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0 Laboratério da Sua Otica

océ ja ouviu alguém
dizer que aprova a fal-

~ ta de ética? Acredito

que ndo, pelo contrario, todas
as pessoas costumam exigir
comportamento ético dos ou-
tros, mas serd que elas sdo éti-

cas?

John C. Maxwell conta no livro
Etica ¢ o Melhor Negdcio o que revela
uma pesquisa realizada nos Estados
Unidos entre estudantes universitarios.
“Entre os entrevistados, 84% acreditam
que os Estados Unidos esta passando
por uma crise no mundo dos negocios,
77% acham que os mais altos executi-
vos devem ser responsabilizados por es-
se problema. Contudo, 59% deles admi-
tem ja ter colado nas provas. No ambi-
ente de trabalho, 43% admitem ter se en-
volvido em pelo menos uma situagéo an-
tiética no periodo de um ano imediata-
mente anterior”.

E facil exigir e falar sobre ética,
mas 30 as agdes que mostram se a pes-
soa segue ou ndo os principios morais. E
comum ver uma pessoa que exige com-
portamento €tico da empresa para qual
trabalha e do cliente com o qual nego-
cia, sonegar impostos, pagar propina a
um guarda de transito. Nao ha pesquisas
que mostrem se os vendedores sdo éti-
cos ou ndo. Para Luis Roberto Mello,
consultor-sénior do Instituto MVC nas
areas de Planejamento Estratégico,
Marketing, Vendas e Recursos
Humanos, além de professor em institu-
i¢oes como FGV, ESPM e IBMEC, o ce-

nario brasileiro aceita comportamentos
antiéticos com uma certa facilidade em
fun¢do do mercado ndo ter atingido a
maturidade competitiva, pela impuni-
dade ou porque a legislag@o que poderia
contribuir para coibir esse comporta-
mento ¢ falha ou insuficiente. “Mas, de
um modo geral, e ciente de que essa opi-
nido nao esta respaldada em um método
cientifico, sim, a maioria dos vendedo-
res € ética e deseja fundamentar sua con-
duta ao receber orientacdes claras sobre
como se comportar diante de dilemas éti-
cos.”

Dilemas éticos — Segundo Maxwell,
as pessoas fazem escolhas antiéticas por
uma entre trés razdes:

1. Agimos de acordo com a nossa
conveniéncia — Um dilema ético pode
ser definido como uma escolha indese-
javel ou desagradavel relacionada com
um principio ou uma pratica moral. O
que fazer diante dessas situagdes? Optar
pela coisa certa ou pela mais facil?

2. Nunca jogamos para perder —
Homens e mulheres de negdcios que-
rem vencer e conquistar coisas, alcan-
¢ando o sucesso. Mas muitos acham que
precisam optar entre ser ético e ser ven-
cedor. Poucas pessoas se sentem con-
fortaveis com a idéia de serem desones-
tas, mas ninguém gosta de perder.

3. Relativizamos nossas esco-
lhas — Muita gente acredita que adotar
uma postura ética pode limitar suas al-
ternativas, suas oportunidades e a pro-
pria capacidade de ser bem-sucedida no
mundo dos negdcios.

Etica: uma questéio de escolha

Por: Karen Jardzwski
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Uma regra que vale ouro

E como ser ético? Fazendo uma
reflexdo sobre seus valores e principios
e colocando-os em pratica em suas deci-
soes e agoes. Afinal, ndo é novidade ne-
nhuma que agir sem ética pode até tra-
zer lucros imediatos, mas a longo prazo
os resultados serdo negativos. “Face a
uma preocupacao cada vez maior de
consumidores e da propria sociedade
quanto ao comportamento dos fornece-
dores, ndo tenho medo de afirmar que a
médio e longo prazo as empresas nao éti-
cas estdo condenadas a extingdo”, avisa
Luis Roberto.

Armando Correa de Siqueira
Neto, psicologo, diretor da Self
Consultoria em Gestao de Pessoas, pro-
fessor ¢ mestre em Lideranca pela
Unisa Business School, ressalta que ha
uma forte competitividade no mercado
que, muitas vezes, leva o vendedor aum
nivel de agressividade necessario, mas
nao se pode extrapolar e perder de vista
a ética. “Ha uma linha té€nue que separa
ser agressivo em vendas e ser desonesto
em nome da agressividade”. Luis
Roberto lembra que os vendedores ndo
vendem produtos nem servigos, mas a
promessa de solugdo para problemas e
necessidades dos clientes. “A principal
mercadoria de um vendedor ¢ a credibi-
lidade que suas promessas inspiram.
Caso essa credibilidade se abale, dificil-
mente uma segunda venda sera realiza-
da. Essa éa grande razdo para que o ven-
dedor jamais caia na tentacdo de agir de
maneirando ética”.

(Continua no proximo niimero)

“Para onde gquer gue v, vé deTodo o coracdo.
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