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Educacao genérica e corporativa

Nés, brasileiros, temos muito a
comemorar: conseguimos passar ao
largo da crise que, desde 2008, pa-
ralisa a economia dos pafses desen-
volvidos e observamos um saudivel
crescimento da classe média, fruro
da ascensao dC SCgInCﬂtOS outrora
pobres.

P'«lra as CIDPI’CSHS, £ssa CVOlU'
¢do positiva significa uma excelen-
te oportunidade de expansio dos
negdeios. Mas a demanda aqueci-
da nos apresenta dois gargalos: a
compra de materiais e equipamen-
tDS em prazos € precos razodveis e a
dificuldade de contratar pessoas ou
prestadores de servicos que depen-
dam de profissionais com razodvel
nivel de treinamento.

Em recente pesquisa realizada por
empresa de consultoria internacional
de recursos humanos (Manpower), o
Brasil aparece como o segundo pais
com maior caréneia de mio de obra
qualificada para preenchimento dos
empregos disponiveis. Eletricistas e
engenheiros figuram entre os profis-
sionais mais demandados.

Em face dessa nova realidade,
convém que as empresas tomem pelo
menos duas providéncias. Primeira:
¢ necessdrio valorizar a educagio cor-
porativa, no sentido de reter e capa-
citar os que j4 sdo funciondrios. Se-
gunda: é necessirio aumentar a efi-
cécia das entidades genéricas de edu-
cagio, que formain profissionais para
o mercado de trabalho.

A escola tradicional — uma tipica
faculdade de engenharia, por exem-
plo — ensina aos alunos como resol-
ver problemas, mas nio a enuncid-
los. No entanto, no mundo real os

problemas ndo vém enunciados. Ao
contrdrio, a experiéncia mais co-
mum, na vida particular ou profis-
sional, é se deparar com uma confu-
sdo de fatos e dados, sem clara descri-
¢io do que precisa ser resolvido.

Exemplo hipotérico: um presi-
dente de uma distribuidora de ener-
gia elétrica exorra a drea de supri-
mentos a estimular a competigio en-
tre os fornecedores de servicos para
C()I]Sﬁguir um custo Operac]’()lldl re-
al inferior ao da “empresa de referén-
cia” da Aneel. Entreranto, esse mes-
mo presidente diz que ¢ preciso au-
mentar o faturamento, por meio do
combate ao furto e & fraude. E que
para isso € preciso adquirir e instalar,
o mais rdpido possivel, cabos blinda-
dos e equipamentos eletrdnicos de
telemedicio.

Pronto, estd armada a confusio:
o presidente apresentou um cend-
rio em que hd dois objetivos a serem
alcangados. Primeiro, conseguir os
melhores precos. Segundo, os equi-
pamentos devem ser adquiridos no
menor prazo possivel.

Se o profissional de suprimentos
for inexperiente ou simplério, prova-
velmente procurard aproximar a con-
flitante fala do presidente do enun-
ciado de algum problema que saiba
resolver. £ provével que se concen-
tre na cscotha da melhor alternativa
entre as disponiveis no kit de solu-
¢Oes que tem a seu dispor. Foi treina-
do em téenicas que visam a minimi-
zagio do preco de compra dos equi-
pamentos? Eniio, o que o presidente
quis dizer é “compre o mais barato
possivel”. Raciocinaria que “aquele
outro papo sobre a necessidade ur-
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gente de instalagio de telemedicio
deve ser problema a ser resolvido pe-
fu drea réenica; nio por mim”.

Nessa hiporética hisrorinha, o
jovem profissional resolveria preci-
samente o problema errado. Seria
preferivel que resolvesse aproxima-
damente o problema cerro, ralvez
com o seguinte enunciado: “qual a
methor escotha para a companhia:
o equipamento mais caro, porém
COM menor prazo dc enttega, ou o
mais barato?”

Para que os jovens profissionais
saiam das entidades de ensino com
a bagagem apropriada, ¢ necessdrio
que o tema “‘educagio profissional”
vd além das entidades especializadas
¢ dos departamentos de recursos hu-
manos. Trata-se de assunto estrarégi-
co, que metece a atengio da alea di-
re¢io das companbhias.

Como professor, ouvi diver-
sas vezes, e sempre com desprazer,
afirmativas do tipo “quem sabe,
faz; quem nio sabe, ensina”. Co-
mo dirigente de empresa priva-
da concessiondria de presragio de
servigo publico, entendo que essa
percepgio tem de mudar. Para is-
so é preciso que os professores te-
nham conhecimento nio apenas
tedrico do que estdo ensinando,
mas também prdtico. E somente
chegaremos a esse resultado se au-
mentar a interagio entre as escolas
¢ as empresas dentro do conceito
de “quem sabe faz e ensina; quem
nio sabe aprende”.
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