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Mais do que ver e ser visto, ser lembrado
é crucial para fechar um negocio

Renata Leite
comunicacaol@amchamrio.com

'ma boa rede de relacionamentos pode

ser crucial para empresas, executivos e

profissionais fecharem negécios. Mais
do que ter sobre a mesa uma pilha de cartoes
com e-mails e telefones, o que conta é a desen-
voltura ao acionar os contatos certos. Nesses
momentos, sobressai o networking - termo
ainda malcompreendido no Brasil. H4 quem o
menospreze ou o execute de maneira equivo-
cada. Embora ndo haja uma receita de sucesso,
especialistas apostam em técnicas que ajudam
a construir credibilidade.

O primeiro passo ¢ inverter o foco. O obje-
tivo deve ser ajudar o outro, para s6 depois ser
ajudado. “Existe confusdo porque muitos asso-
ciam networking a venda, quando na verdade
a missdo ndo é vender, mas ser comprado,
explica Marcos Martins, diretor nacional da
Business Network International (BNI) Brasil.
“A esséncia do networking é a constru¢do de
relacionamentos de confianga. Ninguém em
sd consciéncia recomendara um profissional
ou uma empresa se nao houver confianga ou,
pelo menos, se ndo conhecer alguém de sua
confian¢a que os recomende””
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Esse é um processo continuo, que leva a
trés fases: visibilidade, credibilidade e lucrati-
vidade. Elas sdo construidas uma ap6s a outra
e nenhuma pode ser descartada. Em uma feira
de negocios ou um evento de relacionamento,
o profissional costuma subir apenas o primeiro
degrau. Esse é o momento da visibilidade, em
que ha troca de cartdes e quando se inicia o en-
tendimento do negdcio do outro.

O passo seguinte é estabelecer um conta-
to posterior, seja uma visita a empresa dele ou
mesmo o envio de um e-mail. E a hora de avan-
gar no conhecimento mutuo. Uma possivel
contratacdo — o que pode levar horas ou anos
- significa que o profissional atingiu o estdgio
da credibilidade.

“Com as expectativas de ambas as partes
sendo atendidas, o que significa que o servigo
foi prestado com qualidade, dentro dos prazos
acordados e num preco justo, podemos nos
beneficiar da terceira fase, que é a da lucrati-
vidade, na qual as pessoas comegam a se reco-
mendar mutuamente. Infelizmente, o percen-
tual de quem alcanga esse estagio é pequeno’,
afirma Martins.

Conexoes que fazem a diferenca

A conquista da credibilidade pode ser
acelerada caso haja uma terceira pessoa
que referende o profissional. Para ser reco-
mendado, de qualquer forma, retorna-se
ao tripé anterior, ja que é preciso ser lem-
brado (visibilidade). No entanto, é comum
que as pessoas negligenciem a rede de
contatos, sem ativa-la frequentemente. S6
o fazem quando precisam de ajuda e aca-
bam vistos como interesseiros. “Sé mais
recentemente, o networking ganhou sta-
tus positivo, porque até bem pouco tempo
atras era visto como artificial, for¢ado, li-
mitado a uma autopromocéo, justamente
por causa da visdo distorcida e superficial
de muitos”, explica Eduardo Faro, gerente
sénior da PricewaterhouseCoopers - PwC.

A recomendagdo para gerenciar uma
boa rede de contatos é elencar aqueles que
sdo mais importantes. E, depois, determi-
nar como ativar o relacionamento - seja
com uma reunido, um telefonema ou um
e-mail, sempre com um motivo genuino.
“Néo é s6 ligar ou marcar um café. A ra-
zdo do contato pode ser o envio de uma
reportagem ou a indicagdo de um livro
que possa ser interessante para o possivel
parceiro’, explica Heitor Bergamini, que
reservou um capitulo do livro Gestdo de
Carreiras — As 5 Ferramentas Essenciais ao
networking.
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AMCHAM RIO:
AGENTE CATALISADOR

Um network efetivo é construido com foco, atengdo e estratégia.

Mas s6 isso ndo basta. Além dos esfor¢os pessoais, o profissional depende de
oportunidades para conhecer as pessoas certas, aquelas com as quais existe uma pro-
missora possibilidade de se estabelecer um relacionamento com beneficios mutuos. A Ca-
mara de Comércio Americana do Rio de Janeiro (AmCham Rio) assumiu, ha quase um século,
a missdo de proporcionar esses encontros entre players do mercado. O networking, ao lado das
relacdes bilaterais com os Estados Unidos e do advocacy, sdo as propostas de valor da entidade que,
conjugadas, contribuem para um melhor ambiente de negécios.

Para isso, a AmCham Rio realiza diversos eventos abertos somente para associados ou para empresas em geral,
visando a troca de conhecimentos entre os participantes. Os comités sdo um desses espagos de compartilhamento de
informacoes e tém o atrativo de reunir, periodicamente, profissionais em torno de um tema especifico, como marketing,
meio ambiente, recursos humanos, responsabilidade social empresarial, logistica e infraestrutura. Além da troca de cartoes
e folders entre os presentes, os encontros culminam também em agdes praticas.

“Nas reunides, pensamos em temas prioritarios que gerem valor e possam ser tema de um semindrio ou de um artigo para
ser divulgado na midia. Sempre tem um resultado efetivo. Essa ¢ uma oportunidade de ganhar representatividade maior dentro
de determinado segmento. Juntos, os profissionais podem buscar uma solugdo para uma barreira em comum, porque existe

uma sinergia de interesses’, explica Nadia Stanzig, gerente de Produtos e Servicos da AmCham Rio.

Muitas tematicas levantadas como prioritarias nos comités geram Networking Coffee e eventos corporativos mensais,
que sdo manhis com apresentacdes e painéis de debate. Outro fruto das reunides foi a criagdo do semindrio de RH People
Connection, que acontecera em agosto pela primeira vez. A iniciativa foi criada para trazer ao Rio de Janeiro discussdes
importantes para o setor, j& que a maioria dos eventos da drea ocorre em S&o Paulo.

A entidade busca promover oportunidades para um networking qualificado, realizando também a conexdo dos
associados com 6rgéos nacionais e internacionais, especialmente dos Estados Unidos, tanto do setor privado
quanto do governo. Para isso, a AmCham Rio estd constantemente em contato com o consulado americano e
faz parte de uma rede global de trocas de informagdes: U.S. Chamber of Commerce, Brazil-U.S. Business
Council - BUSBC e Association of American Chambers of Commerce in Latin America — Aaccla.

Ja a conferéncia internacional Brazil Energy & Power — BEP, marcada para 21 de setem-
bro, e o Prémio Brasil Ambiental - PBA, que acontece em outubro, fazem parte dos
eventos premium da AmCham Rio. Combinados com a cerimonia de posse
da diretoria da cAmara, esses encontros reinem presidentes e direto-
res de empresas, constituindo oportunidades importantes
para a troca de contatos.

NETWORKING AMCHAM
NO C-LEVEL

O networking é fundamental para executivos que
alcancaram o chamado C-level. A agenda concorrida dos CEOs
exige deles um planejamento acurado: sua presenca tem mais chances
de ser confirmada em eventos realmente relevantes e nos quais estejam seus
pares de outras companhias. Grupos de discussao ganham o papel de colocar em
contato os presidentes que precisam tomar decisdes estratégicas e assumir os riscos
delas. Nesse contexto, nada melhor que, antes, trocar informagdes com outros CEOs que
estejam passando ou ja tenham vivenciado situacdes semelhantes.

“Esse tipo de compartilhamento de conhecimentos e experiéncias de alto nivel acontece nos
Masterminds, que, muitas vezes, reinem empresarios e CEOs que chegam a representar e se res-
ponsabilizar por 50% do PIB do Pais. E claro que esses profissionais sio mais seletivos nas cone-
x0es, buscam aqueles que realmente tenham ensinamentos valiosos para dividir’, ressalta Marcos
Martins, da BNI Brasil. O G100 Brasil, o Renaissance Executive Forums Brasil, o WTC Business
Club e o Vistage sdo alguns dos disputados encontros, que ganham ainda mais destaque neste mo-
mento de retragdo econdmica, em que os desafios corporativos sdo maiores.

A carreira profissional passa por ciclos, e a importancia do network cresce a cada um
deles. Por isso, para se chegar ao nivel de diretoria e presidéncia de uma companhia, o
chamado C-level, a rede de relacionamentos é fundamental. As empresas buscam nos
funcionarios com até 30 anos uma formagdo académica solida. Dessa fase até os 40
anos, é a experiéncia profissional o grande ativo — podendo ser uma vivéncia no
exterior ou em posi¢des de lideranca.

“Fica evidente que aquele profissional que investir em networking
durante toda a carreira terd vantagens competitivas em todas as
fases, mas especialmente ap6s os 40 anos, quando a ascen-
sdo dependera diretamente da rede de relacio-
namentos’, ressalta Martins.

TIMIDEZ:
UM PROBLEMA?

Nem todos chegam a um evento e se sentem
a vontade ou tém desenvoltura suficiente para se apre-
sentar aos presentes e iniciar uma conversa. Os subterfugios

sdo diversos: desde ficar ao celular, respondendo “e-mails urgen-
tes”, até permanecer ao lado de outros funcionarios da empresa. Em
ambos os casos, a oportunidade de conhecer profissionais interessantes
para os negdcios é desperdigada.

Um bom momento para chamar a atengdo para si e fazer com que os de-
mais participantes tomem a iniciativa da aproximagio ¢ ao realizar perguntas
ao fim das palestras. Entretanto, é importante estar atualizado em relagéo ao

tema das apresentagdes.

Outra forma de reduzir os efeitos da timidez é buscar informagoes sobre os
demais profissionais que estardo no evento antes de chegar ao local. Assim, é
possivel prever abordagens, levando, por exemplo, algum material que possa

interessar ao palestrante.

Ainda assim, o fato de ter um perfil mais introvertido ndo precisa ne-
cessariamente ser ruim. Tudo vai depender do interlocutor do profissio-
nal. Pessoas mais introspectivas tendem a se entender melhor entre
si e, a0 mesmo tempo, a ficar intimidadas com figuras muito
extrovertidas. Os individuos muito expansivos também
podem pecar pela inconveniéncia e acabar afas-
tando os demais profissionais.
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0 MOMENTO CERTO

Séo muitas as oportunidades de fazer networking.
O contato que um profissional tanto procura pode acabar sen-
do feito durante o tempo livre, passado em um clube, na pratica de
um esporte ou em um encontro social na casa de amigos, que pode gerar
vinculos mais fortes que eventos corporativos formais.

Notando isso, muitas entidades adotam novos modelos de interagdes entre players
do mercado. “Antes, os eventos de relacionamento eram extremamente corporativos. Ne-
les, todos assistiam a palestras sentados, recebendo mais informagoes nas apresentacdes que
compartilhando. Hoje, tém coffee breaks mais longos e incentivo para troca de cartdes. Diver-
sas empresas estdo proporcionando também encontros mais pessoais, para o estabelecimento de
vinculos efetivos entre os profissionais’, comenta Gisleine Camargo, gerente sénior de People &
Change, da KPMG no Brasil.

Ha experiéncias “alternativas’, como jantares, em que o chef ensina os executivos a elaborar pra-
tos, ou corridas de kart. A vantagem dessas iniciativas estd em proporcionar a descoberta de afinida-
des pessoais, que tornam os relacionamentos mais préximos. Entretanto, também ha riscos nessas
abordagens. “As pessoas ficam mais relaxadas nessas situagdes, mas nao devem ficar a vontade
demais. Ao mesmo tempo, como a abordagem é mais fécil, a troca de informagdes ¢ bem maior.
E preciso ter cuidado com dados sigilosos”, salienta Gisleine.

Esse tipo de evento tampouco é unanimidade. Ha quem o considere invasivo. O prin-
cipal, em qualquer dos casos, é que os envolvidos tenham interesses em comum e habi-
lidades que se complementem e suprem necessidades. “Temos selecionado melhor
as comunidades empresarias com as quais nos associamos, os eventos apenas
sociais nao nos interessam’, destaca Mauro Moreira, sécio de Auditoria e
lider do escritério do Rio da Ernst & Young - EY. “E preciso exis-

tir uma afinidade de interesses, a aproximacéo de pontas

compradoras e vendedoras, de modo que os

negocios sejam facilitados”

NETWORKING
OU NETWORK?

Eventos corporativos sdo oportunidades pro-
missoras para fazer networking. Ou seria network? E
comum que as pessoas confundam esses dois termos e os uti-

lizem de maneira equivocada. A diferenca, entretanto, é facil de ser

compreendida:

Network é a rede de contatos de um profissional, que vai muito além
do nimero de perfis que ele retine no LinkedIn ou de cartdes de visita em-
pilhados sobre a mesa. Para poder ter alguém como fonte de informagoes
preciosas, indicacdes ou mesmo de parceria, é preciso que o relacionamento
esteja ativo, o que significa ser cultivado regularmente. O conjunto de pesso-

as com as quais um executivo pode contar quando precisa — e que podem
aciond-lo também sempre que necessitam — forma o network dele.

J& networking ¢ o ato de costurar essa grande rede e alimenta-la ao
longo do tempo. O networking ¢ continuo e prevé acio.

Ha ainda um terceiro termo, menos usado, mas que tam-
bém pertence a essa mesma familia de anglicismos: o
networker. Ele denomina aquele que pratica o ne-
tworking, é o ator de todo esse processo de
formagio da rede de relaciona-

mentos.
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DEZ DICAS PARAUM
NETWORKING DE SUCESSO

3
Comporte-se
como anfitridao e

nao como convidado.

Tome a iniciativa de
cumprimentar e
apresentar os
visitantes

interesse em dar

2
Para cada um
deles, conforme
o publico-alvo,

estabeleca metas
de quais e quantas

pessoas quer
conhecer

r'A
Sejaum
bom ouvinte
primeiro, mostrando-
se interessado pelo
que a outra pessoa faz.
Faca perguntas para
melhor entender as
necessidades do
outro

continuidade a conversa
posteriormente, é importante
identificar alguma forma de
contribuicdo. Pergunte se a pessoa
gostaria de ser apresentada a
alguém naquele evento ou em
alguma empresa onde talvez

vocé possa ajuda-la

7

Troque cartoes

de visita e solicite uma
cdpia a mais do cartao dela
para que possa apresenta-la
a outras pessoas no evento.
Anote no verso do cartao
algumas informacoes
da pessoa para nao

esquecer

* FONTE: MARCOS MARTINS, DIRETOR NACIONAL DABUSINESS NETWORK INTERNATIONAL (BNI) BRASIL

9

1

Planeje os
eventos para todo
0 ano que sejam
relevantes para o seu
negdcio (palestras,
feiras, associacoes
etc.)

Registre em
uma planilha ou
sistema CRM os
contatos feitos

Utilize o tempo
de forma eficiente:
fique, no maximo, dez
minutos com cada pessoa
e evite desperdica-los com
amigos e colegas. Vocé sempre
podera marcar uma reuniao
para mais tarde com pessoas
com quem precise falar
mais tempo

5
Somente
depois disso,
apresente seu
negdcio. Mas nao tente
vender nada, construa
relacionamento.
Busque afinidades

10
Faca
acompanhamento
dos contatos, ou
perdera todo o
trabalho
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