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Como vencer à sua própria maneira
EM P R E E N DA 

Ricardo Bellino*

Antes de
perguntar como
se chega ao
sucesso, é melhor
perguntar o que é
o sucesso para

você. E antes de ver suas
limitações como obstáculos
intransponíveis, é mais
aconselhável mudar seus
paradigmas e encontrar um
jeito único e pessoal de
superar esses obstáculos. Essas
são duas entre as inúmeras
lições que podemos extrair do
livro Succeed on Your Own
Terms (vença à sua própria
maneira, em tradução livre), de
Herb Greenberg e Patrick
Sweeney, recém-lançado pela
editora norte-americana
McGraw Hill.

Durante dois anos, os
autores percorreram o mundo
em busca de indivíduos
singulares, cujas trajetórias
ilustram à perfeição o ditado
popular que diz: “se a vida lhe
der um limão, faça uma
limonada”. Em outras palavras,
o que eles buscavam eram
histórias de superação. Relatos
de gente comum, alçadas à
categoria de extraordinárias
pela maneira como superaram
limitações aparentemente
intransponíveis. Sua intensa
busca os levou ao encontro de
19 desses indivíduos, que
habitam diferentes cantos do
planeta. Um deles, para
orgulho de todos nós,
brasileiros, é nosso
compatriota, o maestro João
Carlos Martins.

Na introdução da obra, os
autores dizem que “os
indivíduos que vamos lhes
apresentar venceram porque

sabem quem eles são,
entendem as qualidades que os
guiam, usam suas forças,
superam suas limitações, tiram
vantagem de seus momentos
decisivos e possuem sua
própria definição de sucesso”.

No capítulo dedicado a
Martins, cujo nome, por sinal,
é “paixão”, Greenberg e
Sweeney observam que a
palavra, que costumamos
associar à exuberância, tem em
sua raiz um significado oposto.
Ela vem do latim “passio”, que
quer dizer sofrimento. “Nossa
paixão vem de um profundo
entendimento das alegrias e
sofrimentos da vida, e da
percepção de que, entre o
nascimento e a morte, todos
temos, se soubermos tirar
vantagem disso, uma chance de
fazer a diferença”, escrevem os
autores. Nada poderia ser mais
apropriado para descrever a
inacreditável trajetória do
maestro, de quem tenho a
honra de ser amigo. Martins
superou não um, mas vários
obstáculos em sua brilhante
carreira de pianista. Aclamado
pela crítica internacional como
um dos maiores intérpretes de
Bach que o mundo já viu, ele
causou espanto ao voltar a
tocar após sofrer problemas
físicos que poderiam tê-lo
afastado para sempre do piano.

Aos 26 anos, devido a um
incidente durante uma partida
de futebol, ele rompeu um
nervo e perdeu o movimento
dos dedos da mão direita.
Convencido de que teria de
abandonar a música para
sempre, Martins iniciou uma
nova carreira como empresário
do boxe. Um dia, ao ver um
lutador de 37 anos recuperar
seu título, o ex-músico teve

um insight. “Se ele pode fazer
isso, eu também posso”,
pensou. Depois de uma pausa
de sete anos, Martins voltou a
praticar. E retornou aos palcos
em grande estilo. Mas novos
incidentes se sucederam,
culminando com um ataque
sofrido durante um assalto que
o deixou com a mão direita
paralisada. Decidido a não
pendurar as chuteiras, Martins
chegou a praticar piano 16
horas por dia. Contudo, sua
saúde começou a declinar e ele
se viu diante de uma
derradeira escolha: a única
forma de melhorar sua
qualidade de vida e pôr fim às
dores torturantes que o
afligiam seria submetendo-se a
uma operação para cortar um
nervo da mão direita. Ele
resolveu, então, que faria a
operação, mas só depois de
gravar as obras completas de
Bach. E assim foi feito. Porém,
o término de sua carreira de
pianista não foi o fim de sua
paixão pela música. Martins
tornou-se um maestro, e hoje
dirige sua própria orquestra, a
Bacchiana Filarmônica. “Se
Bach realmente toca o divino,
então João Carlos, por meio
de sua resistência, força e
paixão, nos leva um pouco
mais perto do divino”,
concluem os autores.

Nas próximas colunas, estarei
comentando as histórias de
outros indivíduos notáveis que
venceram à sua própria maneira.

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 PodSucesso
(http://www.podsucesso.com.br/). 

Volume de
contratações no
primeiro semestre
teve crescimento
em algumas áreas

CARREIRAS

to também se movimentou.
Outro destaque foi Tecnolo-

gia da Informação (TI), tam-
bém em cargos de gerência ge-
ral e, principalmente, na área
de software. No setor de servi-
ços, chamou a atenção a procu-
ra de executivos por parte das
consultorias de negócios. “Esse
mercado se movimentou com a
reestruturação e a aquisição de
empresas”, comenta Crespi.

Uma novidade nas buscas
feitas para diretoria e presidên-

CAROLINA SANCHEZ MIRANDA

SÃO PAULO

O nível de contratação de
executivos manteve o ritmo e
foi considerado bom pelos
headhunters. “Esse foi um se-
mestre bastante ativo, como no
ano passado”, comenta Darcio
Crespi, da Heidrick Struggles,
especializada na seleção de
executivos de alto escalão.
“Notei, de um certo tempo para
cá, a criação de novas posições
e o aumento do investimento
estrangeiro no País, principal-
mente por empresas norte-ame-
ricanas”, complementa.

Segundo, Paulo Pontes, da
Michael Page, especializada na
seleção de executivos para car-
gos de média gerência, o volu-
me de buscas cresceu cerca de
45% em relação ao mesmo pe-
ríodo do ano passado. “Desse
porcentual, cerca de 60% fo-
ram de novas vagas”, conta.

Pesquisa da Laerte Cordeiro
Consultores em Recursos Huma-
n os , que mede mensalmente a
oferta de vagas para executivos
nos principais jornais de São
Paulo, apresenta resultados se-
melhantes aos apontados pelas
empresas de recrutamento e se-
leção. De acordo com o levan-
tamento, no primeiro semestre
de 2006 foram oferecidos 873
vagas para gerentes — médios e
seniores — e diretores. O que re-
presentou um crescimento de
cerca de 7% em relação ao pri-
meiro semestre do ano passado.

No alto escalão, Crespi, da
Heidrick Struggles, destaca o
volume de contratações na in-

Mercado executivo estável

segmentos de private banking e
crédito que mais contratam. “E
não é só no Brasil que o mer-
cado de private banking está
crescendo”, ressalta Pontes.
“Estamos ajudando a unidade
da companhia na Europa a en-
contrar brasileiros para traba-
lhar em Mônaco e na Suíça”,
conta. Nesse cenário, leva van-
tagem que tiver experiência no
setor e cidadania européia.

Outra área que apresentou
um crescimento significativo

de vagas na Michael Page foi
a de óleo e gás. Em 2005, a
companhia abriu uma divisão
no Rio de Janeiro para acom-
panhar de perto a demanda
desse mercado. De lá para cá,
segundo Pontes, a procura por
executivos cresce 50% a cada
seis meses. “As empresas têm
substituído os expatriados
por brasileiros devido ao cus-
to desses profissionais”, co-
menta Pontes.

Como é uma atividade que
exige conhecimentos técnicos

aprofundados, os pré-requisi-
tos para vencer essas sele-

ções são formação
em engenharia

e experiência
anter ior  em

empresas  do
setor. “A mobi-

lidade nacional e
interna-cional tam-

bém é importante”, afirma
Pontes. Se esse é um mer-

cado restrito a profissio-
nais de outras áreas, a
boa notícia para quem

ingressa nele é que
não há  res t r ição
quanto à idade do
executivo. “Quanto

mais tempo de car-
reira e experiência na

área tiver, mais o profissio-
nal vale no mercado”, garante.

Como é comum, vendas e
marketing apresentou uma boa
movimentação na Michael Page,
cresceu cerca de 40% em rela-
ção ao mesmo período de 2005.
“As buscas foram principalmen-
te para as áreas de inteligência e
pesquisa de mercado”, explica
Pontes. De acordo com ele, as
companhias de bens de consumo
— especialmente as de eletroe-
letrônicos — também procura-
ram profissionais para a gerên-
cia de produtos com o objetivo
de desenvolver estratégias cria-
tivas para ganhar a concorrência
durante a Copa do Mundo.

Esses executivos continuam
valorizados porque agora o de-
safio é esvaziar os estoques.
Não por acaso, os jovens com
experiência em indústria de
consumo e histórico de realiza-
ções estão em alta.

Como reflexo da adaptação
das empresas às boas práticas de
governança corporativa, a con-
tratação de executivos na média
gerência para as áreas fiscal e
jurídica cresceu 38% no primei-
ro semestre de 2006, se compa-
rarmos o volume de buscas com
o do mesmo período de 2005.
“O novo cenário corporativo
exige também um novo perfil
profissional do advogado”, con-
ta Pontes. “Além de saber lidar
com as tarefas operacionais, o
executivo precisa agora ter ha-
bilidade para o planejamento
estratégico e fluência em outras
línguas”, conclui.

Uma área que já vinha au-
mentando a busca por executi-
vos e avançou nesse sentido no
segundo semestre foi a de Re-

cursos Humanos. A mudança de
perfil do profissional da área —
que agora precisa ter visão de
negócios e garantir o cresci-
mento da companhia a partir da
atração e retenção de talentos,
além do desenvolvimento de li-
deranças e o planejamento su-
cessório — fez as organizações
buscarem novas pessoas.

A movimentação levou a
Michael Page a criar uma di-
visão para se dedicar ao recru-
tamento nessa área. Outra
aposta da empresa é o setor de
construção civil. O crescimen-
to de 30% no volume de bus-
cas motivou também a criação
de uma divisão dedicada às
buscas para esse segmento.

Assim como nos níveis de di-
retoria e presidência, conforme
apontou Crespi, da Heidrick &
Struggles, a demanda em cons-
trução civil foi uma surpresa na
média gerência. “Era um mer-
cado informal, pouco profissio-
nalizado”, conta Pontes, da Mi-
chael Page. “Agora, mostra-se
promissor com a abertura de ca-
pital de companhias brasileiras
e a entrada de empresas estran-
geiras no País”, argumenta.

Algumas das razões aponta-
das por Pontes para o ingresso
de companhias internacionais
no Brasil e para a expectativa
de que esse ritmo se mantenha
são a necessidade de investi-
mento em infra-estrutura, a alta
taxa de retorno de investimento
do negócio e o baixo custo da
mão-de-obra no País.

Nesse cenário, as posições
mais procuradas são as volta-
das para as áreas comercial e de
expansão de negócios. Como o
setor não formou profissionais
suficientes para essa demanda,
estão sendo aceitos executivos
com experiência em indústrias
de bens duráveis.

Tecnologia da Informação,
que prometia contratar bas-
tante este ano, até que tentou,
mas não conseguiu. “Chega-
mos até a recusar algumas
buscas porque sabemos que
faltam profissionais qualifica-
dos”, conta Pontes. “Os pro-
fissionais especializados em
tecnologia  S  AP, Orac le  e
mainframe estão sendo dispu-
tados à tapa”, complementa.

A expectativa é de que as
eleições não influenciem o ní-
vel de contratações, que deve
continuar seguindo a mesma
tendência do primeiro semes-
tre. “A idéia de que, a despeito
de qual for o candidato eleito, a
política econômica continuará
a mesma e o risco-país baixo
dão tranqüilidade às empresas
para fazer contratações”, afir-
ma Pontes, da Michael Page.

Crespi, da Heidrick Strug-
gles, afirma que o segundo se-
mestre costuma ser sempre
mais aquecido do que o primei-
ro. “Além disso, não há sinais
macroeconômicos nacionais e
internacionais que possam re-
trair a demanda”, conclui.

IVECO CONTRATA
DIRETOR DE NEGÓCIOS

Orlando Merluzzi é o
novo diretor de desenvol-
vimento de rede e negó-
cios para a América Lati-
na da Iveco.
O executivo
acumula 21
anos de ex-
periência no
setor auto-
m  o t  i  v o  ,
com expe-
riência em
finanças, gestão comercial
e desenvolvimento de rede
de concessionárias de ca-
minhões. Ele substitui
Carmello Impelluso, que
retorna à Itália para assu-
mir a direção mundial da
mesma área na Iveco Spa.

BORGES NA
DIRETORIA DA WYETH

Wilson Borges é o novo
Diretor de Negócios da
Unidade de Saúde Femini-
na e Mental da Wyeth Far-
ma. Antes de ingressar na
companhia, o executivo
atuou na M e d l e y, com foco
em vendas e marketing.

MUDANÇA NO MKT
DO CROWNE PLAZA

Daniela Pereira assumiu
a direção de vendas e mar-
keting do hotel Crowne Pla-

za São Pau-
lo. Ela exer-
cia a mesma
função  no
Holiday Inn
P  a  r q  u  e
A n h e  m b i ,
também da
rede Inter -
Co nti nent al

Hotels Group. Em seu lu-
gar, no Holiday Inn, assu-
me Ricardo Aly.

NOVA EXECUTIVA
NO UNIQUE GARDEN

O Unique Garden Hotel
& Spa  contratou Luciana
Nahas como coordenado-
ra de vendas. A executiva
já atuou em hotéis como
Renaissance e Gran Meliá
WTC SP e chega ao Uni-
que Garden para trabalhar
diretamente com a área de
eventos corporativos.

ADM ESTÁ SOB
NOVO COMANDO

Domingo Lastra foi no-
meado presidente das ope-
rações sul-americanas da
Archer Daniel Midland
Company (ADM). Ante-
riormente, o executivo
ocupava o cargo de diretor
de originação, portos, lo-
gística e fertilizantes para
a América do Sul.

IFS REFORÇA COMANDO
NA REGIÃO DA AL

Jan Moodh, acaba de
chegar ao País para assu-
mir o comando da direto-
ria executi-
va  da  I F S
p a r a  a
A m  é r i  c a
Latina. Seu
objetivo é
intensif icar
o relaciona-
mento entre
a matriz da
companhia, localizada na
Suécia, e a operação da
América Latina, que tem
toda coordenação a partir
do Brasil.

DIRETORA DA 3COM
EM ANO SABÁTICO

Alessandra de Paula, di-
retora de marketing da
3Com do Brasil, anuncia
sua saída da empresa para
um período sabático de um
ano. No próximo dia 19 de
agosto, a executiva embar-
ca para a Europa. O destino
de Alessandra ao se desli-
gar da 3Com, no próximo
dia 18, será Paris. Lá, ini-
ciará, em setembro, um
curso de História da Civi-
lização Francesa, na Sor-
bonne, e um curso de culi-
nária na Le Cordon Bleau.

O. Merluzzi

MOVIMENTO 

C. LA F R AYA /EX PA N S I Ó N 

MADRI

As relações pessoais e a luta
pelo poder entre os donos de
companhias, ou antigos execu-
tivos, podem provocar ofertas
públicas de aquisição de ações
hostis e, inclusive, a criação de
empresas concorrentes, que
roubam participação de merca-
do. Por esse motivo, algumas
empresas costumam fazer
blindagem dos seus executivos
para evitar que eles trabalhem
na concorrência.

Os movimentos corporativos
respondem habitualmente à ló-
gica do negócio, mas, por trás,
em muitas ocasiões, também se
travam velhas lutas pessoais pe-
lo poder. As confrontações po-

dem ser de dois tipos. Por um
lado, os executivos constituem
uma empresa do mesmo setor
no qual já trabalharam. Ou, por
outro, buscam adquirir a com-
panhia em que trabalharam por-
que as conhecem muito bem.

Mas nem sempre as coisas
acontecem dessa forma. Em
2003, o Real Automóvel Clube
da Espanha (Race) deu um gol-
pe de efeito no setor de assistên-
cia em estradas contratando pa-
ra o cargo de principal executi-
vo Mariano Rigau, que procedia
do Real Automóvel Clube da Ca-
talunha (Racc). Rigau era res-
ponsável por toda a área de ope-
rações e de pós-venda da Racc,
além de ser membro do comitê
executivo do clube catalão.

BRIGAS PELO PODER

Empresas blindam
executivos como garantia

Daniela P.

Jan Moodh

dústria de bens de consumo,
considerando as empresas que
atuam na indústria e no varejo.
“Foram posições na gerência-
geral e no marketing”, conta.

O aquecimento do mercado
de serviços f inanceiros, já
apontado anteriormente por
este jornal, também desponta.
“Boa parte das seleções foram
para gerência-geral em priva-
te e investment banking”, diz
Crespi. O segmento de crédi-

cia, segundo ele, foi a área de
construção civil, que está se
profissionalizando e contrata.

No nível gerencial, a área de
serviços financeiros também foi
uma das que mais contratou. De
acordo com Pontes, da Michael
Page, a procura por executivos
para área de serviços financeiros
cresceu 40% em relação ao pri-
meiro semestre do ano passado.

Assim como nas buscas por
diretores e presidentes, são os
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