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  Comumente ninguém lê prefácios.




  Inicialmente, pensamos em dar a ele o nome de Capítulo 1, podendo, a partir dessa solução, surgir um novo problema: o Capítulo 1 ser enfadonho.




  Talvez a nova solução fosse jogar fora a ideia de ter um Capítulo 1 e chamá-lo de Capítulo 2.




  Bem, mais aí, se acontecesse uma nova insatisfação estaria se incorrendo no risco de não termos nenhum capítulo para ser lido… Assim, resolvemos chamar o prefácio de Capítulo Zero e nele explicar realmente, logo de saída, qual é a proposta dos 8Is e como se quer chegar a uma pessoa Supereight (S8), capaz de impulsionar continuamente a sua vida pessoal, bem como do próprio trabalho e dos seus colaboradores para o progresso e a melhoria.




  A nossa intenção ao escrever Roda da Melhoria foi a de transformar o(a) caro(a) leitor(a) em uma pessoa S8, ou seja, que domine os oito conceitos básicos que lhe permitirão ter uma evolução constante, tanto na sua vida particular, bem como para realizar com sucesso o seu trabalho na empresa.




  A primeira atitude que ela deve ter sempre é a iniciativa, que é o traço de caráter que leva alguém a empreender alguma coisa ou tomar decisões por conta própria, provenientes de uma motivação intrínseca.




  Quem tem iniciativa, demonstra claramente uma disposição natural para introduzir, para inicializar ações, está pronto e entusiasmado para conceber e executar antes que os outros.




  Tem a vontade de se antecipar e procura ser autônomo, sem que ninguém lhe diga o que precisa ser feito.




  A iniciativa fica evidenciada quando, por conta própria, se está motivado a buscar coisas novas e, nesse sentido, a pessoa é ávida por informações.




  Para alguns, informação é o acontecimento ou fato de interesse geral tornado de conhecimento público ao ser divulgado pelos meios de comunicação.




  O que se pretende transmitir neste livro é que mais do que ter informações, as pessoas precisam, a partir delas, saber construir o seu conhecimento. Portanto, a ideia de se tomar a iniciativa, de obter informações, não é apenas com a finalidade de se esclarecer e se posicionar, mas sim de se educar e, dessa maneira, estar apto a romper paradigmas.




  E vivemos numa época em que são muitas as oportunidades oferecidas pelo atual estágio da tecnologia da informação e comunicação (TIC), em particular pela Internet.




  Quem tem muitas informações transformadas em conhecimento passa a ter muitas ideias.




  Uma ideia é a representação mental de algo concreto, abstrato ou quimérico.




  A ideia significa que se tem opinião pensada, que se tem noção e que se está inclusive a fantasiar e, a partir daí, ir para a descoberta.




  Claro que quem possui muitas ideias tem a oportunidade de iniciar o processo de transformá-las em alguma inovação.




  Como veremos, existem vários níveis ou tipos de inovação.




  Qualquer que seja o tipo da inovação, a introdução de algo novo exige muita perseverança, denodada persistência e muita insistência.




  Não foram poucos os casos em que as inovações fracassaram, pois não houve a dedicação, o empenho, o cuidado e a insistência necessária para que as mesmas se transformassem em sucesso.




  Muitas vezes, isso acontece, pois a insistência (influência) não alcançou um grupo representativo, ou seja, não se conseguiu a importante condição de chegar depois à integração, com todos concordando com a inovação proposta.




  A integração, às vezes, é evidenciada no excelente trabalho de equipe quando se nota que todos estão cientes de como devem proceder para, por exemplo, promover a transição para uma nova condição ou status quo.




  Para se conseguir a integração é preciso formar um todo coerente e, entre os mecanismos que devem ser usados para se alcançar isto, deve-se incluir a liderança, as políticas e os valores organizacionais, a tomada de decisão por consenso e o controle por coordenação.




  Só quando existe a integração é que a implementação se torna mais fácil.




  Implementar significa promover o desenvolvimento, por em execução na prática ou implantar a mudança pretendida.




  Lamentavelmente, no mundo em que vivemos, rapidamente muitos processos, procedimentos, regras ou comportamentos, tornam-se obsoletos e daí a necessidade premente de se fazer a introspecção sobre aquilo que foi implementado com êxito no passado.




  Na realidade, a introspecção é também a reflexão que a pessoa faz sobre o que ocorre no seu íntimo, sobre as suas experiências.




  Quem faz introspecção busca indagar sobre o que existe; sonda a validade do que está sendo feito; penetra nos detalhes e muitas vezes conclui que é necessário promover uma nova mudança, quando aí então toma a iniciativa de buscar novas informações que lhe permitam gerar novas ideias que o conduzam a algum tipo de inovação, a qual, sem demasiada insistência (influência), possa ser aceita por alguns (geralmente os mais importantes na hierarquia empresarial), para daí integrar a novidade entre todos os envolvidos e ter um apoio para a implementação e, uma vez concretizado a mesma, já se preparar para uma nova introspecção.




  É assim que se consegue girar a roda da melhoria, (a espiral da evolução), baseando-se nos 8Is.




  Todo aquele que se tornar um(a) S8 terá a grande habilidade de girar velozmente essa roda e estará de acordo com os requisitos do século XXI, no qual a rapidez será um dos atributos mais valorizados, desde que não seja confundida com afobação ou pressa sem rumo.




  O(a) S8 não é apenas a pessoa que sabe girar a roda da melhoria, impulsionada pelos 8Is. Ele (ela) tem muitas outras qualidades, e uma delas é que como ninguém aprendeu a dominar a estratégia de usar bem os 3S, isto é, consegue ser sensível, solícito e sensato.
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    Com a mesma elegância dessa dançarina, aprenda a girar da melhor forma possível a roda da melhoria!


  




  No lugar de ser levado e controlado por reações habituais, ser sensível significa ter a habilidade de manter a objetividade e saber selecionar o rumo para a ação ou a opção mais adequada para cada caso.




  S8 sensível é aquele(a) capaz de incluir todas as variáveis na equação, no lugar de fazer uma análise superficial. Além disso, ele (ela) está disposto(a) a mudar de direção se for necessário e inclusive admitir seus erros quando isto for constatado.




  Já solícito significa estar aberto a ideias e sugestões. Quer dizer que o(a) S8 está pronto(a) para receber o que quer que seja necessário para solucionar algum problema ou implementar uma mudança: dados, informações, novas ideias etc.




  S8 não tem a mente fechada e nem é teimoso.




  As pessoas que são solícitas estão dispostas a ter uma “mente de iniciante”, ávidas para aprender, mesmo que sejam consideradas especialistas.




  Sensato, por sua vez, sugere a habilidade de ver as coisas de maneira justa. Ser sensato inclui a habilidade de se colocar no lugar dos outros, conseguir enxergar o quadro maior e de manter-se objetivo.
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  As pessoas sensatas raramente têm inimigos e seus conflitos são mantidos no grau mínimo.




  Quando o(a) S8 conseguir também agregar às suas competências o uso da estratégia 3S, perceberá que é muito mais fácil encaixar todas as coisas que deseja nos devidos lugares.




  Neste livro vamos contar algumas histórias que acreditamos ser muito úteis para reconhecer e fixar os conceitos que aparecerão indicados com o desenho ao lado.




  Dizemos que toda boa história é aquela que tem na proporção certa 3Fs, ou seja, fatos, ficção e fantasia.




  Aliás, existem várias vantagens de se contar histórias, associando-as às melhores formas de gerenciar e de se comportar no sentido de girar mais velozmente a roda da melhoria.




  Acreditamos que ao se contar uma história existe uma parte que não pode ser desprezada: que é a diversão.




  Isso provavelmente vem da nossa infância.




  Todos nós escutávamos histórias quando crianças e adorávamos ouvi-las (parece que atualmente isto está sendo substituído pelos inúmeros programas de desenhos animados que existem na TV ou que podem ser vistos nos smartphones ou nos tablets).




  Dá para recordar quando falávamos:




  “Papai, conta de novo a história do Peter Pan”;




  “Mamãe, quero ouvir de novo a história da Branca de Neve.”




  Agora, as crianças querem ver os vídeos da Tinker Bell ou da Frozen e elas mesmas conseguem isso acionando o Netflix!?!?




  Não somos psicólogos, porém partimos do princípio de que a maioria de nós gostou muito da sua infância, dos dias tranquilos em que não tínhamos que nos preocupar com muita coisa.




  Se isso vale para o(a) estimado(a) leitor(a), seguramente irá apreciar as histórias, pois se lembrará de épocas alegres e de muita diversão. Além disso, contar histórias faz parte de um adequado processo de ensino e aprendizado (que esperamos ocorra no decorrer da leitura do livro…), pois assim toma-se conhecimento do tipo de coisas que poderão levar cada um a ter progresso na sua vida pessoal.




  As histórias traçam também diretrizes e uma vez que os indivíduos incorporem as mesmas, terão mais facilidade de gerenciar a si mesmos.




  Quando estivermos contando histórias, optaremos pelo vocabulário simples, para manter a impressão de infantil.




  Procuramos, dessa maneira, usar palavras que formem na cabeça do(a) leitor(a) uma imagem que dificilmente esquecerá.




  Quando as histórias são interessantes, simpáticas ou descrevem feitos históricos geram uma excelente comunicação.




  Contar histórias (storytelling) é realmente uma parte eficaz do treinamento, pois mostra de maneira evidente o que é que se espera das pessoas!!!




  Em resumo, acreditamos que contar histórias é um meio eficaz para tornar cada um dos leitores um gerente melhor, que vamos às vezes chamar de S8.




  Vamos, portanto, com o auxílio dessas histórias dar ao leitor(a) condições para se transformar em S8.
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    Cada um dos 8Is bem assimilado e executado permitirá que você se torne realmente um S8 talentoso.
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    Observação importante - Este livro foi escrito para que tanto um homem como uma mulher tenha condição de ser S8, mas daqui para frente, não vamos mais usar esse destaque, como foi feito até agora, usando o gênero masculino e feminino.




    Ter iniciativa, buscar informações, ter ideias, desenvolver invenções, manter a insistência (ou buscar influenciar), conseguir a integração, promover a implementação e realizar a introspecção, são competências (aptidões) que todo ser humano deve ter se quiser ter sucesso no trabalho ou na vida pessoal.




    Esperamos que todos adquiram um comportamento que permita girar sua roda da melhoria e, com isto, fiquem protegidos pelo escudo do ciclo da imbatibilidade, estruturado nos 8Is.
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1.1 – PROCURANDO FAZER COISAS PELA PRIMEIRA VEZ.




  Ter iniciativa é o primeiro passo para quem quer ter sucesso!!!




  Claro que num mundo cada vez mais competitivo e complexo, as oportunidades estão em toda parte, entretanto nem sempre são perceptíveis.




  O gerente S8 deve estar repleto de iniciativas, pois este é o primeiro passo para o ingresso na roda da melhoria composta por 8Is, a saber: iniciativa, informações, ideias, invenção, insistência, integração, implementação e introspecção.




  Dessa maneira, o S8 precisa detectar oportunidades para os relacionamentos em todo lugar, tanto para si como para a sua empresa, a fim de alcançar melhorias e lucros.




  Ele toma a iniciativa e não perde tempo, principalmente quando algum colaborador lhe dá uma boa ideia, digamos, introduzir um processo que possibilite uma melhor qualidade de atendimento.




  O gerente S8 também se preocupa em estimular as iniciativas entre os seus comandados, tratando de aperfeiçoar o próprio desempenho e de aprimorar os relacionamentos para a resolução de problemas, para a proposição de novas ideias.




  Dessa maneira, se os seus colaboradores descobrirem uma nova forma, vamos dizer, de elaborar um programa de manutenção dos elevadores da empresa, o gerente S8 por certo estimulará o projeto. Se os seus subordinados quiserem se especializar mais em segurança no trabalho, ele os ajudará a montar um curso sobre o assunto, apoiando seu plano.




  O S8 jamais impedirá que se tomem iniciativas, até porque ele sabe que para continuar sendo S8 deverá também continuamente tomar iniciativas.




  Aliás, a pergunta que ele mais gosta de responder é: qual é a coisa que hoje fiz pela primeira vez?




  E você, está apto a, pelo menos, toda segunda-feira dizer que vai tomar a iniciativa de realizar algo novo?




  
1.2 – ENTUSIASMO E HUMOR.




  Uma das primeiras atitudes que uma pessoa deve adotar para ter sucesso no trabalho e na vida pessoal é introduzir o entusiasmo e o humor como ingredientes de sua atuação.




  Pois é, em algumas organizações, até hoje, parece que existe um acordo tácito estabelecendo que nelas não pode haver nenhuma expressão de genuína emoção, nenhum entusiasmo, nenhum humor e nenhuma futilidade.




  A norma de conduta apropriada exige um semblante austero e preocupado.




  Porém, essa não é a melhor receita, pois se alguém gosta do seu trabalho deveria poder evidenciá-lo.




  Nesse sentido, uma das coisas a fazer é tomar a iniciativa de destruir o “muro de Berlim” erguido pela tradição da empresa, que deixa o entusiasmo isolado, de quarentena.




  Outro tabu é o humor no mundo dos negócios. Parece que é proibido!




  Mas onde é que isso está escrito?




  Claro que não está…




  O fato é que as pessoas que riem juntas criam entre si um elo momentâneo.




  Elas se identificam e reagem da mesma forma a um estímulo comum – nesse caso, o humor.




  O humor é seguramente um fantástico agente de fermentação para se construir parcerias.
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  O proprietário de uma pequena empresa especializada em ferramentas e moldes, que se tornou referência num país desenvolvido, sabia como poucos, introduzir o humor em todos os setores da sua organização, especialmente com os seus fornecedores.




  Ele ficou famoso num discurso seu, em um almoço, no qual ele queria homenagear Silvino Felizardo, um gestor de uma empresa poderosa, que tivera a coragem e a confiança de ser a primeira a experimentar os serviços de sua pequena empresa.




  Aí ele disse: “Felizardo, aqui está um pequeno presente da nossa companhia para você. Por favor, vá abrindo-o enquanto eu estiver falando.”




  Silvino Felizardo começou a abrir a primeira caixa.




  “A nossa empresa vende para a sua bem mais de R$ 4 milhões por ano, graças a você”, disse o proprietário.




  Felizardo começou a abrir a segunda caixa que estava dentro da primeira.




  “Embora receba comissões em dinheiro da nossa empresa, todo mês, você nos deu a entender que isso não é suficiente”, ressaltou o dono.




  Nesse momento, Silvino Felizardo já estava começando a abrir a terceira caixa que estava dentro da segunda, mais lentamente e um pouco assustado. Alguns colegas dele, convidados para a festa, começaram a rir nervosamente.




  “Felizardo, você me disse na semana passada que sua esposa realmente apreciaria um lindo anel de diamante”, enfatizou o gestor principal.




  Felizardo parou de abrir a quarta e pequena caixa, dentro da terceira, pois esta tinha inclusive o tamanho de uma caixa de anel.




  Os olhos dele passaram a encarar um por um os dos convidados do almoço.
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    Iniciativa para ter uma boa saúde deve ser uma das prioridades do S8!


  




  Seu semblante se modificou e se tornou suplicante, apesar de ele esboçar um sorriso forçado.




  “Felizardo, por favor, abra a caixa do anel de diamantes e aprecie o presente da nossa empresa”, disse o diretor.




  Ele finalmente abriu a quarta caixa e, com um murmúrio de alívio, encontrou dentro dela duas aspirinas!!!




  Após um momento de tensão, ocorreu um verdadeiro pandemônio.




  Aplausos, assobios e um genuíno bom humor, aliados a um desafogo, dominaram a sala.




  Realmente foi um grande momento, uma grande recordação e, novamente, todos notaram que isto ajudou a estreitar ainda mais os laços de amizade e a parceria, pois ficou clara a mensagem que – com produtos da empresa de ferramentas e moldes – jamais Felizardo precisaria tomar aspirina para passar a dor de cabeça por ter cometido a falha de comprar deste fornecedor.




  É assim que o humor nos auxilia a ficarmos mais próximos dos clientes e também dos empregados.




  Pode-se então dizer que para a construção de boas parcerias e o estabelecimento de uma comprometida colaboração, deve-se adotar o entusiasmo e o humor porque:




  1. Entusiasmo sincero é essencial para o sucesso nos negócios… e na vida.




  2. Entusiasmo é contagioso.




  3. Humor é uma linguagem universal.




  4. Humor dissipa os momentos de tensão.




  5. Humor serve como um catalisador, um dispositivo para consolidar as relações humanas.




  Conclusão – Por tudo isso, as empresas não devem inibir em seus funcionários o entusiasmo e o humor, que são a expressão de emoções humanas sinceras.




  A receita para se construir parcerias fundamentadas em entusiasmo e humor é a seguinte:




  1. Seja sempre você mesmo.




  2. Deixe sempre que puder seu entusiasmo interior brilhar.




  3. Pense em caminhos específicos para valorizar os aspectos positivos de seu local de trabalho. Sabe-se que a produtividade aumenta quando a tensão e a pressão são dissipadas com o humor.




  4. Compartilhe as vitórias com os seus funcionários, colaboradores e com os seus clientes.




  5. Sinta prazer em seu trabalho, e assim nem vai sentir o tempo passar.




  6. Principie já a se comportar desse jeito! Comece agora mesmo!!!




  
1.3 – RECEITA PARA UMA BOA INICIATIVA: SER UM BOM IMITADOR.




  Todo aquele que já visitou um museu famoso, como o Louvre em Paris, Prado em Madri, viu muitos aspirantes a artistas sentados com cavaletes e telas diante de pinturas famosas.




  Muitos museus dão permissão a essas pessoas, em horários preestabelecidos, para que desenvolvam suas habilidades artísticas.




  Ao copiar os grandes mestres, os jovens pintores tomam uma das melhores iniciativas, visto que de alguma maneira estão adquirindo as técnicas que eles usaram para produzir uma obra de arte.




  Naturalmente esses aspirantes a artistas aprenderiam de forma eficaz se os próprios criadores os instruíssem, mas isto não é possível…




  Todos nós conhecemos, tanto em nosso trabalho como fora dele, pessoas que são muito boas no que fazem (marketing, vendas, solução de problemas, design, educação, tecnologia, medicina, advocacia, política etc.).




  Pois uma excelente iniciativa é chegar nessas pessoas para tentar compartilhar e aprender como fazem o seu trabalho, e daí para frente, no mínimo, imitá-las de maneira razoável.




  Naturalmente, não se deve imitar tudo o que os outros fazem, mas deve-se observar detalhadamente aqueles com um bom desempenho e tentar incorporar alguns aspectos e práticas do estilo das pessoas admiradas ao seu próprio trabalho.




  Cada um de nós pode tomar a iniciativa de fazer as seguintes coisas:




  [image: Image] Sempre que for possível, observar com cuidado os indivíduos com desempenho superior no trabalho, procurando encontrar algo em comum com a própria performance.




  [image: Image] Fazer perguntas às pessoas “admiradas” pelo seu desempenho na empresa sobre as coisas que as auxiliam a serem tão eficazes.
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    A iniciativa de observar o que o rodeia é uma atitude vital.


  




  [image: Image] Ler sobre os profissionais que são comumente destacados em artigos de jornais e revistas ou ver suas entrevistas na televisão para descobrir o que há de similar consigo mesmo.




  [image: Image] Conseguir visitar empresas, assistir a palestras, ou quem sabe até conversar com as pessoas que quer imitar.




  Para que você tenha mais sucesso nessa sua iniciativa de pelo menos conseguir imitar, eficientemente, os bem-sucedidos, para no futuro constituir um estilo próprio e inédito, eis algumas sugestões:




  1a) Nunca aprenda com a pessoa errada.




  Assegure-se antes que a pessoa que você escolheu realmente tenha as aptidões que gostaria para ser seu coach, para poder aprender muito com ele.




  2a) Não se limite a querer imitar apenas as pessoas que fazem o seu tipo de trabalho.




  Quem quer girar a sua roda da melhoria não deve espelhar-se apenas no bom desempenho de quem trabalha na mesma área. Por exemplo, se você está na área de recursos humanos, o seu desempenho poderá melhorar se você aprender algo de um especialista em atendimento a clientes.




  3a) Observe atentamente todos os seus superiores e principalmente os chefes.




  Sem dúvida, se alguém ocupa um posto ou cargo superior ao seu, ele foi promovido para o mesmo por ter apresentado um comportamento específico desejável. Aí a preocupação está em saber como você poderia adaptar alguma das melhores atitudes ou qualidades do seu chefe.




  4a) Converse com os especialistas de solução de problemas.




  Caso conheça pessoas que sejam competentes na solução de situações difíceis ou de “maçadas” empresariais, peça-lhes que falem sobre o processo que desenvolvem para chegar às soluções.




  5a) Fale costumeiramente consigo mesmo em voz alta.




  A prática mostra que todos os indivíduos que se tornaram eficientes, quando se deparam com um problema difícil falam consigo em voz alta, pois isto torna as coisas mais claras.




  Se você, caro leitor, não se convenceu de que é bom imitar quem tem um excelente desempenho, observe o que dizem os esportistas ou os cantores famosos sobre como foi o início das suas carreiras.




  Eles sempre contam em quem se inspiraram e procuraram imitar no começo das suas trajetórias.




  Imitar quem faz as coisas bem é o melhor que se tem a fazer no início para todo aquele que quer ser um S8, ou seja, o gestor que sabe girar velozmente a roda da melhoria.




  
1.4 – AS INICIATIVAS DE UM EMPREENDEDOR VENCEDOR.




  Dizem que o fundador de uma empresa de aluguel de automóveis, que depois se tornou uma das mais bem-sucedidas de seu país, partiu para esse negócio, pois queria:




  [image: Image] ganhar muito dinheiro (e quem não quer…);




  [image: Image] experimentar grandes emoções (viver “perigosamente”);




  [image: Image] ser seu próprio chefe (ter liberdade);




  [image: Image] ser melhor que todos os outros em seu setor de atuação (empreendedor destacado);




  [image: Image] dar uma contribuição à sociedade (responsabilidade social).




  Desde o princípio ele fez tudo o que fosse legitimamente possível imaginar para alcançar seus objetivos, e todas as oportunidades que teve ele as agarrou.




  Algumas pessoas se contentam simplesmente em lançar-se em aventuras, por exemplo, através do cinema ou da literatura, ou ainda limitando-se a sonhar acordadas, achando que fazem o papel de algum garboso personagem da época (mulher sedutora, empresário vencedor, publicitário bem-sucedido, político bem avaliado etc.).
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    Sem dúvida ao se tomar a iniciativa para expandir os negócios globalmente é vital planejá-los bem.


  




  Outras pessoas, em compensação, não se satisfazem com meras aventuras mentais.




  Algumas dizem que os empresários, esses ativistas aventureiros, começaram a surgir no princípio do século XIX, tendo características semelhantes às do dono da empresa de aluguel de veículos, há pouco descrito.




  A ideia é que o leitor deste livro tome a iniciativa de ter uma aventura na sua vida que talvez não seja tão radical como aquela dos exploradores espanhóis e portugueses, dos colonizadores da América do Norte ou dos cosmonautas nas últimas décadas do século XX, mas que se aproxime dos feitos dos empreendedores notáveis que mudaram tanto o nosso mundo, principalmente nestes últimos setenta anos.




  O observador francês Aléxis de Tocqueville, em sua célebre obra A Democracia na América, descreveu assim o fenômeno democrático nos anos 30 do século XX:
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  “Nas democracias, não existe nada de maior nem de mais brilhante que o comércio; ele atrai a atenção do público e inflama a imaginação das multidões; todas as paixões cheias de energia para ele se voltam.




  Os que vivem em meio às flutuações democráticas têm sempre diante dos seus olhos a imagem da oportunidade; e acabam gostando de todos os empreendimentos dos quais a oportunidade é um dos ingredientes.




  Portanto, todos se dedicam ao comércio, não somente pela utilidade que propicia, mas também por amor às contínuas emoções que esta atividade produz.”




  Se aquela já era uma época de expansão febril dos negócios, pode-se dizer que nesta segunda década do século XXI as oportunidades estão em vários segmentos para aqueles que abraçarem as iniciativas corretas.




  Para que você saiba como escolher e ser bem-sucedido na sua aventura empresarial ou no seu progresso dentro de uma organização é que foi escrito este livro que o ensinará a tornar-se um S8, ou melhor, alguém que domine bem a roda da melhoria estruturada em 8Is, onde o primeiro I é ter a coragem de tomar uma iniciativa.




  O S8 acaba sendo uma espécie singular de herói, uma pessoa que muitos gostariam de imitar se soubessem como.




  Ele sabe ser independente, move-se livre de engrenagens, constantemente está quebrando o molde e, mais do que tudo isso, oferece com seu exemplo a solução para o desejo tão autêntico de cada um de ter liberdade pessoal.




  O S8 sabe como fazer com que a vida não seja rotineira, até porque tem objetivos semelhantes àqueles do fundador da empresa de aluguel de carros, isto é, o desejo de aventura, de independência, de se tornar o melhor, ocupando o primeiro lugar e de prestar serviços significativos para os outros, pois a obtenção de dinheiro acaba se tornando uma consequência de tudo isso desde que se apliquem “corretamente” os 8Is.
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    Tome sempre a iniciativa de experimentar produtos novos. Saia assim da sua rotina.


  




  
1.5 – UMA INICIATIVA VITORIOSA, A AMAZON.COM.




  Como referência de uma pessoa que deve servir de modelo para justificar a importância de se tomar iniciativa, vale a pena contar a história de um grande empreendedor e a nossa escolha recaiu sobre Jeff Bezos, fundador da Amazon.com e que figurou em 4o lugar na lista dos 12 principais empreendedores do mundo, que foi elaborada pela revista Fortune em 2011, ficando atrás de Steve Jobs (Apple), Bill Gates (Microsoft) e Fred Smith (Federal Express) – os três primeiros pela ordem -, mas na frente de Larry Page e Sergey Brin (Google), classificados em 5o lugar, que serviram de inspiração para entender quem fez muito para a difusão de informações e dados, como se explica no capítulo seguinte.




  Jeff Bezos, o criador da maior loja via Internet do planeta é um exemplo excelente de alguém com muita iniciativa.




  Ele tornou-se um dos homens mais ricos do mundo, foi eleito “Personalidade do Ano” pela revista Time e coroado “rei do cibercomércio”.




  Eis aí uma parte da história que levou Jeff Bezos a tomar a iniciativa de fundar a Amazon.com.




  Em dezembro de 1990, Jeff Bezos – que se formou com summa cum laude em 1986 na Universidade de Princeton em engenharia elétrica e computação – foi contratado como gestor da empresa D. E. Shaw, da qual seria o seu vice-presidente dois anos depois..




  Foi na D. E. Shaw que Jeff Bezos acabou encontrando Mackenzie Tuttle, com a qual se casou em 1993.




  A maioria dos especialistas indica o período entre setembro de 1993 e março de 1994 como o momento histórico em que a Internet penetrou na cultura de massa.
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    Jeff Bezos, exemplo de uma pessoa com muita iniciativa.


  




  Foi a época em que grandes empresas começaram a criar sites que se destinavam menos a transações e mais à publicação de informações estatísticas como relatórios anuais, informações sobre produtos e especificações técnicas, comunicados à imprensa, e endereços e telefones dos escritórios regionais.




  David Shaw, o proprietário da empresa, não deixou de perceber tudo isso e tomou a iniciativa de usar a Internet.




  Em 1994, incumbiu Jeff Bezos de investigar as várias possibilidades de negócios via Internet.




  Depois de um ano de análises Jeff Bezos constatou que o uso da Web nos Estados Unidos da América (EUA) estava crescendo à razão estonteante de 2.300% ao ano, ou seja, um aumento exponencial!!!




  Na procura do melhor produto que pudesse vender na Web, Jeff Bezos compilou uma lista de 20 possibilidades, entre elas softwares, suprimentos para escritórios, roupas e música.




  Porém, ao longo da sua pesquisa, Jeff Bezos constatou que os livros tomaram a dianteira da música!!!




  As vendas de livros nos EUA estavam crescendo continuamente desde o início da década de 1990, atingindo o pico de 513 milhões de exemplares em 1994, o que representou um aumento de 6,3% em relação a 1993.




  Em 1994, 17 títulos venderam mais de um milhão de exemplares, e 83 títulos venderam mais de 400 mil exemplares.




  As lojas físicas representavam altos investimentos em estoques, imóveis e pessoal.




  Consequentemente, Jeff Bezos notou que: “Com aquela imensa diversidade de produtos, era possível montar uma loja on-line que simplesmente não poderia existir de outra forma. Era, pois, possível montar uma verdadeira superloja com uma seleção bem mais completa e os clientes dariam um grande valor à mesma por essa ampla possibilidade de escolha.”




  Uma livraria on-line imporia limite praticamente nenhum ao número de livros disponíveis para o cliente e a tecnologia da interface de pesquisa na Web facilitaria a navegação por todo o banco de dados de livros disponíveis.




  Seria também possível facilitar as decisões dos clientes oferecendo-lhes informações mais abundantes e melhores, como sinopses, trechos e críticas.




  Servindo a um mercado amplo e internacional numa central de encomendas e distribuição, a livraria on-line poderia ser programada para oferecer atendimento personalizado e barato aos clientes e, o que é ainda mais importante para uma livraria on-line, seria possível adicionar informações sobre as preferências e os hábitos de compra dos clientes, o que poderia gerar possibilidades de marketing direto e serviços personalizados.




  Outra vantagem de vender livros on-line era a disponibilidade.




  Era fácil adquirir os livros diretamente nas editoras ou por meio de uma rede de distribuidoras que contavam com cerca de 400 mil títulos em estoque.




  Nos EUA (e em outras partes do mundo…) as editoras e as livrarias são dois lados de um comércio ineficaz, no qual editoras, fornecedores e varejistas têm propósitos conflitantes.




  Meses antes de produzir um livro, as editoras precisam decidir quantos exemplares devem imprimir, porém só podem chegar a uma conclusão depois de vender o título às livrarias.




  Para convencer as livrarias e ter muitos exemplares em estoque e exibi-los em local visível, as editoras permitem às livrarias que devolvam os livros que não conseguiram vender…




  Não surpreende, pois – como conta Robert Spector no seu livro Amazon.com – que uma das maiores deficiências do comércio livreiro fosse o número de encalhes devolvido às editoras que em 1994, nos EUA, alcançou o “absurdo” de 35% dos 400 milhões de livros entregues.




  Aliás, os elevados custos de devolução chegaram a arrasar algumas editoras.




  Jeff Bezos imaginava inclusive que uma livraria on-line reduziria o número de devoluções, o que tornaria mais eficiente ainda a livraria virtual!!!




  Por fim, outro motivo importante para que os livros fossem o primeiro produto que Jeff Bezos queria vender na Internet é que todo mundo sabe o que é um livro.




  Não era, pois, preciso explicar as especificações do produto; o livro que comprasse via Internet seria o mesmo livro que se compra em qualquer loja tradicional.




  Caso Jeff Bezos quisesse vender artigos eletrônicos via Internet, teria que fazer comparações entre modelos, oferecer críticas a respeito dos produtos, comentários de outros usuários etc.




  Isto para a Amazon.com e outras lojas, viria mais tarde…




  Evidentemente, quem já estava usando a Internet era experiente em informática, abastado (!?!?) e, o que é mais importante, comprava livros com frequência.




  Jeff Bezos recomendou a David Shaw que o primeiro empreendimento da D.E. Shaw na Internet fosse a venda de livros.




  E se surpreendeu com a rejeição da sua ideia!?!?




  Porém Jeff Bezos não conseguiu desistir da mesma, pois brilhava na sua mente a expansão anual de 2.300% da Internet e essa oportunidade não podia ser desperdiçada.




  Pouco tempo depois, Jeff Bezos disse a David Shaw que tomara uma decisão: “Vou me demitir da empresa, e fazer aquela ‘loucura’, ou seja, abrir a minha própria empresa de venda de livros pela Internet.”




  David Shaw ainda tentou dissuadi-lo, salientando que iria abrir mão da sua segurança financeira e também de um papel importante no presente e no futuro na D. E. Shaw.




  Mas Jeff Bezos estabeleceu um “sistema de arrependimento mínimo”, ou seja, um esquema com o qual reduziu ao mínimo o número de decisões das quais poderia se arrepender no futuro e demitiu-se da D.E. Shaw!!!




  Em novembro de 1994, Jeff Bezos, Shel Kaphan e Paul Barton-Davis se estabeleceram na garagem reformada da rua 28 em Bellevue, em Seattle, e iniciaram a tarefa de criação da Amazon.com.




  Depois de encerrada a fase de teste, a empresa mudou-se da garagem de Bellevue para um espaço na First Avenue South, no 2714, num bairro industrial de Seattle, em frente à sede da Starbucks Coffee e distante 1,5 km do estádio Kingdome.




  A Amazon.com dividia inicialmente o prédio com uma loja de azulejos chamada Color Tile, ocupava um espaço de 102 m2 no 2o andar e tinha direito ao uso de um depósito de 37 m2, mais ou menos o tamanho de uma garagem para dois carros.




  Finalmente, em 16 de julho de 1995, foi lançado o website da Amazon.com.




  Quando o usuário se conectava, via no canto superior esquerdo da tela do computador o primeiro logotipo da Amazon.com – uma letra “A” azul marinho na forma de uma pirâmide com o topo recortado.




  De baixo para cima, no meio da letra aparecia a representação de um rio bem largo na base e cada vez mais estreito conforme ia subindo.




  Ao olhar para a figura, de certa maneira percebia-se que ela formava a letra “A”.




  Quando se olhava para ela de outra forma, parecia realmente um rio.




  Sob o “A” estava o slogan: “A maior livraria da Terra.”




  A página inicial era essencialmente uma lista de textos informativos com barras textuais de navegação na parte superior e inferior.




  No alto da página aparecia o destaque: “Bem-vindo a Amazon.com Books! Pesquise um milhão de títulos. Desfrute preços constantemente baixos.”




  Bem, daí para frente começou a avalanche de pedidos e a Amazon.com apresentou um crescimento astronômico, virando inclusive um case de logística pela eficiência com a qual entregava ao cliente os seus pedidos.




  Como deu certo a iniciativa de Jeff Bezos, não é?




  Mesmo antes da origem da Amazon, o notável empreendedor Jeff Bezos – que na edição de 2013 da revista Fortune aparecia novamente na lista dos 10 mais importantes empreendedores dos EUA –, já pensava em criar uma loja virtual com um grande catálogo e uma enorme coleção de produtos.




  Ela deveria ser a maior do mundo, assim como o rio Amazonas, cuja vazão é muitas vezes maior (em volume) que o segundo colocado.




  Em 2014, ele comanda a empresa que tem a maior operação de comércio eletrônico do mundo, com um faturamento de US$ 74,5 bilhões registrados em 2013 e com valor de mercado de US$ 153,8 bilhões, vendendo quase tudo, de livros e eletroeletrônicos, a roupas, sapatos e joias.




  Nos últimos anos, a Amazon.com passou a disputar mercados impensáveis para uma operação de comércio eletrônico.




  Agora ela presta serviços de computação em nuvem, tem um tablet cada vez mais sofisticado, desenvolveu um serviço de música digital e outro de vídeo on-line. Por isso, o número de adversários, ou seja, concorrentes agressivos da Amazon.com, tem crescido na mesma proporção em que ela entra em novos mercados.




  Com isso, Jeff Bezos está se transformando em uma espécie de inimigo público no 1 de uma série de empresas muito importantes como IBM, Google, Apple e Netflix, pois a Amazon tem obsessão por preços baixos e presta um bom serviço ao consumidor, o que atormenta seus competidores, pois força-os a reduzir também os seus preços e melhorar o seu atendimento.




  Claro que isso é excelente para os consumidores, mas nem tanto para os rivais, não é?




  Na 2a quinzena de junho de 2014, Jeff Bezos veio com outra novidade da Amazon: o lançamento do seu smartphone, com o qual ele deseja desafiar a hegemonia de empresas como a Apple, Samsung, LG e Lenovo, que atuam num mercado que em 2013 vendeu 1 bilhão de aparelhos!!!




  O Fire Phone, como foi batizado o produto, usa o sistema operacional FireOS, uma versão bastante alterada do Android do Google, e sua proposta de uso está focada no cliente que consome o produto da Amazon, ou seja, ele é uma espécie de caixa registradora móvel, pensada para melhorar a experiência de consumo.




  O dono do celular inteligente da Amazon aponta a câmera para um livro, um televisor ou um sapato e é automaticamente direcionado para uma página com informações sobre o produto, só podendo, obviamente, adquiri-lo na Amazon.




  A plataforma também registra sons, permitindo que se reconheçam músicas, filmes e séries de televisão.




  O usuário, é claro, pode comprar esses conteúdos na Amazon, ou seja, o grande objetivo do Fire Phone é fidelizar mais ainda o cliente!!!




  Mas garantir participação no mercado de smartphones não é uma missão fácil, como mostra a experiência do Google que tentou em vão com a aquisição da Motorola, pela qual pagou US$ 12,5 bilhões, e depois de algum tempo “livrou-se” da mesma, vendendo-a no início de 2014 por US$ 2,9 bilhões, ou seja, com um grande prejuízo.




  Mas Jeff Bezos nunca temeu tomar novos rumos e assim acredita que essa sua estratégia também vai dar certo, sem ter medo algum de um eventual fracasso.




  Afinal, a empresa de Bezos está fechando um ciclo de consumo. Ela é dona do mais popular leitor de livro digital, o Kindle, conta ainda com boa participação no mercado de tablets com o Kindle Fire, e entrou com força na disputa pelo mercado de televisão com o Fire TV, lançado em abril de 2014.




  Eis aí alguns pensamentos de Jeff Bezos que demonstram o quanto ele é motivado para novas iniciativas:




  [image: Image] “Para decidir arriscar e abrir a minha companhia usei a regra de minimização de arrependimentos.




  Sabia que, aos 80 anos, não me arrependeria de ter largado Wall Street. Mas me arrependeria muito de não ter participado do começo dos negócios valendo-me da Internet”.




  [image: Image] “Sempre me perguntam o que vai mudar nos próximos dez anos, sendo uma pergunta interessante.




  Quase nunca me perguntam: o que não vai mudar nos próximos dez anos?




  É impossível imaginar um futuro em que um consumidor me diga: ‘Jeff, eu adoro a Amazon, mas vocês não poderiam ter preços um pouco mais baratos… ou demorarem um pouco menos para entregar seus produtos?’




  Então, é isso que eles querem e nós, continuamente, tomamos novas iniciativas para atender essas demandas!!!”




  [image: Image] Quando disseram que a Barnes & Noble, com seus 30 mil empregados e US$ 3 bilhões de receita, estava entrando na Internet e ia nos destruir, reuni nossos 125 empregados e disse: ‘Sim, vocês devem acordar todos os dias aterrorizados, com seus lençóis encharcados de suor, mas não por medo dos concorrentes.




  Cuidem, isso sim, dos clientes que já temos agora, porque são eles que têm o dinheiro que recebemos e não podemos perdê-los.




  Nossos concorrentes nunca vão nos mandar dinheiro…”




  [image: Image] “Quando você começa uma empresa, é algo de uma só pessoa.




  Você tem de descobrir o que fazer e ao mesmo tempo como fazer.




  Aí a empresa começa a crescer e você passa a descobrir o que tem de ser feito, mas não como.




  Até que você chega ao ponto de tentar descobrir não mais o que tem que ser feito, mas quem vai fazer aquilo.




  Então, um modo de pensar na evolução da empresa é na transição de perguntas de ‘como’ para ‘o que’ e para ‘quem’.




  E aí uma pergunta crucial para qualquer executivo: ‘Você está avançando nessa curva na velocidade correta?’”




  Jeff Bezos é o CEO (chief executive officer, ou seja, o executivo principal) e provavelmente é também o mais motivado e maior vendedor dos nossos tempos.




  Recentemente, ao dar uma entrevista coletiva para um grupo de jornalistas, ele deixou claro que o sucesso de sua empresa não está em uma linha individual de produtos, e sim na sua ambiciosa estratégia: ser tudo, fazer tudo!!!




  Parece insano, mas está funcionando até agora.




  É impressionante como ele consegue ser informal ao passar uma mensagem que seguramente foi muito ensaiada.




  Assim ele disse aos jornalistas: “Existem algumas coisas que você pode simplesmente fazer ou fazer muito bem, se conseguir atuar em toda a cadeia”.




  Esse vai ser o caso do botão de suporte técnico Mayday (Mayday button é o botão de socorro) do Kindle Fire que oferecerá assistência em vídeo durante 24h, nos 7 dias da semana, nos 365 dias do ano (24/7/365) ao vivo.




  Com o botão Mayday vamos chegar quase à perfeição na satisfação do nosso cliente.




  Em menos de 15s esse serviço colocará o nosso usuário em contato com um técnico em uma videochamada e com a possibilidade de usar o seu tablet para receber (ou dar) as instruções necessárias.




  Isso exige um nível muito alto de customização e a Amazon conseguiu fazer isso já que tem o seu próprio hardware, a sua variação do Android (o Fire OS) e tem o controle de diversos serviços.




  Para fazer isso funcionar, precisamos otimizar o gerenciamentos dos pacotes de transmissão de vídeo e, além disso, tivemos que promover uma integração profunda para que tudo funcionasse bem.




  É preciso compreender que esta é uma tarefa complicadíssima; basta imaginar os call centers, data centers e a infraestrutura de nuvem necessários para lidar com milhares de usuários do Kindle Fire que, de uma vez, pressionam um botão e requerem um ser humano para uma conversa em vídeo com eles!!!




  É impressionante, mas também pragmático, visto que a Amazon emprega milhares de pessoas para prestarem apoio técnico ao Kindle Fire, o que acaba viabilizando todo o processo.




  Isso tudo só é possível porque a Amazon tem recursos, tem a computação em nuvem e, além disso, a ambição constante de criar novas e próprias soluções para os problemas.




  Conforme a Amazon cresce, ela fica em posição de identificar oportunidades únicas para satisfazer mais clientes; bastando, para tanto, casar alta tecnologia com trabalho pesado, o que estamos prontos para fazer.




  Devemos fazer tudo pelos nossos clientes, para que continuem comprando o que oferecemos.




  Ninguém vai comprar algo que não quer adquirir.




  Mas na Amazon se quiser comprar não vai precisar fazer sete passos ou mais para o que precisa de apenas um.




  É isso que permite que o preço do Kindle Fire seja tão baixo!!!”




  Jeff Bezos está sempre vendendo os seus produtos, destacando que eles “são premium por um preço não-premium” e que no caso do Kindle Fire, ele trará dinheiro para a Amazon quando os consumidores utilizarem os mesmos.




  Tudo indica que um futuro promissor está à frente do Fire e do FireOS através de atualizações eficientes e lineares de hardware e um software que é único da Amazon.




  Um dos princípios da Amazon, sob o comando de Bezos, é que a Internet, mesmo agora, ainda está na sua infância!?!?




  E os tablets, particularmente, são imaturos em comparação com o que eles serão no futuro.




  É verdade que a Amazon está surpresa com a quantidade de famílias e especialmente crianças que usam os dispositivos Fire, e quantos deles já estão sendo usados em muitos locais de trabalho para aumentar a produtividade dos usuários do equipamento.




  Completou Jeff Bezos: “A maioria das coisas inovadoras virá do software, apesar de ser gritante a diferença de tecnologia entre a geração anterior ao Kindle Paperwhite com o Kindle Fire.




  No lançamento de uma nova geração de produtos, as pessoas normalmente ficam focadas no hardware, mas à medida que se vai observando o que elas fazem com os dispositivos, conclui-se que o software acaba sendo o mais importante.




  É por isso que acredito que o botão Mayday é muito importante.”




  
1.6 – MORAL DA HISTÓRIA DO PRIMEIRO I.




  Todo aquele que iniciou por conta própria alguma atividade, está tomando uma iniciativa.




  Cada um deve tomar a iniciativa de ser responsável pelo seu futuro e pelo futuro da comunidade na qual trabalha.
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  Todos devem tomar a iniciativa para serem vencedores, e isto não se alcançará sem inteligência, a qual não se pode desenvolver se não estivermos aprendendo continuamente novas coisas.




  Tomar iniciativa significa querer ficar à frente, e para que isto aconteça no século XXI deve-se ser mais veloz.




  É a iniciativa que permitirá a cada pessoa comprovar que não existe sorte nas profissões.




  Tomar iniciativa é, pois, o fator fundamental que determina os resultados que se deseja alcançar.




  Por isso, todos os que quiserem ter sucesso precisam demonstrar iniciativa.




  Se você ainda assim está temeroso de tomar iniciativa, entenda que para mudar é necessário rever as suas concepções, a fim de assumir novas atitudes e transformar seu comportamento.
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    O S8 está sempre tomando a frente para que novas plantas cresçam.


  




  Gire, então, os primeiros 45o da sua roda da melhoria tomando sempre a iniciativa, tendo a coragem de continuamente transformar para melhorar a sua vida e a dos outros.




  Este é o primeiro atributo que deve dominar a pessoa que quer ser S8. E a iniciativa principal que vem a seguir é a busca incessante de novas informações.
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    Caro Moisés, seu relatório seria melhor, se nele você demonstrasse mais iniciativa…
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    Ele tomou essa iniciativa, depois que foi permitido que cada funcionário se vestisse de acordo com o seu gosto!!!
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2.1 – INFORMAÇÕES DEMAIS GERAM ESTRESSE.




  O cérebro humano possui cerca de 100 bilhões de neurônios (existem cientistas que dizem que esse número é um pouco menor…).




  Cada um deles envia sinais para outros 20 mil e recebe sinais de outros 20 mil neurônios.




  Essa intrincada rede, que capacita o cérebro a receber, assimilar e registrar informações tem sofrido sérios abalos.




  O motivo: o homem moderno está cada vez mais exposto a um volume incrível de informações, que chega a todo instante, de forma veloz e pelos mais diversos meios, o que costuma provocar muita ansiedade, levando inclusive as pessoas a ficarem tensas.




  É que as pessoas tentam buscar e absorver o máximo de informações no menor tempo possível, porém, comumente, não conseguem organizar de forma adequada a aquisição desse excesso de informação.




  O resultado é um sentimento de frustração, desgaste mental, fadiga dos neurônios, em casos mais sérios, um quadro de estresse com consequências nefastas para o organismo.




  De acordo com os especialistas, um dos grandes desafios para se ter sucesso no século XXI é conseguir lidar com a avalanche de bits, números, frases, gráficos, sons, tabelas, imagens e afins presentes na vida a todo o momento.
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    Esse jeito de propagar a informação com fofocas já era…


  




  Não se pode esquecer que apesar desse enorme fluxo de informações, as pessoas costumam se lembrar de 90% do que fazem, de 75% do que dizem e somente de 10% do que ouvem ou leem!!!




  Realmente, a atuação do ser humano é limitada e focalizada, ou seja, é bem difícil para não dizer impossível, ter concentração em dois pontos ao mesmo tempo!




  O mais angustiante disso é que, se a capacidade de retenção não é multifatorial, a de percepção é!!!




  Ou seja, as pessoas conseguem identificar os diferentes e simultâneos estímulos externos (os chamados “elementos distratores” ou que distraem), como conversas paralelas ou o som da televisão, mas não conseguem assimilá-los e, ao mesmo tempo, manterem a atenção no que estavam fazendo.




  A pessoa pode até ter a ilusão de que está registrando as informações vindas de duas fontes, mas ela logo vai esquecer uma delas, se não esquecer as duas!?!?




  E mais: a atenção ineficiente pode significar, no futuro, dificuldade de memorização.




  Quando a pessoa busca na memória uma determinada informação, o seu cérebro tenta “imitar” o circuito estruturado durante o recebimento e o registro dessa informação.




  Se houver confusão durante a formação desse circuito, na hora de resgatar a informação uma confusão semelhante vai ocorrer.




  Pois é, na 2a década do século XXI temos assim uma nova fonte de danos para o cérebro, ou seja, a avalanche de informações.




  Os neurocientistas e neurologistas comprovaram que quando uma pessoa, por exemplo, interrompe uma tarefa, automaticamente inibe os circuitos cerebrais que estavam sendo formados para que a informação fosse decodificada.




  Ao se iniciar outra atividade, o cérebro vai ter que formar um novo circuito.




  Esse vai e vem que é muito desgastante e pode causar lapsos de memória. Porém, às vezes, uma atividade não é interrompida voluntariamente, mas por causa do telefone que toca, de alguém que surge de repente falando alto, do rádio ou da TV que divulga alguma notícia “chocante” etc.




  Daí, alia-se à interrupção dos circuitos cerebrais o fator irritação, o que potencializa ainda mais o desgaste.




  Hoje já se sabe que os neurônios são suscetíveis à fadiga!!!




  Não se sabe ainda concretamente como eles ficam cansados e o que especificamente causa essa fadiga neuronal, porém um indício disso é a sonolência.




  São várias as formas de ansiedade que o excesso de informação provoca e as mais comuns são:




  1a) Frustração devido ao volume.




  Ela aparece quando a pessoa toma consciência da sua falta de habilidade de lidar com a avalanche de informações que recebe.




  Isso ocorre por causa de um fenômeno típico do século XXI: a informação não é mais passiva, ou seja, ela não fica à espera que o homem a procure.




  A cada instante, mesmo que não se desejar, a informação está chegando. Veja o que se acumula cada dia no seu smartphone.




  2a) Decepção com a qualidade.




  Isto acontece, pois a pessoa ansiosa por encontrar o melhor material relativo ao assunto da sua pesquisa tende a se decepcionar quando percebe que a proliferação das fontes de informação fez aumentar muito as superficialidades, ou seja, as inutilidades.




  3a) Sensação de saber pouco.




  Esse problema acomete aqueles que têm a ilusão de que o acesso fácil e rápido à informação é garantia de aquisição de conhecimento. Sendo assim, eles consomem o máximo de informação possível (jornais, últimos lançamento de livros e filmes, notícias que são enviadas pela Internet etc.), mas, no final, percebem que ganharam pouco ou quase nenhum conhecimento.




  4a) Sensação de saber com atraso.




  Tanto ou mais do que saber sobre um determinado assunto há quem sempre esteja ansioso por saber primeiro do que os outros.




  Essas pessoas, quando um amigo diz: “Você sabe que a Angelina Jolie está trabalhando num novo filme?”, por exemplo, ficam desoladas por não estarem up-to-date (atualizadas).




  Bem, estamos no século da informação, precisamos cada vez mais ter acesso rápido às melhores informações, porém inicialmente, é vital estabelecer uma rotina de modo que se possa com muito bom senso receber adequadamente as informações valiosas que nos levem ao conhecimento.




  Albert Einstein, quando lhe perguntaram qual era a maior força do mundo, respondeu sem hesitar: “Juros compostos!”




  Hoje não precisa ser gênio para entender o crescimento explosivo da dívida submetida a juros compostos, ou seja, a um aumento exponencial.




  [image: Image] Em que esse aumento difere do linear? No crescimento linear, um número aumenta de tamanho pela mesma quantidade de cada vez, não pelo mesmo múltiplo. Caso alguém no início tem R$ 1.000 e aumenta essa quantia cada mês de R$ 100, terá no final de 10 meses, R$ 2.000, ou seja, terá dobrado o seu dinheiro, pois o aumento mensal foi linear.




  Porém, se alguém começa com R$ 1.000 e aumenta esse valor cada mês de 10%, depois de 10 meses terá R$ 2.593,74, pois o que ocorreu foi um aumento exponencial, com um múltiplo constante: 1,1 de crescimento todo mês, ou seja, chega-se ao resultado final fazendo a conta 1.000 x 1,110.




  Um expoente é o número que diz quantas vezes um certo número (1,1) deve ser multiplicado por si mesmo (10 nesse caso).




  O crescimento exponencial muda as coisas qualitativa e quantitativamente. Por exemplo, quando um setor cresce depressa, Peter Drucker afirma que se isto for por volta de 50% em dez anos, a consequência é a mudança da estrutura e o surgimento de novos líderes de mercado.




  Os mercados crescem depressa devido ao aumento das informações e das inovações, das descontinuidades, dos novos produtos, das novas tecnologias e dos novos clientes.




  Os inovadores, por definição, fazem as coisas de maneiras diferentes.




  A nova maneira raramente se encaixa com os hábitos, ideias, os procedimentos e as estruturas das empresas estabelecidas.
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    Estamos numa era em que as informações não chegam mais até os nossos ouvidos só provenientes das palavras de alguém.


  




  Os inovadores podem obter, por isso mesmo, muito lucro até que os líderes tradicionais contra-ataquem…




  O fluxo de informação cresceu exponencialmente nestas últimas cinco décadas em parte devido à lei de Moore.




  Gordon Moore, fundador da Fairchild Semiconductor em 1957 e da Intel em 1968, publicou na Electronics Magazine de abril de 1965, a seguinte lei: “A cada 18 meses a capacidade de processamento dos computadores dobra, enquanto os custos permanecem constantes. Isto é, daqui a um ano e meio você vai poder comprar um chip com o dobro da capacidade de processamento pelo mesmo preço que você paga hoje.”




  Em 1999, Gordon Moore corrigiu a sua lei dizendo que o gradiente iria mudar novamente e que “o número iria dobrar a cada quatro ou cinco anos por um período relativamente longo.”




  Com o barateamento dos computadores e com eles cada vez mais poderosos, começaram a crescer as redes sujeitas a lei de Metcalfe.




  Existem vários tipos de redes e elas são cada vez mais importantes no século XXI.




  Isso pode ser visto facilmente em produtos como um telefone celular, o sistema de entregas como o da Federal Express ou a própria Internet.




  Naturalmente um telefone, um caminhão (ou apenas um avião) ou ainda um e-mail sozinho não tem grande valor.




  Dois ou mais passam a ter bem mais valor e à medida que a rede for aumentando o valor crescerá exponencialmente.




  Bob Metcalfe, o criador da Ethernet, uma tecnologia para redes locais, compreendeu, antes dos outros, que redes em pequenas escalas eram pouco eficazes, mas que a reunião de pequenas redes locais multiplicava grandemente seu valor.




  A lei de Metcalfe nasceu em 1980 e diz que o valor de uma rede é igual a n2, onde n é o número de membros da rede.




  Assim uma rede de 10 pessoas vale 100, mas uma de 20 vale 400, ou seja, dobrando a rede o seu valor se quadruplica!




  Isso significa que um crescimento linear no número de membros significa um aumento quadrático no seu valor.




  A economia das redes incrementou e barateou em muito as informações como, aliás, está se comprovando com o baixo custo das transações via Internet.




  A Internet tem permitido acrescentar clientes e aumentar as vendas de uma empresa a um custo extra bem pequeno.




  Além disso, a Internet separa os fluxos de informações dos fluxos físicos.




  Tomemos como exemplo uma livraria tradicional que é, ao mesmo tempo, uma entidade física – um depósito – e uma fonte de informações para o cliente – aquilo que está nas prateleiras é o que está disponível e pode ser inspecionado.




  A Internet separou as duas coisas.




  Por exemplo, a loja virtual da Amazon, sobre a qual falamos no Capítulo 1, inicialmente fornecia as informações sem envolvimento com os fluxos físicos. Ela podia ter grandes estoques sem possuí-los (!?!?) fisicamente, escapando à tradicional troca entre custo e opções.




  A economia da Web criou também a possibilidade de os clientes de informações também passarem a ser produtores – muitas vezes não remunerados – de informações, como ocorre quando usuários da Amazon acrescentam comentários sobre livros ao site.




  Um fato, porém é indiscutível: o custo da venda de diferentes produtos se reduziu drasticamente com a Internet, pois as informações obtidas na mesma custam praticamente nada!?!?




  
2.2 – DEZ PRINCÍPIOS PARA VOCÊ CONSTRUIR SEU KNOW-HOW.




  Historicamente, a comunicação foi bastante lenta e esparsa.




  Assim, países, empresas e pessoas podiam ter significativa vantagem competitiva se tivessem mais informações.




  Pois é, por incrível que pareça, isto não é mais verdade hoje, em virtude da informação ser abundante e acessível.




  Está cada vez mais fácil produzir quantidades incríveis de dados e números, organizados e analisados de todas as maneiras possíveis!!!




  Efetivamente, vivemos na era do excesso de informações e isto pode ter um efeito similar ao sal na comida: não colocar faz falta, entretanto há uma quantidade certa para dar o sabor adequado ao alimento, e ultrapassando esse limite a comida pode se tornar bastante desagradável.
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    As pessoas estão cada vez mais conectadas com as outras.


  




  Como entramos na revolução digital, na era da informação, podemos dizer que ela pode ser dividida em três segmentos:




  [image: Image] Informação útil.




  [image: Image] Sobrecarga de informações.




  [image: Image] Poluição de informações.




  Até há pouco tempo, demorava-se muito mais para enviar um documento a alguém do que para redigi-lo.




  De repente, tudo mudou e passamos a uma era de sobrecarga de informações graças aos computadores, aos e-mails (correios eletrônicos) e às redes sociais. Assim, é possível digitar uma mensagem rápida, anexar a ela arquivos, e apertando apenas um botão (ou fazendo um clique ou toque) enviar tudo isso quase que instantaneamente a muitas pessoas (milhares ou até milhões).




  E tudo isto é executado com uma velocidade bem maior do que aquela com a qual os receptores possam absorver o conteúdo da comunicação.




  O pior é que a era da sobrecarga conduziu a sociedade à era da poluição.




  Dessa maneira, recebemos um número cada vez maior de informações, muitas vezes não solicitadas.




  Um bom exercício mental é estabelecer o que vem a ser informação inútil que você recebe, e procurar deter-se apenas naquelas informações que lhe trazem conhecimento (know-how).




  Theodore Rosak diz que o conhecimento, que é criado em cada mente humana, decorre da experiência individual e separa o significativo do irrelevante.




  Portanto, toda vez que você receber algum material e essas duas ações ocorrem, pode-se dizer que está lidando com conhecimento, caso contrário provavelmente tem à sua frente informações inúteis.




  Conhecimento (know-how) é, pois, bem diferente de informação.




  Todavia, um número cada vez maior de pessoas está ficando preso na análise e seleção de tanta informação.




  Quanto mais energia e tempo são gastos para fazer isso, menos se dispõe para a constituição de um know-how realmente valioso.




  Por exemplo, no caso da pergunta: o que é um acre?




  Uma resposta pode ser: um acre é 40,47 vezes maior que um are, que é a medida de um terreno de 100 m2, ou seja, um acre é uma área de 4.047 m2.




  Essa é uma informação totalmente correta, entretanto isso não significa que você ficou mais entendido ou um especialista em algo por ter essa informação.




  Se a resposta for que o acre é exatamente a área do terreno que o Magno tem num condomínio fechado de alto luxo, ou que é aproximadamente metade de um campo de futebol (o estádio Cícero Pompeu de Toledo – Morumbi – tem um gramado com dimensões de 110 m x 75 m, ou seja: 8.250 m2), isso é conhecimento e vai durar pelo resto da sua vida.




  Na realidade, sempre que você se defrontar com o termo “acre”, se lembrará dele de uma forma útil, como sendo o “enorme” terreno onde está a casa do senhor Magno (que você admira…), ou então como sendo a metade de um campo de futebol (esporte em que o Brasil é pentacampeão, ainda…).




  Por sua vez, a maior parte das pessoas (e seguramente você também) não lembrará por muito tempo quantos metros quadrados correspondem a um acre, mesmo que algum dia tenha aprendido isso em geometria.




  A informação parece uma coisa inocente, mas não é!?!?




  Com tantas informações hoje disponíveis, grande parte delas está sendo resumida ou colocada em forma de manchete para que as pessoas possam absorvê-las.




  O problema é que a manchete (ou resumo) muitas vezes é elaborada com uma finalidade particular, e com isto consegue esconder o verdadeiro conhecimento.




  É lamentável, mas a verdade é que todo dia cada um de nós recebe informações que não pediu, que não interessam e que muitas vezes são apresentadas de uma maneira tão sorrateira (como os muitos comerciais da TV) e ao mesmo tempo convincente, que acabamos usando as mesmas nas nossas decisões.




  É bom que se lembre de que cada um de nós recebe num dia mais informações do que uma pessoa no século XVII em toda a sua vida.




  As informações estão sufocando as pessoas e elas não têm tempo nem energia para se concentrarem no que deveriam estar fazendo.




  Logo, cada qual deve procurar concentrar-se na criação de um know-how a partir das informações, nos conhecimentos específicos que o auxiliarão a alcançar resultados surpreendentes.
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    O nosso cérebro deve se adaptar cada vez mais rapidamente para captar o máximo de novas informações e não esquecê-las!!!


  




  Para construir de maneira sistêmica um know-how convém seguir os conselhos que Nonaka e Takeuchi dão no seu livro The Knowledge Creating Company (Criação de Conhecimento na Empresa).




  Eles afirmam que os resultados excepcionais virão quando cada um conseguir construir dois tipos de conhecimento: o tácito e o explícito.




  O conhecimento tácito é aquele construído a partir das experiências de cada pessoa.




  Um grande percentual dos conhecimentos de uma companhia é a soma do conhecimento tácito dos indivíduos que nela trabalham (ou trabalharam).




  O conhecimento tácito vem da experiência. Inclui insights (discernimentos) e entendimentos.




  É o que gera a intuição, os palpites e o “faro para a coisa”.




  Já o conhecimento explícito é a expressão aberta ao conhecimento.




  São os sistemas formais articulados que explicam como as coisas funcionam. O conhecimento explícito é encontrado em fórmulas, métodos escritos, manuais de procedimentos e de melhores práticas, videoteipes instrucionais, palestras ou apresentações sobre como fazer certas coisas.




  Assim, o know-how vem da construção e da transferência dentro do local em que se trabalha, tanto do conhecimento tácito quanto do explícito.




  Desse modo, um insight altamente pessoal terá um valor bem mais expressivo para uma organização caso algum funcionário saiba convertê-lo em conhecimento explícito, registrado de alguma forma, e que isto permita que ele seja compartilhado com os outros.




  Por outro lado, se um empregado tiver um grande conhecimento tácito de um assunto e um outro também uma respeitável quantidade de conhecimento tácito, porém com aspectos diversos, e se os dois se engajarem num trabalho em grupo, provavelmente produzirão insights mais valiosos ou know-how do que se mantiverem seus conhecimentos tácitos em silos separados.




  Claro que um indivíduo sem conhecimento pode construir rapidamente conhecimentos aplicáveis, se procurar todo o conhecimento explícito disponível (dentro e fora da empresa em que trabalha).




  Naturalmente, a pessoa sem conhecimento também pode entrar em contato com aqueles que detêm conhecimentos tácitos – e insistir que eles transformem seu conhecimento tácito em explícito.




  É quase como que pedir a alguém que, em algumas horas, lhe passe a sua experiência de 25 anos…




  Seguramente, um dos maiores obstáculos para o desenvolvimento de know-how é que os indivíduos acreditam que sabem como os outros chegaram aos resultados ou aos fatos, mas na realidade eles não sabem.




  Eles pensam que sabem tudo o que podem saber, mas não sabem.




  E por isso não se esforçam efetivamente para saber mais no sentido de desenvolver um know-how aplicável.




  Muitas vezes, isto é consequência de ignorância e, outras vezes, de arrogância.




  Os presunçosos são aqueles que erroneamente acreditam que compreendem todo o conhecimento tácito de outra pessoa, e o rejeitam por considerá-lo irrelevante para o seu know-how.




  O brilhante escritor Johm O’Keefe, no seu livro Superando os Limites, mostrou muito bem o seu conhecimento explícito ao enunciar os dez princípios que auxiliam muito qualquer pessoa a construir o seu know-how.




  São eles:




  1o) Envolver-se com as pessoas do trabalho, ao invés de manter-se isolado.




  Existe uma tendência histórica de que conhecimento é poder e, por isso mesmo, cada um deve mantê-lo para si.




  Para quebrar essa regra cabe a cada um, ao engajar-se numa comunidade, também passar para os outros o seu conhecimento tácito, criando assim uma relação ganha-ganha.




  2o) Analisar as contradições.




  Efetivamente uma parte do know-how é encontrada ao se discutir contradições nos diferentes procedimentos, nos conselhos distintos que se recebe, nas regras nem sempre iguais, e assim por diante. O grande aprendizado acontece ao se conseguir captar quando se deve fazer uma coisa e quando fazer outra, digamos, despedir ou não um funcionário por ter cometido certa falha.




  3o) Aproximar-se dos detentores de conhecimento, bem como dos detentores de posições.




  É imperioso procurar se engajar com todas as fontes de conhecimento tácito, em lugar de restringir a sua interação ao conhecimento tácito de alguém que esteja em alguma posição de mando.




  4o) Entender e aceitar que o seu superior sempre possui algum conhecimento tácito.




  É conveniente que você peça em algum momento que o seu chefe lhe passe em “meia hora a sua experiência de 20 anos…”




  5o) Comemorar a transferência de conhecimentos em vez de ater-se às coisas que sempre funcionaram.




  É vital ser influenciado pela transferência de conhecimentos de outras pessoas.




  6o) Procurar entrevistar (ou dialogar) outras pessoas com conhecimento tácito.




  É importante estabelecer contato constante com os “especialistas” e argui-los sobre o seu know-how.




  7o) Buscar proativamente todas as fontes explícitas.




  Como exemplos dessas fontes pode-se citar: livros, artigos, cursos, CD-ROMs, seminários e congressos, educação a distância e cada vez mais o que está pronto na Internet, como por exemplo, as espetaculares palestras TED que envolvem principalmente temas de tecnologia, entretenimento e design. Naturalmente, devem-se buscar fontes explícitas em áreas que farão a diferença na vida profissional de cada pessoa que deve se converter em estudante pesquisador ativo e específico pelo resto da vida.




  8o) Transformar conhecimento tácito em explícito.




  É fantástico como isto funciona bem.




  Uma maneira de concretizar isto é escrever um livro ou um artigo sobre o que você sabe ou ainda preparar uma apresentação formal para um grupo de pessoas.




  Tal procedimento o levará à reflexão e à preparação.




  Ademais, desenvolver maneiras de explicar as coisas (como faz um professor ou instrutor) aos outros o obriga a executar uma seleção mental.




  Ao passar seu conhecimento explícito aos outros, eles o transmitirão e o usarão para auxiliá-lo no que puderem. Eles não poderão usar o seu conhecimento se estiver “escondido” na sua cabeça.




  9o) Eliminar as barreiras à transferência de conhecimentos.




  A síndrome do “não-foi-inventado-aqui” é a principal barreira à transferência de conhecimentos.




  É vital inspirar-se nos bons exemplos de outras pessoas, empresas ou países.




  Ninguém, inclusive, deve ser “ludita”, ou seja, um indivíduo que se opõe à mudança tecnológica ou inovação, como aconteceu com os trabalhadores ingleses (luditte) que em 1811, revoltados por terem perdido seus empregos, invadiram muitas fábricas e destruíram as máquinas que os substituíram.




  10o) Manter suas metas e objetivos sempre em mente.




  É notável a quantidade de vezes em que você adquire conhecimentos relevantes quando as suas metas e objetivos estão bem claros na sua mente.




  O cérebro recebe inúmeros inputs (insumos ou entradas) de informações e observações, que na sua maioria são descartados, pois não têm nada a ver com as metas e objetivos de alguém.




  Em contraste, toda vez que você decidir fazer algo, percebe as inúmeras ligações e oportunidades que o auxiliarão a alcançar as metas ou objetivos estabelecidos nas diversas informações que vão passando à sua frente, parecendo estar diretamente conectadas com o que quer realizar.




  Nunca esqueça, pois, de desenvolver o seu know-how, e os princípios acima citados o auxiliarão muito a conseguir isto.




  Não se afogue também nas informações inúteis, que estão nos rodeando cada vez mais…




  
2.3 – A INFORMAÇÃO É ESSENCIAL.




  Os dias de hoje parecem pertencer a uma era na qual não se poderá dizer mais que a tomada de decisão foi feita sob condições de informação limitada ou imperfeita!!!
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    Com tantas mensagens circulando cada um as entende de um jeito!!!


  




  O incrível é que não está longe o tempo no qual a falta de informações parecia ser um dos problemas fundamentais da sociedade, quando a escassez crônica de informações ameaçou o trabalho, a pesquisa, a inovação, o processo de tomada de decisões econômicas, quer em termos de diretrizes governamentais, de estratégias comerciais ou compras domésticas.




  A única coisa de que nós aparentemente precisávamos era de mais informações. Por isso, não é nenhuma surpresa que os infoentusiastas (entusiastas da informação) exultem sobre o enorme volume de informações disponibilizado pela TIC.




  Eles contam os bits, bytes e os pacotes de informações entusiasticamente, e ficam excitados com declarações como a de Gordon Bell e Jim Gray: “Até o ano 2047, todas as informações sobre objetos físicos, inclusive seres humanos, edifícios, processos e organizações estarão on-line. Esta situação é tanto desejável quanto inevitável.” Tudo indica que essa previsão de Bell e Gray está errada e isso que já está acontecendo e estará por toda parte, até 2020, graças à “Internet das coisas”.




  Como se pode notar, claro que certas categorias de trabalho e serviço, bem como instituições e organizações estão sob pressão e poderão até não sobreviver, e para elas, o excesso de informações será um estorvo, mas ao mesmo tempo solução para corrigir os defeitos no fluxo de informação.




  Os historiadores frequentemente correlacionam o início da era da informação não com a Internet, com o computador ou com o telefone, mas sim com o telégrafo.




  Sim, com o telégrafo, a velocidade da informação essencialmente separou-se da velocidade com que o homem viajava.




  As pessoas viajavam, nessa época, na velocidade do trem.




  As informações começaram a viajar na velocidade da luz.




  De fato, alguns estudiosos comprovam que as TICs atuais tornaram-se capazes não apenas de transmitir e armazenar informações, mas também de produzir informações independentemente da intervenção humana.




  Ninguém coloca em dúvida a importância da invenção de Samuel Morse, mas com a morte do telégrafo e o descanso em paz final do código Morse em 1999, poderá ser a hora de comemorarmos menos a velocidade e mais os meios como a informação e a sociedade se entrelaçam.




  Da mesma maneira, é importante não fazer vista grossa à importância do poder da informação em multiplicar-se sobre si mesma.




  Mas, talvez seja a hora de retirar o volume de informações da exuberância (ou depressão) e de considerarmos o seu valor mais cuidadosamente.




  Afinal de contas, os objetivos da informação são os próprios objetivos dos seres humanos.




  A lógica da informação, definitivamente, deve ser a lógica da humanidade.




  Nessa segunda década do século XXI, estamos vivendo várias transições ou até mesmo “revoluções”.




  A primeira delas é o escritório se tornando cada vez com menos papel. É claro que em certas situações isso ainda não é totalmente possível, mas o uso do papel está diminuindo no que se refere a ter grandes documentos registrados nesse meio.




  A segunda grande mudança é o surgimento de informações on-line - jornais, revistas e livros eletrônicos (e-books).




  Também, em especial, no Brasil, estamos num regime híbrido, sendo que os e-books ainda não são predominantes.




  E a “terceira mudança”, vital para a educação é o surgimento da biblioteca digital.




  A biblioteca convencional, com seu enorme peso em papel reunindo muita poeira e “atrapalhando” as pesquisas eficientes, é uma instituição baseada em papel que deixa os “dedos comichando”, querendo mexer num tablet ou iPad da Apple que lhe permite não só ter o texto de um livro, revista ou jornal, como ainda escutar uma música ou apreciar um vídeo!!!




  No geral, as pessoas olham além das informações para estabelecer um nível de confiabilidade.




  Muito embora os documentos digitais possam parecer os mesmos na ausência de uma incorporação física, eles coletam bem poucos vestígios materiais e institucionais ao longo do percurso. Portanto, deve-se entender que os documentos não são meros transportadores de informações, eles auxiliam a criá-las, estruturá-las e validá-las.




  Mais intrigante talvez seja o fato de que os documentos também ajudam a estruturar a sociedade, possibilitando que grupos sociais se formem, se desenvolvam e mantenham um senso de identidade compartilhada.




  Enxergar os documentos como meros transportadores de informações faz com que seja ignorado o seu papel social.




  Uma qualidade dos documentos digitais é a mobilidade, ou melhor, a habilidade para circular, diferentemente, por exemplo, das paredes das cavernas sobre as quais a humanidade deixou sua marca, muito tempo antes que o papel estivesse presente.




  A outra qualidade dos documentos convencionais é a imutabilidade.




  Assim, acreditamos que um determinado livro viaje inalterado, de forma que é igual ao que se compra na livraria.




  O papel e a tinta estabeleceram um equilíbrio proveitoso: bastante leves para serem portáteis, porém suficientemente fixos para serem imutáveis.




  A impressão manteve esse equilíbrio.




  O telégrafo, o rádio e o telefone influíram contra a imutabilidade.




  O mundo digital, da mesma forma, influi contra a imutabilidade, ao passo que, simultaneamente, adiciona-lhe uma camada de confusão.




  Os documentos digitais, até certo ponto, se parecem com os documentos de papel, muito embora neles, enquanto o transporte e a mobilidade são aumentados extraordinariamente, a imutabilidade é diminuída sensivelmente.




  Alguns documentos, como as páginas Web, estão constantemente se alterando.




  Na Web, inclusive, pode ser muito difícil saber qual é o significado de “o mesmo documento”.




  Dessa maneira, algumas pessoas, dizem que o antigo ato de equilíbrio nos documentos digitais está terminado, e a fixidez cedeu lugar à fluidez.




  Em todos os aspectos, os livros e documentos de papel estabeleceram um precedente útil não somente para o projeto de documentos, mas para o projeto da TIC em geral.




  Uma comunicação eficiente depende não de quanto pode ser dito, mas de quanto pode deixar de ser dito – e mesmo não lido – no cenário de fundo.




  E uma certa quantidade de fixidez – tanto nos documentos materiais quanto nas convenções sociais da interpretação – contribui bastante para este tipo de eficiência.




  É claro que ao apontar para estes vários pontos interessantes da fixidez, não se quer diminuir ou minimizar a importância das novas tecnologias fluidas.




  Não se pode, de forma alguma, desprezar o fato de que na era digital o acesso às informações ficou extremamente facilitado e a quantidade de informações disponíveis aumentou exponencialmente.




  Não é preciso olhar para muito longe do presente para se encontrar muitas coisas que são familiares no mundo, redefinidas como informações.




  Os livros são retratados como contêineres de informações, as bibliotecas como armazéns de informações, as universidades como provedoras de informações e o aprendizado como uma absorção de informações.




  As empresas são descritas como coordenadoras de informações, as reuniões como consolidadoras de informações, a conversa entre as pessoas como troca de informações e os mercados como estímulos e respostas dirigidos pelas informações.




  O prefixo info conferiu uma nova vida a uma grande quantidade de palavras antigas, tais como: infoentretenimento, informática, infomediário, infológica etc.




  Oferecem também uma oportunidade para uma porção de empresas desenvolverem negócios que lidem ou tratem as informações.




  Com efeito, vivemos uma era em que acrescentar info (ou algo similar) aos nomes não só agrega como multiplica o seu valor no mercado.




  Sem dúvida, a informação é essencial a toda etapa da vida humana.




  Contudo, algumas das tentativas de comprimir tudo em uma perspectiva de informações fazem lembrar o feito do bandido mitológico grego chamado Procrustes.




  Ele esticava os viajantes que eram pequenos demais e amputava as pernas dos que eram grandes demais, até quase que todos coubessem nas próprias camas.




  Assim, fica também a suspeita de que os atos de esticar e amputar, realizados para atender às necessidades da “infocama”, distorcem a maior parte do que é criticamente humano.




  Afinal de contas, é útil tratar as pessoas como processadoras de informações ou redefinidoras de assuntos humanos complexos, tais como amor, saudade, lealdade etc., como “simplesmente informação”?




  Se apenas a lógica da informação, em lugar da lógica da humanidade, for levada em consideração, então muitos aspectos permanecerão obscuros, como é o caso das maravilhosas propriedades do papel, o qual já auxiliou tanto (e assim continua…) as pessoas no trabalho a se comunicarem e a pensarem em conjunto.




  E os futuristas (ou futurólogos), ao se posicionarem calorosamente contra a falta de lógica da humanidade e as suas preferências “primitivas”, continuarão a nos dizer aonde deveremos ir.




  Mas se eles levassem mais em conta as pessoas, e um pouco menos as informações propriamente ditas, poderiam, talvez, nos dizer para onde estamos indo, o que seguramente é mais difícil, mas também muito mais proveitoso…




  
2.4 – TER MAIS INFORMAÇÕES E CONHECIMENTO SOBRE SI MESMO.




  Estamos já cientes da diferença entre informação e conhecimento, e um fato muito importante é o seguinte: as pessoas, por vezes, não conhecem bem nem a si mesmas, e o que é pior, passam para os outros uma imagem que não corresponde ao que são.




  Quando se pergunta a uma pessoa quem ela é, frequentemente ouve-se uma dissertação sobre sua biografia, sua personalidade, e com isto ela acredita que se definiu a contento.




  

    [image: Image]




    O cérebro de nossos jovens está hoje bem mais cheio de informações do que de crianças de sua idade, do século passado.


  




  Quatro fatores determinam a “precisão” das definições pessoais e assim existem coisas (ou atributos) que:




  1. sabemos que somos e as pessoas que nos conhecem também sabem que somos;




  2. sabemos que somos e as outras pessoas não sabem que somos;




  3. não sabemos que somos e as outras pessoas sabem que somos;




  4. não sabemos que somos e as outras pessoas também não sabem que somos.




  Dessa maneira, ao estabelecer o tipo de imagem que se quer passar aos outros, corremos o risco de cometer duas falhas: não perceber o que não sabemos que somos e as pessoas sabem que somos, ou então ao tentar mostrar que sabemos que somos, porém as pessoas não conseguem captar isso.




  Na empresa, assim como na vida particular, cada um de nós é antes uma imagem e depois a personalidade.
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