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0 Laboratério da Sua Otica

Arrisque-se! Entre na zona de conforto!

uantas vezes vocé

jd ouviu sobre sa-

ir da zona de con-
forto? Centenas, milha-
res? Eum saco! Todo pa-
lestrante ou guruzinho
de meia-tigela solta o
mantra: “Saia da zona
de conforto”. Sem que-
rer ser do contra, mas ja
sendo, eu digo: entre na
zona de conforto. Ndo
tem nada mais prazero-
so e eficiente no seu cres-
cimento profissional que
conquistar e permane-
cer na sua zona de con-
forto.

Coloque energia no
lugar certo

Nao adianta lutar con-
tra uma tendéncia natural
de nossas mentes, que ¢ a
de buscar aquilo que mais
nos agrada e da prazer.
Ora, ¢ muito melhor estar-
mos em uma zona confor-
tavel que nos acostumar-
mos com a idéia de perma-
necer esforgado em algo in-
comodo — isso significa
gastar energia desnecessa-
ria quando o melhor € bus-
car conforto.

Sei que isso parece an-
tagdnico ao usualmente
pregado. Calma, vou mos-
trar um sentido ldgico para
essa proposta. O grande
questionamento a fazer ¢

se perguntar o que ¢ con-
fortavel para vocé. O que
lhe dd& mais prazer?
Calmaria ou tempestade,
sombra ou sol severo?
Entenda uma coisa: se o
mundo, mercados e negd-
cios estdo cada vez mais
agitados, e precisamos agir
€ crescer nesse cenario, o
conforto ndo pode mais ser
o contraste disso tudo.
Assim, sua nova zona con-
fortavel, no papel de pro-
fissional, passa a ser neces-
sariamente a agitacdo, o
burburinho e a incerteza do
novo.

Logico que precisa-
mos de férias, lazer e des-
canso. Mas isso quando es-
tamos desempenhando ou-
tros papéis, nao o de profis-
sionais. Verdadeiros guer-
reiros se sentem bem quan-
do estdao na guerra. O des-
canso, apesar de necessa-
rio, € enfadonho. Atletas en-
chem sua corrente sangui-
nea de adrenalina e prazer
quando estdo na arena, nao
no vestiario. Confortavel é
estar sob pressdo, lutando
contra o adversario e sendo
pressionado pela torcida.
Vencedores foram feitos pa-
ra o embate, inquictacao e
risco, mas nao para o que
chamamos de descanso.

Reorganize suas idéi-
as

Quando me pergun-
tam “e ai, tudo tranqiiilo?”,
respondo: “Tranqiiilo ndo,
mas sob controle”. Ora, se
estiver trangiiilo, algo esta
errado. A zona de conforto
de um vendedor ¢ o agito e
a intranqiiilidade da rua,
balcdo da loja ou telefone.

Somos desafiados a en-
contrar conforto no caos,
na dindmica, € ndo na esta-
tica. Ou seja, ndo adianta di-
zermos que o estatico é con-
fortavel e tentarmos nos
convencer de que devemos
deixar essa chamada zona
de conforto. Nossa mente
rejeitard a idéia de fazer-
mos algo que ndo nos dé
prazer. E mais facil “res-
significarmos” em nossas
mentes a idéia do que € pra-
zeroso e confortavel.

Imagine-se em um par-
que da Disney, no Hopi
Hari em Sao Paulo ou
Beach Park no Ceara. A sen-
sacdo sera de absoluta per-
da de tempo se ndo estiver
em algum dos brinquedos
enquanto esta la. A idéia de
parar e sentar para avistar o
ambiente ¢ absolutamente
desconfortavel para al-
guém que foi la para apro-
veitar a festa.

Aventure-se — Vocé€ ¢ um
profissional ativo, quer
aproveitar a festa e a gran-
de e séria brincadeira do
mercado? Se a resposta for
sim, trate de sair da des-
confortavel posigdo de des-
canso e trate de entrar na in-
certa, arriscada, mas abso-
lutamente confortavel
idéia de saltar, rodopiar, gri-
tar de medo, alegria ou se
molhar.

E isso que o mundo re-
serva para aqueles que se
dispdem a viver as aventu-
ras de crescer em um mer-
cado absolutamente dina-
mico, randomico e cadtico.
Posso assegurar aos que
aceitarem viver nessa nova
zona de conforto que cada
nova investida ou desafio
pode ser vivenciado como
uma grande brincadeira. E
se vocé notar, 99,99% das
pessoas que saem dos brin-
quedos, nesses grandes par-
ques, estdo sorrindo. Bem-
vindo a nova zona de con-
forto. Salte, pule, corra e
grite, e, acima de tudo, sor-
ria!
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