O PREPARO DO PROFISSIONAL

GLOBALIZACAO

Muito tem se falado sobre globalizagdo nos
ultimos anos. E com razdo. A abertura econémica do
Brasil para o mundo, sem divida modificou muito a
nossa maneira de viver, de trabalhar e até de olhar a
nossa carreira profissional. Algumas profissoes ten-
dem a desaparecer, outras nascem e ganham forga
no mercado.

E um novo mundo, mais estavel, mais dinamico,
mais evolutivo. Tudo se torna mais fragil, mais vulne-
ravel desde a economia mundial até a administragédo
das empresas, sejam elas pequenas, médias ou
grandes, familiares ou profissionalizadas, nacionais
ou transnacionais.

Estamos em plena eradainformagéo. Mas, ndo
dequemadetéme, sim,de quemautiliza, damaneira
correta e na hora certa. O mais forte, em capital ou
tecnologia, da lugar ao mais agil.

Vérias profissdes sdo afetadas com essa trans-
formacgéao, que daqui para a frente sera permanente,
continua. Como estamos em plena era da informa-
¢ao, o profissional da area de Andlise de Sistemas é
um dos mais afetados. E isto é ruim? Néao, pelo
contrario, € muito bom pois, pela sua propria nature-
za, este é um profissional que ja nasce totalmente
aberto a inovacgdes, as transformacdes. Assim, ele
leva muita vantagem em relagdo aos profissionais
das demais areas.

Mas, para que tenha sempre sucesso é neces-
sario que planeje este sucesso. Nada mais acontece
por acaso. As oportunidades tém que ser aproveita-
das. Melhor dizendo, tem que ser criadas. E como
cria-las? Ora, fazendo como fazem, as empresas e
os profissionais bem sucedidos: fazendo Planeja-
mento Estratégico.

No caso do profissional - seja ele empregado,
consultor autbnomo ou micro empresario, fazendo
planejamento estratégico de marketing do seu negé-

cio ou da sua carreira profissional. Mas, nédo se
assuste. A coisa nao é tao dificil assim. Basta pensar
e... suar a camisa. Dizem que os vencedores tém
talento: Sim. Talento, mas também muito trabalho,
treino e preparagédo. O profissional de Andlise de
Sistemas nao podera fugir a regra.

ENTRANDO NO MERCADO

Inicialmente vamos nos dirigir aos recém-for-
mados. Depois vamos falar do mercado como um
todo. Vocé, que esté entrando no mercado de traba-
Iho, nesta guerra que é novidade para vocé, precisa
em primeiro lugar, planejar e priorizar as suas ativida-
des. Precisa saberadministrar o seutempo, metodizar
o seu trabalho.

Em segundo lugar, ter visdo de negdcios: co-
nhecer os principais processos de uma empresa, sua
integragéo - e quais as politicas e estratégias da
mesma. Precisa entender o papel que a Informatica
ocupa, o quanto elarepresenta, o quanto ela pesa no
seu sucesso. Ninguém pode dela prescindir, mas é
necessario realizar o seu verdadeiro valor - 0 quanto
e como ela pode ser diferencial para atingir o objetivo
de uma companhia - o lucro.

A terceira preocupacdo do recém-formado é
saber como trabalhar em grupo ou individualmente
com o usudrio. E saber se valer das entrevistas, com
0 objetivo de entender suas necessidades ou ofere-
cer solugodes.

Lembrem-se de que a area de trabalho deles é
completamente diferente da sua. Procure com-
preendé-los que eles certamente tentardo fazer o
mesmo com vocé. O segredo do sucesso esta nas
aliangas, nas parcerias.

TENDENCIAS FUTURAS

Vamos agora falar um pouco do mercado em
geral, para os que ja estdo e os que estardo ou vao
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adentra-lo. O mercado esteve, esta e sempre estara
muito bom. O que é necessario é compreendé-lo, &,
como acima mencionamos, entender que ele estdem
permanente evolugao.

Pode até ser que estejamos caminhando para o
fim do emprego, mas sem dudvida, para o inicio do
surgimento de muito trabalho. E qual € o cenario
atual? Quais as tendéncias?

Com a globalizagdo dos negdcios e das comu-
nicagdes, a competitividade aumentou muito. Antes
o comerciante disputava o cliente com a loja da
frente. Hoje ele o disputa com os concorrentes de
todo o mundo. A modernizagao das comunicagoes,
a evolugdo da informatica, o surgimento da internet
permitiu isso.

A empresa, seja qual for seu ramo de atuagao
- indGstria, comércio ou servigos - passa a ser muito
mais competitiva. Para tanto tem que fazer redugao
de custos, praticardownsizing, buscar parcerias com
seus clientes externos e internos. Tem que aproveitar
os avangos tecnologicos e utilizd-los como mola
propulsora para novos negocios e, ndo, como entra-
ve, como restrigdo do seu desenvolvimento.

As relages trabalhistas, em fung&o disso tudo,
passam a ser mais frias. H4 a necessidade da con-
quista da confianga, da busca do comprometimento,
da parceria transparente. E o clima do j4 tao falado
“ganha-ganha”. Nao ha mais lugar para explorador e
explorado, vencedor e vencido. S6 ha lugar para
parceiros, seja qual for a relagao de trabalho.

EMPREGABILIDADE

Aparecem, pois, novas relagdes trabalhistas
além da, ja tdo corroida, CLT. N&o importa como
vender o seu trabalho: auténomo, temporario,
terceirizado, prestador de servigo, consultor... - 0
importante é vendé-lo. E o que chamamos,
modernamente, de empregabilidade. E como ser
“empregavel”?

Em primeiro lugar fazendo um inventario de
suas habilidades, de suas competéncias - reconhe-
cendo seu verdadeiro valor. Em seguida examinando
o mercado e verificando “qual o prego” que ele pode

pagar pelo seu trabalho. O prego pode estar acima ou
abaixo do valor que vocé estabeleceu - depende do
mercado. Mas, o valor, este ndo muda. Vocé é que o
mede, que o identifica, que o estabelece. Cuidado!
Nao confunda prego de seus servigos com valor.

Lembre-se do que falamos e é incontestavel:
ninguém pode prescindir da informética. Considere,
além das grandes empresas, as pequenas € as
médias companhias. Agora € a hora e a vez das
mesmas. Vamos procura-las para oferecer nosso
trabalho.

QUEM O MERCADO QUER

E qual o profissional que o mercado quer? O
mercado quer o profissional com conhecimento téc-
nico, que se recicle permanentemente, mesmo que
por sua prépria conta se for o caso.

Que tenha capacidade somada a experiéncia,
ou seja, aquele que é competente. Nao ha mais lugar
para quem nao tenha espirito empreendedor, quem
nao queira “arriscar o seu proprio pescogo”. Lembra-
se da falada parceria?

Se o empresério tem que arriscar, & necessario
que seu parceiro também o faga. Na mesma medida.
Se ndo, ndo ha equilibrio entre Capital e Trabalho. O
novo profissional tem que ter autonomia, ser pro-ativo,
ter empowerment. Tem que ter uma extrema facilida-
de de adaptagao em trabalhar, alternativamente ou
até ao mesmo tempo, em pequenas e médias empre-
sas. Lembre-se:todo mundo precisa de vocé, do seu
trabalho. Basta vocé querer vendé-lo.

Como todo mundo precisa do seu trabalho, é
necessario que vocé aprenda outros idiomas e
apreenda os costumes e culturas diversificadas. Ha
muitos capitais transnacionais vindo para o Brasil -de
todas as partes do mundo. Somos, ainda, uma exce-
lente opg&o. Enfim, o profissional que o mercado
quer - ou melhor, precisa, é o gerador de resultados.
Sempre houve e sempre havera lugar para esse
gerador de resultados.

Tudo isso que acima foi dito, parece assustador.
Mas ndo o0 é. Pelo contrario, &€ animador. Nao se baseie
por noticiarios de jornal, em estatisticas feitas - as ve-
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zes -de maneiraapressada, em andncios de classifica-
dos que nao espelham a realidade do mercado.

Pesquise vocé mesmo, procure se manter infor-
mado, analise, tire as suas proprias conclusées.
Ninguém melhor do que vocé sabe como cuidar de
sua carreira. Ninguém melhor do quer vocé pode - e
conseguira fazé-lo.

Afinal, a vida é s6 sua, o sucesso é s6 seu. Sé
depende de vocé.
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