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0 Laboratério da Sua Otica

Pare de arranjar desculpas

océ certamente ja
deve ter ouvido
este provérbio:

"Quem quer fazer algo en-
contra um meio, quem
ndo quer arranja uma des-
culpa". Costumo usar em
minhas palestras uma me-
tafora, em que comparo
nossa vida profissional a
escalada de um alpinista.
Um trecho especifico des-
sa metafora diz respeito
as desculpas.

Preste atencio:
quando o alpinista avanga
em sua escalada, na dire-
¢do do topo, ele encontra
em seu caminho pedras
soltas, pontos falsos de
apoio, superficies lisas e
escorregadias, além de
vento contrario, chuva ou
sol causticante. Ele se de-
para com tudo isso por-
que faz parte da escalada.
Nao adianta reclamar. Por
isso se chama jornada, es-
calada. Caso contrario, se-
ria um fugaz passeio. No
entanto, 0 mais importan-
te ¢ que o alpinista ndo fo-
ca no percalco. Ele sabe
muito bem que se centrar
sua atengdo nisso, cons-
truira em sua mente ra-
z0es parando avanegar, pa-
rando subir.

Explicando: todo

obstaculo tem uma ener-
gia potencial para a cons-
trucdo de bloqueios men-
tais, que podem nos para-
lisar e, as vezes, nos fazer
recuar, ou seja, s¢ usar-
mos a energia da dificul-
dade, alimentamos nos-
sas mentes de razoes para
justificar que o melhor ¢é
parar, voltar e desistir.
Perceba que nossa mente
sempre procura atender
asnossas expectativas, po-
is buscamos naturalmen-
te o equilibrio e a satisfa-
¢do. Se vocé procurar ra-
z0es para justificar que o
melhor € parar ou desistir,
certamente usara os obs-
taculos como desculpa e
pretexto para justificar e
sustentar aquilo em que
comegou a acreditar co-
mo sendo o melhor, nesse
caso: parar, voltar e desis-
tir. Isso "tranqiilizaria" a
mente. SO que para o ru-
im, € claro.

Livre-se do habito de
"dar desculpas"

Voltando para o al-
pinista, como ja afirmei,
ele vé todas aquelas coi-
sas que poderiam ser usa-
das como desculpas para
ndo avangar, mas nao ali-
menta essa idéia simples-

mente dizendo e pergun-
tando para si mesmo: on-
de estdo os pontos fixos e
os apoios? Onde estdo os
melhores caminhos? E so-
mente voltando sua aten-
¢doaos meios que ele se li-
vra do perigo das descul-
pas. Ele sabe que s6 existe
uma atitude para chegar
ao alvo: focar nos meios.
Nao pense que nossa vida
profissional ¢ diferente.
Sempre encontraremos
emnossas jornadas obsta-
culos, contrariedades, ob-
jecdes e rejei¢des, sejam
elas vindas de dentro das
empresas (colegas, dire-
tores, chefes, subordina-
dos e ambiente fisico) ou
de fora, do mercado (eco-
nomia, politica, tecnolo-
gia e concorrentes). Saiba
que elas definitivamente
ndo importam. O que inte-
ressa mesmo € como vocé
reage a elas. Como vocé
asolha.

Comprometa-se
com seus sonhos — "Qu-
ando vocé tem interesse
por alguma coisa, dedica-
se aela quando é conveni-
ente. Quando esta com-
prometido, vocé ndo acei-
ta desculpas, s6 resulta-
dos", ja dizia Ken
Blanchard. Portanto, o ha-
bito de dar desculpas ¢

um sintoma. A causa ¢ a
falta de compromisso, mo-
tivagdo, visdo de futuro
oualvo.

A prética de dar
desculpas ¢ inerente ao
ser humano e registrada
na historia até entre os he-
rois biblicos. Moisés dis-
se que nao falava bem pa-
ra ndo encarar a lideranca
que Deus lhe propunha.
Elias, com medo, se enfi-
ou em uma caverna para
ndo enfrentar a rainha.
Jonas escapou em um na-
vio para ndo ir a Ninive, e
poraivai.

Dito tudo isso, s
lhe resta agora tomar ade-
cisdo de se comprometer
com seus sonhos ¢ objeti-
vos, focar nos meios que
o levardo a essas conquis-
tas e parar de dar descul-
pas esfarrapadas, antes
que sua vida também se
esfarrape. Seja resoluto,
porque seu futuro nao vai
perdoa-lo por suas cons-
tantes desculpas.
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