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RECONHECIMENTO
O PODER DO “OBRIGADO™
UMA PALAVRA QUE MOTIVA
MUITO E NAO CUSTA NADA

Marcelo Rucker,
diretor de gente

e gestéo da Dasa:
disputado pelo
mercado, dirigiu
uma fabrica e chegou
a geréncia-geral
antes de decidir voltar
a area de pessoas

SELECAO
ESCASSEZ DE
PESSOAS LEVA
EMPRESAS
A DIMINUIR
EXIGENCIAS
NA HORA DE
CONTRATAR

PRECISA-SE DE

RGENTE

> A DEMANDA POR UM NOVO PERFIL
o) E MAIOR DO QUE A OFERTAE OS '
“.BONS PROFISSIONAIS DA AREA ESTAO
A, %SUPERVALORIZADOS SAIBA O QUE O MERCADO
WTANTO PROCURA E POUCO ENCONTRA

LIDERANGA: SOCIA DO BCG PROPOE NOVO MODELO BASEADO EM EXPERIENCIA, E NAO EM TREINAMENTO
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Melhores Praticas

COMPORTAMENTO

Alexandre Galvio,
diretor de RH,
com a segunda
turma de diretores
que passam pela
psicanalise: mais
sinergia e menos
reclamacao

Funcionarios no diva

A farmacéutica Genzyme apostou na psmanahse
para amenizar ruidos de comunicacio entre as dreas
e tornar o trabalho menos arduo na empresa

»PORURSULA ALONSO MANSO»FOTO MARCELO SPATAFORA

esponsaveis pelo fechamen-
to das vendas para grandes
clientes, os dez [uncionarios
da drca de key account da
Genzyme do Brasil, empresa
americana de biotecnologia
farmacéutica com escritérios em Sdo Paulo ¢ no
Rio de Janeiro, formavam um grupo de grandes
resultados. Respondiam por quase a totalidade da
receita da empresa. Mas também por quase todos
os ruidos de comunica¢io na companhia. No dia a
dia, para fazer a maquina da Genzyme girar, eles
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precisavam interagir com cerca de 60 funcionarios
de outras cinco areas de vendas. E era justamente
ai que residia o problema. “Eles se viam como uma
tropa de elite, apresentavam um comportamento
dificil ¢ dificuldades de relacionamento”, explica
o dirctor de recursos humanos, Alexandre Galvéio,
que apostou na psicandlise para “tratar” a drea.

O DESAFIO Scmpre que algum negdcio nio
dava certo na Genzyme, comegava um jogo de
empurra. Os vendedores do key account jogavam
a culpa na drea de vendas em questdo, que fazia o



mesmo com os vendedores do key account. Se um
outro negdcrio ndo cra finafizado, o pessoal do key
account tirava o corpo fora, dizendo que o pro-
blema nfo estava na propria area. Até que o sinal
vermelho acendeu na empresa. “A comunicagio
entre o key account e as outras arcas nao [luia,
eles nio conseguiam trabalhar em conjunto com
0s demais”, lembra Galvao. De 1nicio, o diretor
toi buscar a solugdo em treinamentos comporta-
mentais de prateleira, as solugoes prontas comer-
cializadas por diversas consultorias. “Gastel mais
de 60 000 reais sé6 em um treinamento, o que ¢é
pouco quando o investimento da resultado, mas
muito quando, duas semanas depois, os conflitos
tornam a aparecer e tudo volta a ser como era
antes”, diz ele, acrescentando que, na pratica, o
trabalho que precisava ser feito na Genzyme era
realizado, mas de maneira drdua para todos.

A SOLUCAO Com um modelo de gestio que
prevé independéncia da matriz americana para
escolher seus proprios treinamentos de acordo com
suas necessidades, a Genzyme do Brasil resolveu
apostar na psicanalise para azeltar os relaciona-
mentos entre o key account e as areas de vendas.
Em 2007, teve entdo inicio o programa chamado
de andlise organizacional, uma juncao de psicana-
lise com sociologia, que surgiu na Franca. Longe
de se constitulr em sessées de terapia em grupo, o
trabalho conduzido por Cristina Abranches, uma
psicanalista doutoranda em ciénclas socials, previa
a aprendizagem a partir de problemas e estudos
de casos reais da empresa, trazidos
pelos proprios funcionarios. Em
encontros de dois dias a cada trés
meses, a profissional propunha de-
bates, leituras de textos de antro-
pologos, filosotos e socidlogos como
Edgar Morin e William Desmond
¢ até de escritores como o argen-
tino Julio Cortdzar e o portugués
Fernando Pessoa. Ou, simples-
mente, deixava as CONversas cor-
rerem conforme as demandas do
proprio grupo. O processo — que

RAIO X
GENZYME

DO BRASIL

NEGOCIOQ: INDUSTRIA
DE MEDICAMENTOS
DE BIOTECNOLOGIA

NUMERO DE FUNCIONARIOS
NO BRASIL: 135

FATURAMENTO EM 2010 NO
BRASIL: 250 MILHOES DE REAIS

SEDE NO BRASIL:
SAO PAULO (SP)

incluiu oito encontros de oito horas cada — vi-
sava DUSCAT DOniOs COMIULs enire a atividade de
cada um ¢ a da empresa como um todo, com o
cuidado de evitar que os momentos [ossem usa-
dos para a area de key account despejar criticas
em relacdo ao trabalho das demais. Os encontros
eram intercalados com reunides com a presidén-
cia para feedback e alinhamento. “Cada vez que
alguém apresentava um problema, o grupo, jun-
to, precisava pensar como resolve-lo”, diz Galvid.
“Assim, os funcionarios do key account saiam dos
encontras com um novo olhar sobre o trahalho
que realizavam e, principalmente, com objetivos
¢ acdes para colocar em pratica de imediato.”

O RESULTADO Ao longo de dois anos, foram
realizados oito encontros com a psicanalista. Nes-
se processo, nenhum integrante do key account [oi
substituido. E, para Galvio, quando os funciona-
rios de vendas passaram a dar um teedback posi-
tivo em relagio ao key account, estava claro que a
arca podia ter “alta”. “O cenario mudou de 100%
de feedhack negativos para 40% apds um ano do
programa, e para menos de 13% depois de dois
anos”, diz Galvdo. Mais importante ainda, o clima
interno da empresa melhorou. Satisfeito com os re-
sultados, o diretor de RH decidiu aplicar a analise
organizacional tamhém na mudanga de comando
da companhia, no fim de 2009, quando a diretora
corporativa Ellana Tameirao assumiu a presidéncia
da Genzyme. “Nesse caso, o objetivo era alinhar o
grupo de dirctores do antecessor ao estilo de gestdo
da nova presidente”, alirma Gal-
vAo. “Sou suspelto para falar, pois
participo desse grupo, mas por isso
mesmo ¢ que tenho a certeza de que
a psicanalise nas empresas funcio-
na. A cada cncontro ficamos dois
ou trés dias em um hotel, Blackber-
ries desligados, e somos levados a
pensar ¢ a refletir sobre questocs
que muitas vezes passam por nas
no dia a dia. Um método que aju-
dou Eliana a alinhar a diretoria
de forma mais rapida ¢ eliciente.”s
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