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CERTAMENTE 0 LEITOR JA DEUE TER CONHECIDO OU OUUIDO FALAR DE
ALCOVITEIROS, PRINCIPALIMENTE SE FOR SOLTEIRO. NO BOIM SENTIDO,
€ AQUELA TIA QUE UIVE PERGUNTANDO SOBRE NAIMORO, CASAIMENTO,
QUE SE OFERECE PARA LHE APRESENTAR ALGUEIM PORQUE ACHA UOCE
SOZINHO (A). 0 USO DEFINIU O SUBSTANTIUO ALCOVITEIRO COMO O
INTERIMEDIARIO ENTRE NAMORADOS OU AMANTES. € A SEGUNDA
PROFISSAO MAIS ANTIGA DO MUNDO (REMETE A PRIMEIRA), MAS

0 QUE INTERESSA AQULEAPRATICA SENDO APLICADA A0 MUNDO
EMPRESARIAL, CORPORATIVO: O MATCHMARING.

POR ROSANGELA LOTFI




“RELACIONAMENTO € DIFERENTE
DE ATENDIMENTO OU

COEXISTENCIA PACIFICA

8 asamenteiro eminglés é
matchmaker e os encontros promovidos
por esse intermediario é o matchmaking.
A pratica migrou dos casamentos e
se solidificou no mundo corporativo,

chamado também de “rodada de negécios”.

Um evento de network e negécios

cujo objetivo é aproximar empresas e
profissionais. O network é e sempre foi
uma 6tima ferramenta para a atuacao
profissional, para encontrar parceiros

de negdcios, recolocacao no mercado,
conseguir um bom fornecedor, uma
informacao importante etc. “A rede de
contatos é indispensavel”, afirma Luiz
Claudio Binato, diretor executivo do
Instituto de Administracao, professor

de Coaching & Mentoring na Franklin
Covey Business School e na Fundacao
Getulio Vargas, e membro da Sociedade
Brasileira de Coaching. Binato explica que
o networking surgiu com a valorizacao

do papel das pessoas para gerar riqueza
nos anos 1990. “Uma riqueza que se

apoia nao sé nos bens materiais, mas nos
imateriais, nas pessoas que precisam ter
conhecimento e relacionamento.” Segundo
ele, dois elementos necessarios para gerar
negocios, construir oportunidades no dia
a dia, unindo-se a outras pessoas para
que elas The tragam complementaridade.
Enfim, é o casamento perfeito: une-se o
networking que é apontado por executivos
bem-sucedidos como uma importante
ferramenta para o sucesso profissional e o
matchmaking, uma boa oportunidade de
conhecer pessoas e organizagoes.

TODOS FALAM Com T0DOS

Os encontros profissionais sao promovidos
por entidades como a Abimag, Sebrae,
Federacoes de Industrias, Associacoes
Comerciais, Camaras de Comércio como

a Amcham, a Brasil-Alemanha, entidades
governamentais como a Apex-Brasil ou
particulares como no World Trade Center

Clube de Negdcios e podem, ou nao,
acontecer paralelamente a outros eventos,
como feiras. Todos tém basicamente o
mesmo proposito: possibilitar a interacao
entre todos os participantes, e dinamica
similar. Os organizadores mapeiam a
demanda dos clientes e cruzam os perfis
do contratante e das empresas prospects,
geralmente, segmentados por setores,
mas com universos diferenciados onde
participam pequenas, médias, grandes
empresas com interesses complementares.
Diante de uma mesa as partes sao
colocadas para uma negociacao direta
por um curto periodo de tempo, que
pode variar entre 10, 15 minutos até 30
minutos, num sistema de rodizio, aonde
todos se apresentam aos demais. Além
do planejamento, os organizadores fazem
um roteiro para colocar frente a frente
empresarios e profissionais que tém
interesse no produto ou servico que o
outro oferece.

“AS PESSOAS TEM QUE ESTAR

PREPARADAS PARA CRITICAS, PARA

0 RISCO DA SUPEREXPOSICAO”

Quem ja participou de rodadas de
matchmaking s6 tém elogios. Afirmam
que sao 6timos canais para conseguir
visibilidade para a empresa exposta com
produtos e servicos em uma grande vitrine,
observadas por outras com necessidades
que o negocio do outro pode suprir. Além
disso, € uma oportunidade para trocar
experiéncias, trocar cartées, conversar
com profissionais influentes, saber das
novidades, tendéncias, ampliar a rede

de contatos facilitando a realizacao de
novos negoécios no futuro. Como o tempo

€ escasso é preciso tomar alguns cuidados,
tais como: ter todas as informacoes sobre
produtos ou servicos oferecidos, ter um
folder ou um cartao de visitas para que o
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outro saiba como fazer contato,
apresentar a empresa de forma
mais objetiva possivel, estar
preparado levando consigo tabelas
de preco, falando das condicoes

de pagamento e da capacidade de
producao da empresa. Tudo para
que as reunioes déem resultado:
participar ndo significa aumentar
automaticamente as vendas.

CONSTRUIR
AFINIDADES

O membro da Sociedade Brasilera
de Coaching, Luiz Claudio Binato

ja participou de algumas rodadas
de negdcios e aconselha que ao
sentar a mesa com pessoas que
nao se conhece um bom comeco é
perguntar o que estao buscando.
“Identificados os objetivos

comuns surge a afinidade, a
aproximacao, a troca de cartoes.
Relacionamento, seja uma amizade
na vida pessoal, um contato
profissional, seja um “amigo”

nas redes sociais, & construcao.
Principalmente quando o produto
€ um servico que envolve gente

e relacionamentos.” O principal
pecado do networking, em
qualquer ambiente, afirma o
consultor, € a percepcao que
relacionamento é conseguir

de alguém o que vocé precisa.
“Uma rede saudavel tem que ser
construida na base da colaboracao,
da doacao, do que se pode oferecer.
Quem solicita e quem é solicitado
tém que estar disponivel para
atender as demandas que surgem.’
Fazer networking é similar a

fazer amigos. Faz-se a medida

que se vive, pois ninguém vive
sozinho e amizades se constroem

i

“AS REDES SAO SOBRE PESSOAS
FISICAS € NAD SOBRE PESSOAS

JURIDICAS”

conquistando confianca, doando
tempo e um pouco de si para

o outro. Amizades apenas
utilitarias nao perduram. As
redes de contatos ajudam a
construir a tao falada marca
pessoal, a imagem que os outros
terdo de vocé, a percepcao
construida que fara parte da
escolha, cuja consequéncia
direta é o negdcio e as
oportunidades geradas.

Fazer networking, lembra
Binato, é expor-se na vitrine.
“As pessoas tém que estar
preparadas para criticas, para

o risco da superexposicao.”
Pensando nisso, ha gafes

que podem azedar qualquer
relacionamento e variam
conforme o ambiente. “Retornar
os contatos recebidos é um
principio fundamental,

assim como trocar cartoes

de visita com nome, cargo,
telefone e e-mail. Além de
facilitar contatos futuros, um
cartao bem-feito é sinal de
profissionalismo.” [dem para
nao descuidar da imagem
pessoal, seja da aparéncia ou
das habilidades necessarias
para esses encontros. Por
exemplo, se acontecerem em
inglés e o participante nao tiver
fluéncia no idioma é melhor
nao ir ou providenciar um
intérprete. Estar desinformado
sobre a empresa com a qual

se reunira, falar demais e nao
deixar o interlocutor a vontade
para fazer perguntas, se distrair
e nao ouvir com atencao o

que o outro quer e como a sua
empresa pode atendé-lo, sao
outras gafes imperdoaveis.

MAIOR PESO AOS
RELACIONAIMENTOS

Se colocadas em uma balanca
conhecimento e relacionamento,
Luiz Claudio Binato, nao hesita
em afirmar que relacionamento
tem um peso maior. “Trabalhar
em uma corporacao pressupoe
capacidade técnica e emocional.
O super simpatico,amigo de
todos, o afavel, muitas vezes sai
na frente do super qualificado

e mal-humorado. Os dois tém
fraquezas e forcas, o ideal é
trabalhar na manutencao da
forca e superacao das fraquezas.
Ambos, em algum momento,
terdo problemas; s6 aparéncia
ou afabilidade nao resolvem
problemas ou trazem resultados,
e nem sé6 o conhecimento. Porém,
numa situacao de crise ou da
obtencao de um resultado, o
capacitado mal-humorado leva
vantagem”, analisa.

E preciso equilibrio em qualquer
ambiente, na empresa, na rodada
de negdcios e nas redes sociais.
“Relacionamento é diferente de
atendimento ou coexisténcia
pacifica. As empresas nao sao
ambientes isentos de conflitos,
sao pessoas lidando com

outras em uma relacao de
poder. Dependendo do tipo de
lideranca, alguém mais cordato,
que impde menos seu estilo, que
discuta menos, pode ser mais
util e agradavel do que um tipo
lider. Para outros, alguém mais
contestador, que defende seus
pontos de vista com afinco, mais
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inteligente, mais combativo, que

€ mais construtivo para a equipe,

nao tera medo da competicao, ao
contrario, achara enriquecedor. As
pessoas precisam perceber isso,
identificar qual é o estilo de cada um.”

REDES SOCIAIS SAO
FUNDAMENTAIS

Em tempos em que o LinkedIn - rede
social profissional que retine mais de
100 milhoes de membros - fez de seu
IPO um caso de sucesso, arrecadando
USS 9 bilhoes no dia de abertura, estar
ali e, em outras redes sociais também,
é fundamental para um bom
networking. “As redes sociais facilitam
a manutencao da rede de contatos.

PARTICIPAR NAO SIGNIFICA

Ajudam para manter contato
frequente, na hora de felicitar

por uma data como aniversario

ou uma conquista profissional.”
Mas também ha regras de boa
convivéncia: “Nas redes sociais

nao existe relacao de poder que
desconfiguraria a sua esséncia, que
é de parceria e colaboracao, nao de
submissao, comando e controle.” As
pessoas optam por estar ali ou nao.
Se escolhem entrar, devem fazé-lo
com a visao de contribuir, assim, o
numero de seguidores ou amigos
cresce a medida da influéncia e ndo
apenas somando pessoas visando
um numero elevado de amigos.
“Para fazer parte de uma rede tem
que ter ética. Nao é adequado,

por exemplo, enviar mensagens

AUMENTAR AUTOMATICAMENTE

profissionais vendendo produtos e
servicos. As redes sao sobre pessoas
fisicas e ndo sobre pessoas juridicas.

E importante fornecer informacdes e
manter a rede atualizada sobre vocé, e
se houver interesse pela sua atividade,
indicar canais onde elas podem obter
mais detalhes, de maneira sutil e
elegante”, alerta o consultor. Outra dica
nas redes de contato virtuais é evitar
polémicas; assim como as palavras
ditas passam pela interpretacao,

pelo filtro do outro, as escritas mais
ainda. Mesmo ao reclamar ou se
queixar de algo, faca-o com elegancia

e como critica construtiva. Redes
sociais sao 6timas, mas nao
substituem relacionamentos
reais, que sao a origem e o

fim de tudo. ¢%
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