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VendaMais - O que significa metacompeténcia?
Metacomperéncia, por definicao
significa “o que esta além da competéncia”™. Também
poderia ser definido como “o novo significado da
competénda” O mundo corporativo ¢ as escolas,
principalmente as de administragdo, estao bastante

voltados para a definicao das competéncias. Afinal,
para competir (e o mercado nunca foi 1do competiti-
Vo) € pecessario ser competente. No entanto, a so-
ciedade ja esta valorzando as pessoas ¢ as organiza-
cOes que conseguem ir além de conceito classico de
competéncia e isso ocorre atravies da valorizagao das
qualidades humanas.

VM - Quais as qualidades humanas que vem
sendo esquecidas no mundo corporativo?

Especialmente aquelas que mediam as relaches
das pessoas entre si ¢ com os valores humanos.

VM - A maioria das demissoes ocorre por
deficiéncias humanas ou técnicas?
Mais de 80% das demissaes ocarrem por defi
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Profissional
também é gente

Autor afirma que o resgate de valores
humanos se transforma em uma grande

vantagem competitiva

Eugenio Mussak & professor desde 1971. Dirige em Sao
Paulo a Sapiens, empresa de consultona educacional e de
seminarios baseados em suas teorias sobre o Desenvol-
vimento Integral do Ser Humano. Formado em Medicina,
tomou-se um pensador influente sobre o comportamento
humano, aliando seus conhecimentos em educacgao e
treinamento esportivo. Acaba de lancar o livio Metacom-
peténcia — Uma Nova Visdo do Trabalho e da Realizagdo
Pessoal (Editora Gente), visando melhorar a capacidade
de perceber 0 mundo, propondo o equilibric entre conhe-
cimentos lécnicos @ humanos. ldeal para vocé rever seus
conceitos sobre o que o mercado quer de um profissional
competente.

ciendas humanas, como diliculdades em
comunicagao, sociabilizacdo, respomsabili-
dade, iniciativa, comprometimento ¢ 1antos
outras. Isso porque os profissionais sao
preparados para excrcerem fungoes ¢ nao
pard serem Pessoas capazes ¢, an mesmao tempo, dota-
das de valores do humanismo, o que torna melhor a
convivengia humana ¢ a construcao de uma socieda-
de mais justa, agraddvel ¢ produtiva. O curioso € que
apenas 20% dos demitidos admitem a verdadeira
causa de sua demiissdo para os outros e, o que é pior
para si mesmos

VM - Como nosso modelo educacional e
aspectos comportamentais podem influenciar
para que tenhamos dificuldades em sermos
bons profissionais?

O mudelo educacional atual, cont algunias
exceches. privilegia a passagem de contenidos, na
maioria das vezes desprovidos de significado para o
alune, Nao hi grande preocupacio com desenvolvi-
mento de pensamento critico, de iniciativa, de res-
ponsabilidade, de sociabilizacao. Alunos sao lorma-
dos como maguinas de aprender € ndo como indi-
viduos singulares capazes de criar wmna sodedade
adequada. A pouca prescupagao com os valores hu-

Ansiner-

manos, por parte das escolas ¢ da midia, ¢s1a tra
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“Vendedor que honra o nome nao vende,
realiza sonhos.E se orgulha disso”

mando as pessoas em engrenagens. Devo dizer, en-
tretanto, que hd uma grande preocupagaoe por parte
dos educadores. Fortes movimentos no sentido de
recuperar os melhores principios da educagao ja estao
acontecendo no Brasil e no mundo. Tanto escolas
quanto organizacoes estdo assumindo sua parcela de
responsabilidade na foermacao de pessoas.

VM - Existe uma formula para o sucesso?

Ndo, mas existem fatores comportamentais
que aumentam a chance de se ter sucesso. A qualifi-
cagao técnico-profissional ¢ o aprimoramento
constante nao podem ser esquecidos jamais, nem o
desenvolvimento da inteligéncia intrapessoal. Ela
significa aumento do autoconhecimento, com
repercussao na auto-estima e na autoconfianca; ¢ o
desenvolvimento da inteligéneia interpessoal, com
reflexos na comunicacao ¢ na sociabilizagao. Ter
objetivos claros para todas as areas da vida, acreditar
neles, planejar os passos para atingi-los e colocar-se
em acao com muita disciplina completam os prin-
cipais falores pro-sucesso.

VISIAIYLIN

autoconhecimento se faz importante. Quanto a
rotina, ela nao ¢ necessariamente ruim, desde que
se¢ja resultado de uma organizac¢ao de vida, resultado
de um planejamento maior, e ndo apenas uma
imposi¢ao da organizacao.

VM - Quais as diferencas entre uma pessoa
competente e uma metacompetente?

a competente faz o que se espera dela. A in-
competente faz menos do que se espera dela. A me-
tacompetente faz mais do que se espera dela.

VM - Como seria um vendedor metacompe-
tente?

Seria um vendedor focado no cliente e nao na
venda, que, entdo ocorreria como conseqiiéncia. Ja
cruzamos a longa era feudal, a industrial e agora
estamos na chamada “era do conhecimento”. Indi-
ferente a essas variantes histéricas, s6 hda um ho-
mem que continua incélume. com seu emprego
garantido, e esse € o vendedor. Na atualidade sofis-
ticada do mundo contemporanco, globalizado.

“Ha pessoas capazes de competir, estas sao
competentes; e ha pessoas capazes de construir novos

cenarios, estas estao “além da competéncia”

VM - Como formar uma equipe de vendas
equilibrada em termos de relacionamentos
intra e interpessoais?

A equipe precisa de trés componentes para ser
vencedora: a causa. a lideranga ¢ a tolerancia. Todos
precisamos de causas para dar sentido as nossas
vidas; de lideranca legitima, parte da equipe, para
dar seguranga e motivar; de tolerancia capaz de
permitir o relacionamento entre pessoas diferentes.
Nao existem cquipes perfeitas, mas podemos apren-
der a construir equipes muito competentes, capazes
de trazer excelentes resultados as pessoas ¢ a em-
presa, e, além disso, criar um ambiente favordvel de
colaboracao e aprendizado conjunto,

VM - Como se desprender da rotina diaria e do
estresse?

(O importante ndo € evitar o estresse, ¢ sim
saber conviver com ele. Devemos aprender a reco-
nhecer nossos proprios limites e, por outro lado,
providenciar que esses sejam ampliados. Ha pessoas
mais vulnerdaveis ao efeito do esiresse, porque ¢s1ao
debilitadas fisica e emocionalmente. Mais uma vez o
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informatizado, informado, o vendedor deixou de ser
o patrocinador do escambo e passou a ser o catalisa-
dor do progresso. Vendedor que honra o nome ndo
vende, realiza sonhos. E se orgulha disso. O que ¢
um Vendedor (com V maidscule) olhado de dentro
para fora? E alguém que en-
tende do produte? Pode ate
ser, mas sua especialidade nao
¢ essa. Ele ¢ alguém que en-
tende de gente. E € ai que
mora a beleza. Gente tem
necessidades, ambigoes, vai-
dades, e também inseguran-
cas, limitacoes, medos. O
vendedor lida com todos esses
sentimentos como o pintor
que joga as tintas da palheta
na tela, que representa o
cenario da venda. Cria har-
monia, equilibrio, solugdo.
Transforma o util no belo,
aumentando-lhe a utilidade e justificando-lhe a
existéncia.

Para Saber Mais:
Metacompeténcia = Uma Nova
Visdo do Trabalho e da Realizacéo
Pessoal; de Eugenio Mussak -
Editora Gente
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