos que
usam simuladores”, conta Ve-
ra Rosolem, gerente de treina-
mento e desenvolvimento do
Citibank Brasil.

A instituição aplica os jo-
gos em treinamentos e tem ob-
tido resultados muito positi-
vos com o uso da ferramenta.
“O nível de aproveitamento
indicado nos testes aplicados
ao final dos cursos é mais al-
to”, comenta. “Além disso,
conseguimos mensurar o au-
mento das vendas e a receita
do produto envolvido no trei-
namento aplicado”, conclui.

O custo do desenvolvimento
de um programa com jogos é
semelhante ao de cursos vir-
tuais tradicionais, no formato
de e -l e ar ni n g. Acaba saindo
mais barato para as empresas
que pretendem aplicá-lo em um
grande número de funcioná-
rios. “O nosso foco é o apren-
dizado. E a adulto aprende fa-
zendo”, afirma. “Os profissio-
nais do mercado financeiro têm
um perfil competitivo e o game
é assim. Por isso, conseguimos
tornar  os programas mais
atraentes”, diz Vera Rosolem.

“A pessoa sai do papel pas-

sivo para o papel de ator. Um
aprendizado que não é possí-
vel de outra forma”, diz André
Araújo, CEO da Jynx Playwa-
re , desenvolvedora de games
que está ingressando no mer-
cado de jogos sérios. O pri-
meiro cliente da empresa é o
Sebrae, que está desenvolven-
do um simulado para empre-
endedores interessados em
abrir um restaurante.

“O jogador vivencia todo o
processo de abertura do negó-
cio. Desde a escolha do ponto

até a gestão do estoque, distri-
buição da comida na cuba do
restaurante, o aproveitamento
dos funcionários em mais de
uma função”, conta. Nesse es-
quema, se as ações do dono do
negócio forem equivocadas,
ele pode falir ou ficar no ver-
melho. “Nosso interesse era
de que o jogo fosse igual a um
comercialmente disponível”,
comenta. “ Não está prestando
atenção, mas está aprendendo
sobre f luxo de caixa, por
exemplo”, conclui.“Empresariar”, jogo usado pela Telemig também na seleção de trainees

Imagens: Reprodução
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