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  Neste momento, lembro-me da história de uma amiga que estava com fortíssimas dores nas costas. Já havia ido a todos os tipos de especialistas, feito vários tratamentos, tomado muitos remédios e nada de melhorar. Até que um dia foi a uma sessão de massagem, com um velhinho chinês. Depois de uma simples intervenção do massagista, a dor desapareceu. Minha amiga, querendo ser gentil, falou ao chinês:

  — Simples, né?

  E ele respondeu:

  — Cinquenta anos de simples...


  Vocês fizeram este trabalho se tornar mais simples.


  
    Prefácio à 64ª edição

  


  Todos os seres vivos competem entre si pelos recursos para a sobrevivência, e a maior parte deles compete também pela preservação da própria espécie. Até duas árvores aparentemente estáticas têm suas raízes buscando nutrientes no subsolo e, havendo recursos só para uma, a outra desaparecerá.


  Em sua obra, A origem das espécies, Charles Darwin mostra como as espécies evoluíram com a competição pela sobrevivência: os mais aptos (e não os mais fortes) foram os que venceram nessa constante disputa.


  Quem vence numa competição é um campeão.


  Roberto Shinyashiki, no livro A Revolução dos Campeões, nos apresenta de forma clara, objetiva e humana o que significa ser campeão em nossa sociedade atual, com seu competitivo mundo de negócios.


  Roberto é um médico psiquiatra que necessitou entrar em muitas competições na vida e resolveu competir ajudando as pessoas. Venceu sempre. É um campeão. Autor de muitos livros campeões de vendas no Brasil, depois de ter feito muitas palestras e ter dado conselhos a inúmeras pessoas, decidiu entrar em outra luta para consolidar seus conhecimentos acadêmicos: fez um doutorado na Faculdade de Economia, Administração e Contabilidade da Universidade de São Paulo e tornou-se doutor em Administração. Novamente venceu; por isso é um campeão.


  Os seres humanos competem pelas mesmas coisas básicas para todos os seres vivos: autopreservação e preservação da espécie, lutando por recursos e pelas relações sexuais. Porém, além disso, os seres humanos trocam seus excedentes. Coisa que nenhum outro animal faz.


  Desde priscas eras, o ser humano produz excedentes e os troca pelos excedentes dos outros. A partir de certo momento da história da humanidade, surgiram as lutas pela colocação dos excedentes naquilo que se convencionou chamar de “mercado”. Surgiram então o comércio e o mundo dos negócios.


  As barreiras ao livre comércio (fronteiras dos países) fizeram com que aqueles que tinham mais força quisessem dominar os outros, não só para garantir os recursos e a preservação da espécie, mas também para ter mais mercados. Esses são os principais motivos de haver guerras.


  Após a Segunda Guerra Mundial, que terminou de forma trágica com as bombas atômicas lançadas sobre o Japão, o mundo se assustou e resolveu diminuir as barreiras entre os países, para, com isso, tentar evitar novas guerras.


  Esse fenômeno é o que hoje chamamos de “globalização”: diminuição das barreiras entre os países no contexto das trocas de excedentes.


  Surgiu então uma função importante para os seres humanos: a função de administrar.


  No longo prazo, todo mundo é “administrador”. Um engenheiro entra em uma empresa como engenheiro e vira gerente. Ele não é mais engenheiro, mas, sim, administrador. Um médico vira diretor de um hospital. Ele não atua mais como médico, mas, sim, como administrador.


  Os administradores têm de tomar decisões constantemente, e a arte de administrar consiste em tomar decisões com base em técnicas e aptidões pessoais. Todos podem conhecer as técnicas (que são até ensinadas nas escolas), mas é a aptidão que faz a diferença. Essa aptidão pode e deve ser desenvolvida porque, como mostra Roberto Shinyashiki neste livro, é ela que determinará quem é o mais apto e, consequentemente, irá vencer.


  Roberto nos apresenta as características que formam um campeão no mundo dos negócios e indica que as vitórias estão nos detalhes que só os campeões procuram.


  Ele mostra que um campeão tem de evoluir sempre em suas aptidões e competir com ética e responsabilidade, sabendo agir nas vitórias e nas derrotas.


  No livro fica claro que a luta pela vitória deve ser constante, porque as competições não dão trégua; ou seja, deve-se competir sempre.


  Roberto diz que um campeão deve ser um líder que comanda um grupo em direção à vitória, vitória essa que ele quer conseguir para todos.


  Todo campeão tem de ter orgulho de suas vitórias e mostrar esse orgulho, procurando novas competições e novas formas de competir com metas definidas.


  O verdadeiro campeão deve, com seus liderados, saber usar as técnicas e ferramentas existentes e procurar inventar novas, desenvolvendo as aptidões para usá-las. Esse é o espírito do empreendedor.


  A forma clara com que Roberto Shinyashiki apresenta tudo isso serve como base para o desenvolvimento de pessoas que querem vencer.


  Este é um livro feito por um campeão para ajudar outros a serem campeões também.


  Prof. Dr. Marcos Cortez Campomar


  Economista e professor titular de graduação e pós-gradua­ção da Faculdade de Economia, Administração e Contabilidade da Universidade de São Paulo (FEA/USP), desde 1975.


  
    Prefácio

  


  A revolução dos campeões, de Roberto Shinyashiki, ao mesmo tempo em que avalia a complexidade do momento atual, mostra caminhos por meio dos quais é possível encontrar uma saída para os mais importantes dilemas da vida profissional.


  O livro não analisa peças soltas nem trata o assunto com um enfoque reducionista, com o objetivo de apagar aqui e ali incêndios temporários. Mais do que tudo, tenta chegar à raiz do pro­blema: à dimensão humana do universo empresarial, aos homens e às mulheres que são o verdadeiro combustível de toda e qualquer evolução.


  Mais do que nunca, o mundo profissional precisa ser discutido dentro da realidade humana, que modela suas premissas e seus objetivos. Quanto maior é minha convivência com as organizações — e convivo com elas há trinta anos —, mais as entendo como uma entidade intermediária entre os seres humanos.


  Na verdade, a empresa merece uma definição bem mais nobre do que a maioria ainda insiste em lhe aplicar. Quando pergunto, em nossos seminários, qual o verdadeiro objetivo de uma empresa, a grande maioria de meus clientes e alunos afirma, de imediato, que o verdadeiro objetivo de uma empresa é o lucro. Os mais sofisticados respondem que é a maximização da rentabilidade do patrimônio. Se assim fosse, teríamos de concluir que a empresa nada mais é do que um bando de tolos que trocam oito horas de seu dia por um cheque no fim do mês. Sua meta? Tornar o patrão cada vez mais rico.


  No extremo oposto desse tipo de definição, afirma-se, de manei­­ra cada vez mais forte, o conceito de que a empresa deve assumir um intenso papel de responsabilidade social. Sua definição deve evoluir para a integração das pessoas que ali trabalham, as quais, somando qualificações, eliminando falhas e multiplicando talentos, se juntam para realizar um empreendimento que contribui para a humanidade e o Universo. O lucro, indispensável ao crescimento da empresa, é mera consequência. Nas palavras do mestre do marketing Philip Kotler: “O lucro é o subproduto das coisas benfeitas”.


  É necessário entender, entretanto, que nesses cem anos em que a sociedade se consolidou com base em estruturas empresariais, paradigmas do século XIX continuaram a ser usados exatamente como em sua origem. É possível que, por se concentrar quase exclusivamente no desenvolvimento tecnológico, o homem autor esqueceu-se de reservar em sua obra um lugar de destaque para o homem ator. Aumenta-se a expectativa de vida, mas não o nível de felicidade pessoal. Como tão bem coloca Roberto Shinyashiki em seu livro, chegar aos 100 anos hoje pode ser o céu ou o inferno.


  A empresa da virada do século XXI ainda apresenta semelhanças enormes, na área humana e organizacional, com a empresa do século XIX. A indústria informatizada de hoje é semelhante aos engenhos de açúcar da época da escravidão. Os vícios de comportamento que criaram os primeiros gigantes persistem na maioria das empresas. Acredita-se que as pessoas devem ser controladas; que o poder é proporcional ao número de subordinados; que é necessário fundar verdadeiros feudos para garantir esse poder de forma eficaz. Supõe-se ainda que o trabalho exista apenas para proporcionar crescimento material e que, como dizia o filósofo Jean-Paul Sartre, “o inferno são os outros”.


  É importante lembrar que esse não é um fenômeno meramente brasileiro. Em todas as partes do mundo, enquanto evoluí­mos de era em era, partindo da sociedade agrícola, passando pela sociedade industrial e chegando à sociedade da informação, nosso íntimo, nossas crenças e nossos princípios de relacionamento pouco progrediram. Se ações muito sérias não forem adotadas para reverter esse quadro, a situação deve deteriorar-se de maneira dramática. A diminuição de níveis na arquitetura organi­za­cional, a troca de tarefas por processos, a informatização, a absoluta volatilidade dos mercados e dos padrões de concorrência farão com que, obrigatoriamente, grandes e médias empresas gerem um contingente cada vez maior de desempregados. A crise poderá ser geral: os desempregados se verão deprimidos pela própria crise e os empregados olharão o futuro com medo e culpa pelo que aconteceu aos colegas.


  Não é por acaso que, atualmente, uma das maiores demandas do serviço de consultoria nos Estados Unidos seja a recomposição moral do pessoal que trabalha em empresas que passaram pelo processo de reen­ge­nharia. Nessa intrincada malha, o ser humano tem de ser elevado à categoria de prioridade no 1, com a preo­cupação de prepará-lo para os momentos de incertezas, retirando-lhe o manto da culpa e do medo, libertando sua força criadora e criando bases para uma motivação dinâmica e progressiva. É preciso conscientizá-lo de que vivemos uma revolução.


  Os campeões possuem atributos que os diferenciam dos demais. Aliás, quanto mais se analisam pessoas e empresas que triunfaram, mais se conclui que esse pequeno segmento de sucesso não é apenas diferente da maioria, mas que grande parte de suas qualidades é realmente oposta às dos perdedores. Além disso, a essência dos campeões está arraigada a princípios e valores sólidos e estruturais que se confirmam ao longo dos séculos. Em Confúcio, passando por Platão e Sócrates, na Bíblia e no Alcorão, encontramos a verdadeira base dos campeões: crença, energia, paixão, persistência, estratégia, competência e, principalmente, amor.


  Essas qualidades são, mais do que nunca, indispensáveis, porque estamos vivendo uma mudança muito mais profunda do que qualquer outra já acontecida até hoje. É necessário, entretanto, saber que essa não é a primeira nem será a última grande modificação em nosso planeta. Campeão será aquele que, acima de tudo, for lúcido para deixar penetrar em si a percepção permanente de novas premissas, dotando-se de flexibilidade e humildade para recomeçar a cada momento e criar o próprio futuro.


  Como sempre, Roberto Shinyashiki é um mestre na arte de transmitir, com amor e poesia, mensagens sérias que mexem fundo com a nossa emoção. Seu currículo de realizações é extenso demais para ser relatado aqui. Além do mais, seria um crime com o amigo leitor retardar o prazer de iniciar a leitura deste livro. Contudo, não abro mão de comentar pelo menos uma dessas rea­lizações: sua experiência com pacientes terminais. Em um de nossos diversos encontros, ele me explicava que os pacientes, nos últimos três ou quatro meses de vida, sabendo que iam morrer, jamais lamentavam ter deixado para trás coisas materiais. Ninguém se perguntava: “Por que não fiquei mais rico, por que não comprei mais empresas?”. O arrependimento recaía sempre no lado mais nobre e humano da vida: “Por que não viajei mais? Por que não convivi mais com minha família? Por que não fiz o bem de maneira mais intensa?”.


  Esta, entre tantas lições de Roberto, deu-me coragem para afirmar, no meu campo de atuação, que deve existir amor nas empresas, que a empresa campeã ama seus colaboradores, desenvolve e incentiva o afeto entre os seres humanos. Desejo que meus clientes, quando morrerem, daqui a muito tempo, não sejam somente ricos, mas tenham agregado valor.


  Por tudo isso, é bom para as empresas, é bom para o Brasil e, principalmente, é bom para as pessoas receber um livro como A revolução dos campeões, escrito por um ser humano verdadeiramente campeão: Roberto Shinyashiki.


  Marco Aurélio Ferreira Vianna


  Palestrante, escritor e consultor organizacional


  Um mestre funciona como um agente catalisador, cuja simples presença estimula o aprendiz.


  É como o Sol que, ao nascer pela manhã, imediatamente estimula os pássaros a cantar. Eles surgem voando de todos os lados, celebrando e dando boas-vindas ao novo dia por meio das canções. O Sol não age diretamente sobre eles, mas algo acontece; o ambiente que cria faz com que os pássaros se sintam vigorosos, jovens e vivos.


  As flores começam a desabrochar. Mas o Sol não está se dirigindo a cada flor, forçando-a a se abrir; pelo menos não de maneira direta. Entretanto, seus raios dançam ao redor dela, dando-lhe calor e encorajando-a delicadamente. As flores têm de ser tocadas de uma forma suave; se você forçar suas pétalas a se abrirem, elas não resistirão. Você até conse­guirá fazer com que se abram, mas ao mesmo tempo elas morrerão. O Sol simplesmente cria o clima no qual elas podem desabrochar. Um desejo interior surge dentro delas, algum instinto miste­rioso entra em sintonia com o calor do Sol. E as flores se abrem e começam a exalar sua fragrância.


  Exatamente como o trabalho do mestre. Ele não pode entregar a você aquilo que conhece, mas pode criar certo campo de energia no qual suas pétalas podem se abrir, no qual suas sementes são encorajadas, em que você pode criar coragem suficiente para dar aquele salto, no qual o milagre se torna ­possível.


  Osho, em Zen: The Special Transmission


  
    Introdução à 64ª edição

  


  Muita coisa mudou no panorama das organizações desde a primeira edição de A Revolução dos Campeões.


  Naquela época, o Brasil estava demolindo as barreiras comerciais e as empresas brasileiras estavam, em sua maioria, aprendendo a importância de serem competitivas. A situação era estranha, pois a acomodação dos anos de proteção às empresas nacionais estava sendo substituída pela surpreendente necessidade de aprender a competir pelo cliente.


  Nessa época, enquanto dava cursos nos EUA, na Europa e no Japão, ao conversar com executivos das multinacionais, eu via os seus planos de “invasão” do mercado brasileiro. Sen­tia--me como um observador solitário, que presenciava a prepa­ração das táticas de um exército prestes a desferir um ataque em grande escala contra defesas adversárias totalmente despreparadas.


  A forma que encontrei para avisar a nossa comunidade empresarial de que era preciso se preparar para o que estava por vir foi escrever A Revolução dos Campeões, mas, no começo, a resistência às mudanças era enorme. Demorou alguns meses até o livro se transformar num best-seller. Lembro uma conversa que tive com um grupo de empresários do setor de calçados, após uma palestra no Rio Grande do Sul. Embora tivessem adorado a palestra, achavam que ela era mais indicada para os empresários de São Paulo, onde a competição era mais intensa. Diziam que, no caso deles, não havia por que se preocupar, já que sempre vendiam tudo o que produziam.


  Algum tempo depois, porém, eles tiveram de enfrentar a concorrência dos produtos chineses, e a luta foi feroz. Uma boa parte das empresas desapareceu, por não ter acordado a tempo; outras foram vendidas, como única alternativa para não quebrarem. Felizmente algumas delas mudaram, evoluíram e aprenderam a competir em todos os lugares do planeta.


  Hoje a competição se transformou no que alguns estudiosos chamam de hipercompetição, e a necessidade de aprender e evoluir todos os dias aumentou mais ainda. A necessidade de superar adversidades fez com que os livros de esportistas, por exemplo, tenham se tornado fonte de inspiração para o profissional moderno.


  Os profissionais campeões sabem que têm de ser ainda mais competentes e competitivos. Mas surge então outra questão: como? Como se tornar ainda mais competente e mais competitivo, num mundo onde todo centímetro de espaço é cada vez mais disputado por especialistas das áreas em questão?


  Neste ponto, posso afirmar que este livro continua atualíssimo e cada vez mais de olho na realidade. Com esta nova edição, revisada e atualizada, vou ajudá-lo a encontrar as respostas de que você precisa para ganhar e manter uma presença forte no mercado em que atua.


  Nas empresas, normalmente encontramos dois tipos básicos de comportamentos assumidos pelos indivíduos, que influem diretamente nos resultados: temos aqueles que se comportam como verdadeiros campeões e os outros que se portam como autênticos perdedores.


  Atualmente, eu percebo que as empresas têm quatro tipos especiais de perdedores:


  
    	
O mimado — aquele que age como se fosse uma criança, com atitudes egoístas e infantis. Algo assim como aquela criança que sempre diz para os amigos: “Se não for do meu jeito, eu não brinco”. Ou seja: “Se as coisas não forem como eu quero, não colaboro!”. É o profissional que recebe as críticas como uma ofensa pessoal e, portanto, tem muita dificuldade para evoluir. No fundo, ele quer que a empresa trabalhe em função dele.


    	
O enrolador — aquele que faz cara de preocupado com as coisas da empresa, mas, quando confrontado com as suas dificuldades, expressa um monte de ideias que tangenciam os problemas e não consegue entregar os resultados prometidos. Procura mostrar dedicação, mas, na verdade, não tem foco no que realmente precisa ser feito e vive sempre com explicações para os seus fracassos.


    	
O encrenqueiro — aquele que, quando as coisas não andam bem, fica brigando com todo mundo, procurando culpados e gerando acusações, em vez de colocar a mão na massa para ajudar a buscar soluções. Geralmente, quando os problemas acontecem, fica nervoso, cria mais conflitos e acaba não resolvendo os problemas, nem superando os desafios.


    	
O coitadinho — aquele que, quando as coisas não dão certo, faz uma cara de vítima do destino e não assume a responsabilidade pelo seu trabalho, como se tivesse sido atingido por uma fatalidade ou pela má sorte. Está sempre dando desculpas pelo seu fracasso e, principalmente, é especialista em colocar a responsabilidade pelos maus resultados em quem não está por perto.

  


  Esses personagens cada vez têm menos espaço nas organizações, pois os resultados são cobrados todos os dias e, como eles não entregam o que prometem, simplesmente acabam desmascarados por sua incompetência e falta de comprometimento. O grande problema é que hoje em dia as empresas não podem se dar ao luxo de abrigar profissionais que não conseguem realizar suas promessas.


  Em 1999, os professores Ram Charan e Geoffrey Colvin fizeram uma pesquisa para descobrir as razões que levaram à demissão profissionais inteligentes que não conseguiram se manter na presidência de grandes corporações, tais como, Gilbert Amelio, da Apple Computer, John Akers, da IBM, Robert Allen, da AT&T, Eckhard Pfeiffer, da Compaq Computer, Michael Quinlan, do McDonald’s, Kay Whitmore, da Kodak, James Robinson, da American Express, Robert Stempel, da General Motors, Frank Lorenzo, da Continental Air Lines, e Michael Miles, da Philip Morris. Todas elas empresas superpoderosas, e todos eles profissionais superpreparados, com salários fantásticos. Depois de algum tempo, os professores descobriram que os erros fatais desses profissionais haviam sido três:


  
    	dificuldade de colocar a pessoa certa no lugar certo;


    	dificuldade de consertar rapidamente as dificuldades das pessoas;


    	dificuldade de transformar os planos em resultados.

  


  Ou seja, uma empresa que quer crescer não pode se dar ao luxo de carregar pessoas que não transformam seus objetivos em resultados.


  E os campeões, Roberto?


  O livro vai levá-lo a uma reflexão de como construir um campeão, mas podemos resumir esse perfil em algumas características. Dentre elas, gostaria de ressaltar estas sete, que considero especiais:


  
    	
O campeão tem foco — quando ele põe algo na cabeça, ninguém consegue demovê-lo de seus objetivos.


    	
O campeão sabe liderar — ele sabe atrair pessoas competentes para trabalhar ao seu lado e em função de suas metas; sabe como conquistar, motivar e inspirar as pessoas.


    	
O campeão aguenta pressão — o mundo de hoje apresenta uma cobrança muito maior sobre o indivíduo e as empresas, em especial por causa da concorrência internacional, em função da qual se procuram sempre os melhores resultados com os menores custos. O campeão sabe lidar com essa pressão e faz dela um dos motivadores para desenvolver suas qualidades.


    	
O campeão decide — ele sabe definir uma situação. Isto é, sabe como colocar bom termo a todos os desafios que enfrenta e age no sentido de fazê-lo. No futebol, é comum usar o verbo “matar” para definir esse comportamento: quando um atacante marca vários gols em uma partida, diz-se que ele matou o jogo; quando um defensor destrói o ataque, ele mata a jogada. O campeão nas organizações também mata os desafios. Ele conclui o projeto no prazo, cumpre o combinado, resolve e faz acontecer.


    	
O campeão adora assumir riscos — ele sabe que a vida é uma sucessão de situações desconhecidas em que precisamos ter a coragem de avançar mesmo não tendo certeza do que nos espera pela frente. Cada vez eu tenho mais claro que as pessoas que querem ter certeza de tudo antes de avançar vão sempre ficar para trás. O campeão sempre analisa, procura estar bem informado, mas tem a coragem de decidir e avançar no meio da neblina. Lógico que ele não é um jogador de pôquer irresponsável, que adora a adrenalina de correr o risco de perder tudo com uma postura inconsequente, mas, depois de fazer uma análise, estudar bastante, tomar conselhos com pessoas competentes, ele sabe que a confiança vem da certeza de poder contar consigo mesmo.


    	
O campeão adora competir — quando ele vence o campeo­nato paulista, quer participar do campeonato brasileiro; depois, ele quer ser campeão mundial. Eu lembro que, quando era menino, minha mãe sempre me questionava, dizendo: “Beto, você não para de inventar moda?”. Mas o que parecia uma crítica no fundo era uma forma de ela mostrar o orgulho de eu sempre querer mais da vida. E o mais gostoso de tudo é lembrar a força que ela sempre deu para cada uma das modas que eu inventava. Eu participei de concursos literários, campeonatos da escola, festivais de música;entrei na faculdade de Psicologia, depois na de Medicina; fiz exames para conquistar várias especialidades e títulos acadêmicos, como o doutorado em Administração na Universidade de São Paulo. Entrar em tantas competições sempre me ajudou a ter claro que na vida de um campeão o que define aperformance é o resultado. E também, no meio de todas essas provas, uma certeza: a de que, ao me preparar para elas, eu cresci sempre um pouco mais como ser humano e como profissional.
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