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			Prefácio


			Veja carros vermelhos é uma metáfora para concentrar-se no que você quer. Ela funciona como um ativador visual para lembrá-lo dos resultados positivos pelos quais você está se esforçando e para trazê-lo de volta ao presente quando você se desvia do caminho, concentrando-se novamente no que quer nos campos pessoal e profissional. Este livro se baseia em mais de 15 anos de lições aprendidas ao trabalhar com pessoas, equipes e empresas que enfrentavam problemas ao viverem e trabalharem em tempos de mudança dinâmica. Para ajudar essas e outras empresas a lidarem melhor com os seus desafios, meu parceiro Greg Stiever e eu produzimos o eficaz filme Veja carros vermelhos, que, no momento em que escrevo, já está sendo usado por mais de quinhentos treinadores, instrutores e consultores no mundo inteiro como parte de seu currículo de treinamento ou para consolidar o foco positivo e o envolvimento dos funcionários quando estes estão lançando iniciativas de mudança importantes. Este livro aprofunda ainda mais a atitude mental positiva Veja carros vermelhos e o guiará para fazer mudanças intencionais que terão impacto em sua vida. 


			Quebre o padrão e pare de se concentrar nos “Eu não quero”


			Meu nome é Laura Goodrich e adoro trabalhar com pessoas, equipes e empresas para criar culturas fundamentadas em dinâmicas efetivas no local de trabalho. Muitas das empresas com que trabalhei estavam passando por grandes mudanças e eu adorava ajudar as pessoas a superarem a fase reacionária e, por fim, ajudá-las a começar a se verem como parte da solução. Adorava ajudar os funcionários a determinarem a direção a ser tomada e a estabelecer a estratégia para apoiá-la.


			Por meio dessas experiências e do processo de treinamento e orientação de centenas de executivos e de outras pessoas pelo mundo, testemunhei um fenômeno que ocorria repetidas vezes: a tendência natural das pessoas a concentrar-se no que não querem que aconteça, não no que querem que aconteça. Esse fenômeno ocorria com tanta frequência que comecei a identificar um padrão. Quando perguntava às pessoas o que elas desejavam, sem hesitação me diziam: “O que eu não quero é o seguinte: não quero que as pessoas estejam ausentes naquele dia; não quero chegar para uma reunião e a outra pessoa não aparecer; não quero desperdiçar meu tempo.” Mesmo depois que eu indicava repetidamente que suas declarações começavam com “Eu não quero” e pedia-lhes explicitamente para que reformulassem suas declarações com “eu quero”, elas voltavam a expressar o que não queriam ou o que estavam tentando evitar.


			Quando as pessoas mudam intencionalmente o foco para o que querem, acontecimentos extraordinários começam a ocorrer em sua vida profissional e pessoal. E, quando um grupo de funcionários, uma equipe ou uma empresa inteira aceita e se concentra no que quer, resultados positivos se multiplicam, e alcançar os objetivos corporativos torna-se ainda mais possível.


			O meu desafio foi encontrar um meio de realizar a mudança do foco no que não se quer e se está tentando evitar para uma atitude mental positiva. Queria ajudar as pessoas a compreenderem como:


			

					Resistir à tendência natural a concentrar-se nos pensamentos negativos, nas preocupações e nos medos;


					Conscientizar-se de seus interesses, paixões, pontos fortes e valores;


					Estabelecer a conexão entre os “eu quero” pessoais e profissionais e aqueles de sua equipe e de sua empresa para obter resultados positivos individuais e coletivos.


			


			Eu vi o que pode acontecer quando as pessoas decidem se concentrar nos resultados positivos e, por fim, conseguem influenciar os objetivos coletivos das equipes e empresas.


			Enquanto eu refletia sobre essa questão, meu sócio, Greg Stiever, me contava histórias maravilhosas e emocionantes usando sua câmera de vídeo. Quando nos conhecemos, Greg tinha 25 anos de experiência como contador de histórias digitais e já ganhara um prêmio Emmy como produtor. Eu passara a vida na frente das câmeras, e Greg era o profissional por trás delas. Quando começamos a trabalhar juntos, em 2007, e fundamos a On Impact, descobrimos como combinar nossos talentos de uma forma poderosa usando o ato de contar histórias digitais para ajudar as empresas a provocarem mudanças positivas. O primeiro resultado de nosso trabalho conjunto é a metáfora Veja carros vermelhos com materiais de apoio, um filme e agora um livro com um conjunto de ferramentas de atividades que transformam insight em ação, e ação em resultados. Estamos empolgados por oferecer este livro para ajudar pessoas, equipes e empresas a entenderem esses conceitos e colocá-los em prática em prol do sucesso pessoal e profissional.


			A fantástica resposta ao filme Veja carros vermelhos foi o estímulo para escrever este livro. Em www.vejacarrosvermelhos.com, estão o Conjunto de Ferramentas Carros Vermelhos e uma variedade de itens e atividades adicionais suplementares para desenvolver a compreensão e a objetividade individual, bem como cativar as pessoas em todos os níveis. Eles podem ser usados para desenvolver um programa de longo prazo, a fim de conduzir a mudança positiva de sua empresa, e contribuem para o esforço de expandir a experiência e manter em foco Carros Vermelhos para que ocorram mudanças significativas. 


			A quem se destina Veja carros vermelhos 


			Pessoas, equipes e empresas que desejam melhorar sua vida pessoal e profissional e agir para colocar suas paixões, interesses, pontos fortes e valores para funcionar se beneficiarão da leitura deste livro. Descreveremos passo a passo como as pessoas podem identificar com precisão seus pontos fortes e valores, e alinhá-los com a visão, a missão e os valores organizacionais corretos. Às vezes, esse alinhamento será com seu empregador atual; outras vezes, não. O fator mais importante é ter coragem suficiente para fazer as perguntas certas, falar com as pessoas certas e descobrir por si mesmo qual ambiente é melhor para você.


			Muitos promoveram a causa de concentrar-se em seus objetivos para outras áreas. Veja carros vermelhos é iniciado pela perspectiva pessoal, no estilo “Começa com você”, e faz vários ganchos relevantes para o mundo empresarial por meio do uso de histórias — histórias reais (algumas com nomes inventados para proteger a identidade de ex-clientes) que o ajudam a visualizar e internalizar as mensagens e os significados. Muitas das histórias também estão disponíveis em pequenos vídeos e áudios em www.vejacarrosvermelhos.com, para que você possa incluí-los nos projetos de sua empresa.


			Para onde a jornada o levará


			Começamos introduzindo o conceito de foco no que se quer alcançar e na diferença que faz escolher uma atitude mental de resultados positivos. O Capítulo 1, “Por que nos concentramos no que não queremos”, examina como o cérebro funciona e por que essa tendência inconsciente é tão difícil de ser modificada. O Capítulo 2, “Reprograme seu cérebro para obter melhores resultados”, apresenta estratégias que podem ser usadas para reprogramar seu cérebro e criar resultados melhores. “Aja de acordo com seus pontos fortes e controle o que você pode”, Capítulo 3, o ajuda a identificar suas paixões e seus interesses principais, bem como seus pontos fortes pessoais, enfatizando a importância de concentrar-se no que se pode controlar. O Capítulo 4, “Sintonize-se e assuma o controle”, trata de como despertar a consciência e a curiosidade para as dinâmicas e tendências do mercado de trabalho, para que você possa direcionar seus pensamentos, ações e aprendizagem. Em “Crie ‘Eu quero’ pessoais” e “Crie ‘Eu quero’ profissionais”, nos Capítulos 5 e 6, você arregaçará as mangas e completará o Conjunto de Ferramentas Carros Vermelhos para esclarecer seus “Eu quero” pessoais e profissionais. No Capítulo 7, “Transforme ações em resultados”, você criará um plano de ação para registrar e seguir os passos de forma que mantenha sua dedicação a ele a longo prazo. O capítulo final, “Dirija Carros Vermelhos para a massa crítica”, traz a história decisiva de uma empresa que construiu uma cultura de pessoas focadas em seus desejos, e a diferença marcante desse foco no sucesso da corporação. 


			Como usar este livro


			Siga o processo descrito neste livro se realmente deseja construir um futuro positivo para si mesmo e uma cultura Veja carros vermelhos em sua equipe e em sua empresa. Se sua empresa está cambaleando por conta da recessão econômica e você deseja construir um caminho de volta para a prosperidade, você, sua equipe e sua empresa devem adotar uma atitude mental de resultados positivos. Veja carros vermelhos é uma metáfora poderosa com a qual você pode realizar mudanças impactantes e sustentáveis. Comece lendo o livro, complete as atividades Carros Vermelhos e trace seu próprio rumo. Em seguida, conte a novidade aos outros e estimule-os a fazerem o mesmo. O planejamento cuidadoso e as ações orientadas para os seus “Eu quero” individuais e coletivos, com a direção intencionada e com seus faróis altos, colocarão você, sua equipe e sua empresa em condições de alcançar o sucesso.


			Um lembrete aos líderes: este livro oferece um conjunto de ferramentas e uma metodologia de grande eficácia para surtir resultados positivos em sua empresa. A mudança é a nova norma, e as inovações estão em ritmo acelerado. As empresas que sobreviverem e prosperarem possibilitarão a seus funcionários concentrar-se em suas paixões, interesses, pontos fortes e valores, e a alinhá-los com a visão e os valores da empresa. A atitude mental Veja carros vermelhos pode guiar os funcionários para o desenvolvimento dos “Eu quero” pessoais e profissionais registrados como ações mensais, semanais e diárias. Quando a empresa está alinhada com os objetivos Veja carros vermelhos e, finalmente, atinge a massa crítica com a atitude mental de resultados positivos, os resultados são excelentes.


			Prepare-se para uma viagem impressionante.


		




		



			INTRODUÇÃO


                 




			Concentre-se no que você quer


			Você poderia conseguir mais de tudo o que deseja — mais ideias novas, mais trabalho de equipe em seu departamento e uma atitude mais positiva em sua empresa. Acredito que as pessoas querem ter sucesso em seu trabalho, relacionamento e em sua comunidade. Acredito que as pessoas queiram construir a vida que desejam e ser parte de algo produtivo e positivo. Mas com muita frequência não é assim que as coisas funcionam. 


			Com base em minha experiência em dinâmicas, mudanças e no futuro no local de trabalho, aprendi uma verdade primordial: obtemos mais daquilo em que nos concentramos. Deixe-me repetir: obtemos mais daquilo em que nos concentramos. Chamo isso de Veja carros vermelhos porque essa é uma metáfora com que todos podem se identificar. 


			Eis a premissa: digamos que você acabou de comprar o carro dos seus sonhos — rodas personalizadas, para-choques cromados e ele é vermelho. Ao dirigi-lo pela primeira vez, você começa a reparar que parece haver muitos carros dessa cor nas ruas. No dia seguinte, o que percebe? Mais carros da mesma cor rodando por aí. Ao final da primeira semana, você pensa: “Será que todo mundo deu para dirigir carros vermelhos agora?” Você está vendo carros vermelhos porque foi nisso que se concentrou. 


			Ou que tal isto: o pesadelo de todo jogador de golfe. Você está próximo do buraco mais famoso, um tee elevado com um grande green, um par 3 curto, a apenas 120m por cima da água — uma grande quantidade de água. Você pega o taco e olha fixamente para a água. Dá uma última olhada para a bola e pensa: “Não a jogue na água. Não a jogue na água!” Finalmente, você bate na bola. Para onde ela vai? Splash — direto para dentro da água.


			Outro exemplo para reforçar: um de seus colegas de trabalho está aborrecendo você. Para piorar ainda mais a situação, você continua encontrando essa pessoa em todas as reuniões, nos corredores, no almoço, no estacionamento. Você não consegue escapar.


			Quem está colocando todos esses pensamentos “carros vermelhos”, “não jogue a bola na água” e “não consigo escapar dessa pessoa” em sua cabeça? Você, claro. É no que você está concentrado. E lembre-se do que eu disse: seja bom ou ruim, você sempre obtém mais daquilo em que se concentra.


			Mesmo quando as intenções de alguém são genuinamente positivas, seu comportamento pode ser visto como negativo sem que ele o perceba. Eis um exemplo.


			Há alguns anos, recebi um telefonema de um cliente desesperado por respostas (nós o chamaremos de Ted). Ele gerenciava um projeto importante. Os riscos eram altos e o projeto estava fora de controle; o cronograma estava atrasado, os orçamentos, estourados e a dinâmica do grupo, tensa. Ted passou a descrever suas observações. Os membros da equipe o estavam evitando a todo custo. Nas reuniões, a tensão era tanta que ele não sabia o que era pior: as explosões de raiva ou o silêncio absoluto que se seguia. As pessoas culpavam umas às outras e, mesmo que sem intenção consciente, chegavam atrasadas ou nem iam para as reuniões. Ele tentava confrontar as desculpas delas sem sucesso e já não sabia mais o que fazer. Decidimos que eu o acompanharia para ver se poderíamos revelar o culpado pelos comportamentos improdutivos.


			Segui Ted por um dia. Fiquei perto dele durante interações individuais com seus funcionários e durante reuniões maiores e menores. Não foi necessário muito tempo para verificar o que estava acontecendo. Observei-o iniciar cada conversa e reunião com declarações como estas: “Não queremos perder este prazo; não queremos parecer não cooperativos; não queremos estourar o orçamento; não queremos fracassar.” Quando conto essa história, as pessoas sempre perguntam: “Ele não tinha noção do que estava fazendo? O que havia de errado com ele?” A isso, respondo: “Não havia nada de errado com ele. Ted estava agindo inconscientemente. Ele tinha as melhores intenções para a equipe e para o projeto. Ele presenciara projetos fracassarem e estava empenhado em evitar armadilhas. Tinha uma lista de coisas que não queria que acontecessem e informou os outros sobre elas rapidamente. Ele achava que estava sendo proativo.”


			Na verdade, sua equipe trabalhava arduamente. Por conta disso, não participava de reuniões familiares e de eventos esportivos dos filhos e dedicava pouco tempo para descansar e se revitalizar. Ao iniciar cada interação com um lembrete do que não queria que acontecesse, inadvertidamente, Ted sugava a energia, a motivação e o espírito de cada pessoa. 


			Conversei com Ted a respeito da atitude mental Veja carros vermelhos: concentre-se no que quer que aconteça. Assim que se deu conta do que estava fazendo, ele rapidamente entendeu. Reuniu-se com cada membro da equipe para compartilhar o que aprendera. A discussão foi esclarecedora quando descreveram como o foco dele os fizera se sentirem frustrados, desvalorizados e desmotivados. 


			Juntos, Ted e os membros de sua equipe redigiram declarações “Eu quero” pessoais e para o projeto (um passo de ação intencional Veja carros vermelhos). Ele instruiu a equipe a compartilhar suas declarações “Eu quero”; o status de cada uma; e sua estratégia para levar o projeto adiante em reuniões individuais e com a equipe do projeto. Os membros da equipe foram solicitados a alinhar suas declarações profissionais “Eu quero” com as do projeto e, em pouco tempo, estavam de volta à normalidade, trabalhando em conjunto e apresentando as ações diárias, semanais e mensais necessárias para o sucesso.


			À medida que foram adotando uma atitude mental de resultados positivos tanto no nível individual quanto no coletivo, esse modo de pensar se espalhou para outras áreas da empresa e afetou o desempenho geral da divisão.


			Você deve quebrar o padrão conscientemente


			Concentrar-se no que não se quer tem um alcance muito maior do que percebemos. É nossa tendência natural, e não é nenhuma novidade. 


			Você se lembra das leituras do ensino fundamental? A maioria das pessoas com quem falo lembra da mesma coisa. Você está sentado com seu grupo na mesa de leitura e cada um precisa ler uma parte do texto. Logo chega a sua vez. É bem provável que, enquanto seus colegas de classe liam, você nem os escutasse. Você contava mentalmente quantos alunos faltavam para chegar sua vez. Seu medo cresce; seu coração acelera; suas mãos tremem e você não consegue parar de pensar no quanto é difícil. Finalmente, chega sua vez. Uma palavra torturante por vez, você finalmente chega ao fim do parágrafo. E chega ao fim do dia e você passa de ano. Mas, na realidade, isso nunca acaba. 


			Agora você passou da sala de aula para a sala de reuniões. Eles não são seus colegas de turma; são seus colegas de trabalho. Espera-se que vocês todos façam seus relatórios. E você está fazendo tudo novamente — pensando em quando será sua vez de falar. Você ainda está concentrado em não cometer erros; em não parecer tolo; e seu coração dispara. Por que isso acontece? Por que gastamos tempo e energia lidando com medos e obstáculos, em vez de agirmos para caminhar na direção correta? É tão simples reconhecer isso nos outros, mas é algo tão sutil que não percebemos em nós mesmos. Esse é o problema. Não percebemos que estamos concentrados no que não queremos.


			Aumentar seu nível de consciência o ajudará a começar a se mover na direção oposta. Uma pequena mudança faz uma grande diferença. Pode soar fácil, mas não é. A parte difícil é concentrar-se no que você quer que aconteça, e não no que está tentando evitar.


			Pense


			Semelhante à Lei da Atração, comece se empenhando em concentrar seus pensamentos no que você quer, e não no que não quer. Escreva o que quer especificamente. Faça um contrato consigo mesmo.


			Veja 


			Agora visualize o que quer em sua mente. Quanto mais vividamente puder visualizar o resultado desejado, com todos os detalhes, melhor. Muitas pessoas encontram e exibem imagens que ilustram seus desejos. Elas acreditam que essa atitude é muito motivadora e eficaz. 


			Identifique as imagens que representam o que você quer. Não estou falando de bens materiais. Refiro-me a projetos bem-sucedidos, crescimento e desenvolvimento profissional, novas habilidades e uma família maravilhosa. Para você, como tudo isso soa?


			Concentre-se no objetivo. Mais importante do que as palavras que você diz aos outros são aquelas que diz a si mesmo.


			Faça


			Coloque essas intenções em prática. Torne-se consciente do que você está se concentrando e concentre-se naquilo que pode controlar, e não no que não pode. Pratique e seja persistente.


			Sou apresentadora de um programa de televisão em Twin Cities chamado Life to the Max, produzido pela Lifetouch Corporation (uma empresa de fotografias e anuários escolares). No programa, conto histórias de pessoas com talentos especiais; pessoas que perseveram quando seria mais fácil desistir; e pessoas que têm disposição para investir tempo. O renomado pintor Jeffrey Hurinenko é uma delas.


			Na entrevista, perguntei a Jeff o que é necessário para ser tão bom quanto ele. Ele disse: “Você pode ter todo o talento do mundo. Pode estudar arte o dia inteiro. Mas, se quer ser realmente bom, terá de estar disposto a rodar quilômetros.” Ele chama isso de “quilometragem de pincel”. Você precisa se fechar e se isolar do mundo e investir em tempo com um pincel e uma tela.


			No livro Fora de série, de Malcolm Gladwell, o autor aborda o fato de que as pessoas que se destacam — seja nos esportes, na música ou nos negócios — acumularam 10 mil horas de quilometragem de pincel ou investimento em suor para alcançar o sucesso. Seja persistente e pratique.


			Comemore o sucesso


			Enquanto estiver se concentrando no que deseja e agindo para alcançar seus objetivos, comemore seus sucessos. Para muitos de nós, nossos projetos são de longo prazo. Celebrá-los só quando terminam pode demorar muitos anos. Uma vez, um executivo de vendas me escreveu dizendo que era precisamente esse ponto que ele mais apreciava, e que agora o pratica com mais eficiência. Seu processo de vendas é demorado e exige receber dados de diversas entidades em sua empresa. Ele disse que dividir o processo longo e demorado em etapas importantes e celebrar ao longo do caminho realmente o incentiva a continuar.


			É necessário ter consciência


			É muito fácil voltar a se concentrar naquilo que não se deseja. Para mudar as coisas, você precisa estar alerta quando seus pensamentos, ações e palavras não se alinharem. Um exemplo para ilustrar:


			Ninguém diria: “O que eu quero é iniciar uma conversa e dizer algo ofensivo, de forma que a outra pessoa diga algo que é igualmente ou até mesmo mais ofensivo. Então, responderei na mesma moeda e me afastarei fumegando de raiva.”


			Nunca diríamos isso, mas ainda assim acontece.


			Digamos que a mesma pessoa criou uma declaração “Eu quero” com uma imagem mental e emocional para apoiar essa declaração.


			A declaração “Eu quero” é: “Quero efetivamente conduzir conversas de forma que eu revele o melhor nos outros e desenvolva comunicações confiáveis e abertas.”


			Essa pessoa pensou em uma imagem mental de si mesma e do que pensa e sente quando inicia uma conversa real, e ela pode, a qualquer momento, evocar a imagem, seus sentimentos íntimos e os processos mentais associados. Quando está em uma conversa e, por acaso, diz algo que a outra pessoa entende como ofensivo, ela imediatamente evoca essa imagem. Rapidamente, responde de uma forma criativa que revela o melhor na outra pessoa e cria uma comunicação confiável e aberta. Sem o guia da declaração “Eu quero” e sua imagem mental e emocional, esses momentos com muita frequência acabam mal.


			Tive muitos clientes que relataram um progresso impressionante em conversas e relacionamentos, tanto pessoais quanto profissionais, com declarações “Eu quero” e visualizações do que queriam. Além disso, quando conseguir fazer visualizações em sua mente, você começará naturalmente a agir para obter o que quer.


			Como isso se aplica ao mundo dos negócios?


			As empresas podem controlar a atitude mental a partir da qual os problemas, os desafios e as oportunidades são comunicados a seus funcionários. Eis um exemplo do que frequentemente ocorre quando uma mudança maior está em curso em uma empresa.


			O desempenho da Acme Manufacturing vem decaindo vagarosamente. As encomendas têm diminuído nos últimos trimestres. Mike, o CFO, alerta o CEO Jerry sobre o problema. Mike certamente não é o culpado, mas os indicadores dos problemas eram mais óbvios da posição favorável de Jerry. Ele convoca uma reunião de emergência com os principais executivos, em que a necessidade de mudança é manifestada claramente. Após as notícias terem sido dadas, há um período em que os executivos tentam se organizar. Após se recuperarem do choque, começam a considerar as possíveis soluções. Assim que identificam a melhor linha de ação, determinam uma estratégia para apoiá-la. Após muitos debates e planejamento, chega o dia de revelar as circunstâncias e as mudanças propostas aos funcionários. 


			Nesse ponto, Jerry e sua equipe de executivos já tinham discutido o processo há meses. Tiveram tempo suficiente para analisar em detalhes as nuances e as ramificações das mudanças, sobretudo por elas estarem relacionadas aos seus próprios papéis e responsabilidades.


			Jerry faz uma grande apresentação para toda a empresa, na esperança de que todos vejam a luz; que adotem a nova direção entusiasticamente; e a vida então será um mar de rosas. As pessoas têm a tendência a ouvir, contanto que ouçam algo que tenha o potencial de realmente causar impacto em seu mundo. Assim que se diz algo que aponte consequências pessoais, elas voltam a atenção para si mesmas e começam a se concentrar no que já foi dito. Mais especificamente, concentram-se no que temem e no que esperam evitar durante o processo. Elas não ouvem nada mais do que Jerry diz.


			Jerry completa sua apresentação e desce do palco com grandes expectativas. No entanto, ele é bombardeado com expressões que mostram medo e dúvida. A resistência é óbvia, e ambos os lados da equação estão confusos e, francamente, um pouco irritados. Jerry e sua equipe de executivos pensam: “Ei, tudo que estamos propondo é para o bem maior. Vocês não conseguem enxergar isso?” Verdade seja dita, eles não conseguem; ainda não, e alguns jamais conseguirão. 


			Jerry e seus líderes experientes deixam o momento passar na esperança de que as coisas melhorem com o tempo. Ao contrário, elas pioram. As pessoas começam a falar e a se ater a detalhes. As perguntas surgem e são respondidas com suposições, e não com fatos. A situação se complica. Os executivos fecham suas portas porque as conversas não são divertidas e eles rapidamente se cansam da natureza repetitiva das perguntas. Eles pensam: “Por Deus, quantas vezes ouvi essa pergunta? Já tratei disso durante a apresentação, mas ninguém ouviu.” Como disse, as pessoas se isolaram dentro de si mesmas para considerar as ramificações do primeiro item em uma lista de vinte. Portanto, os líderes acabam tendo que lidar com as consequências. Eles têm as próprias preocupações e adorariam oferecer sua opinião sincera, mas continuam em silêncio pelo bem da empresa. 


			Por outro lado, eis um exemplo real de como a líder de uma divisão usou Veja carros vermelhos antes de anunciar o fechamento de uma filial e foi agradecida pela forma humana como comunicou as notícias ruins. 


			Carol é vice-presidente de divisões da National Widget Corporation. A crise econômica forçou Carol a tomar a difícil decisão de fechar uma divisão inteira da empresa. Uma reunião com todos os funcionários foi convocada. Carol começou mostrando o filme Veja carros vermelhos. Quando o filme acabou, ela falou com toda a franqueza sobre sua frustração em ter de tomar aquela decisão e sobre como sabia o quanto era frustrante para todos. Em seguida, pediu ajuda a eles. Carol solicitou que os participantes se dividissem em grupos pequenos, cada um com um líder e registrassem os “Eu quero” de seus grupos à luz daquela mudança.


			Ao chegarem, os participantes tinham em mente pensamentos como “Eu não quero perder meu emprego”. Assim que lhes foi dada a oportunidade de dialogar com honestidade e de discutir seus sentimentos de uma forma produtiva, surgiram declarações como esta: “Quero criar uma oportunidade para mim, seja aqui ou em algum outro lugar, que faça uso de minhas habilidades e talentos” e “Queremos contribuir para realinhar as pessoas e os recursos quando esta divisão fechar para tornar a empresa ainda mais forte.”


			Os “Eu quero” criaram um clima de perspectivas positivas, e houve uma sessão muito produtiva depois disso. Assim que perceberam que poderiam contribuir, que suas ideias e pensamentos estavam sendo ouvidos, as pessoas se tranquilizaram. A linguagem corporal delas mudou visivelmente. Esse formato se provou muito eficiente e surtiu resultados positivos.


			Nos dias seguintes à reunião, Carol recebeu uma enxurrada de e-mails agradecendo por sua liderança durante a difícil tarefa de fechar aquela divisão. Veja carros vermelhos uniu gerentes e funcionários e os ajudou a tomarem decisões proativas em um momento de crise. 


			A necessidade de mudança que a Acme Manufacturing e a National Widget Corporation enfrentaram é a dinâmica atual na qual todos nós vivemos. Rápidas mudanças de mercado podem afetar a procura pelos produtos e serviços de sua empresa num curto espaço de tempo. A compreensão do que uma empresa precisa para mudar pode vir do pessoal do departamento financeiro, como no exemplo da Acme Manufacturing, ou de recursos como entrevistas de desligamento, pesquisas sobre o relacionamento entre os funcionários ou avaliações dos clientes. Pode vir de inovações recentes que geram novas oportunidades. Qualquer que seja a fonte, é importante não ignorar os sinais.


			O período de recessão econômica alterou o panorama de negócios, e muitos dizem que ele nunca mais será o mesmo. A maioria das empresas será forçada a mudar. Toda essa incerteza simplesmente exacerba nossa tendência natural de nos concentrarmos no que não queremos. É extremamente importante para pessoas, equipes e organizações manterem o foco no que querem, sobretudo à luz das mudanças imprevistas. Os que são capazes de responder à mudança de forma criativa e inovadora terão uma clara vantagem sobre os que reagem à mudança com rejeição e medo. 


			Este é o momento de ser obstinado, de definir claramente o que queremos e de agir de forma definitiva com relação a isso. O momento é agora. A realidade é que uma coisa leva a outra, seja ela positiva ou negativa. São necessários esforços conscientes e persistência para garantir que os pensamentos e os comportamentos disseminados sejam positivos. Pequenos sucessos e grandes realizações começam da mesma forma. Alguém se concentra no que quer e, ao fazê-lo, começa uma jornada para realizá-lo.


			Não é fácil. No meu trabalho com clientes ao longo dos anos, me peguei coçando a cabeça inúmeras vezes, quando a necessidade de mudança tinha sido claramente identificada. A equipe percebia que, se continuasse no curso em que estava, o destino final não seria o que qualquer um deles escolheria. Com essa realidade, uma nova direção era apresentada. Em muitos casos, não havia outra opção viável. Eu pensava: “Por que você se oporia à única esperança de sobrevivência ou de um resultado positivo?” A direção que estava sendo recomendada pode ter sido certa ou errada, mas era nitidamente melhor do que ignorar os sinais de que a equipe estava com problemas sérios, certo? Mas algumas pessoas ainda resistiam. Eu achava isso curioso.


			Na atitude mental de resultados positivos Veja carros vermelhos é fundamental ter um foco firme e inabalável, apesar dos obstáculos e das críticas. Essa atitude mental deve começar com você e, depois, se disseminar por sua equipe e por sua empresa. A história a seguir do filme Veja carros vermelhos é um exemplo maravilhoso do tremendo potencial de um foco singular e inabalável em um objetivo. Imagine o que poderia ser realizado com uma equipe de trabalho constituída toda de funcionários como Cliff Young.


			Em 1983, Cliff Young decidiu participar da Ultra Marathon Race de Sidney a Melbourne. A corrida, que dura seis dias, com 875km, é considerada a mais difícil do mundo. Somente os corredores de elite estão à altura desse desafio.


			Pronto para a largada, Young, um fazendeiro de 61 anos, usa suéter e galochas. Quando a maratona começa, os corredores deixam Young e suas galochas para trás. As multidões riem porque ele parece estar arrastando os pés, e não correndo corretamente. Em tom de chacota, o movimento é chamado de “Arrastada do Young”. No entanto, por nunca ter lido um livro sobre corridas e nunca ter falado com um corredor, à noite, quando todos os demais estão dormindo, ele passa por eles lentamente, sem parar, durante cinco dias e meio. Young ganhou a corrida, quebrando o recorde por nove horas. Ele sabia o que queria, concentrou-se naquilo e continuou correndo.


			Quando alguém tenta novas abordagens, com frequência as pessoas zombam até que elas se provem funcionais. Essas pessoas precisam ter a coragem de seguir em frente e não se intimidarem com os comentários ou risos abafados dos outros. Desde o sucesso de Cliff Young, a arrastada de Young é adotada por outros maratonistas porque consome menos energia. A história de Young é de dedicação e de determinação, além de ser um exemplo claro de como alcançar o sucesso por meio do foco no que se quer.


			Você sabe quais são suas opções: mais do que não deseja ou mais do que deseja. Está na hora de fazer a escolha certa. Concentre-se no que realmente quer. O que você deseja está esperando por você. 
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