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Resumo

O presente estudo destaca quatro principais pontos do relacionamento do
individuo: para consigo mesmo, com a familia, com os amigos e com a
sociedade em que vive. Considerados como os principais pilares que
representam os estagios de desenvolvimento pessoal e profissional, esses
pontos estabelecem momentos de transicao entre uma fase e outra da vida, o
que modifica para sempre o modo de ver, entender e interpretar o mundo a
sua volta. Em cada um dos pilares - que também representam conhecimento -
, 0 relacionamento sofre alteracdes significativas, modificando, consolidando
e/ou acrescentando valores que inserem o individuo sempre em outro
patamar, o qual ele deve experimentar, impulsionado pelos desdobramentos
de fatos e situacoes da vida cotidiana e pelo seu continuo desenvolvimento.

Palavras-chave: Marketing. Relacionamento. Individuo. Sociedade.

Abstract

The present study it detaches four main points of the relationship of the
individual: for himself, the family, the friends and the society where he/she
lives. Detaching four main pillars that represent the periods of training of
personal and professional development, these landmarks establish moments
of transition between a phase and another one of the life that will modify
the way forever to see, to understand and to interpret the world to its
return. In each one of these pillars - that also they represent knowledge-,
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the relationship suffers significant alterations, modifying, consolidating
and/or adding values that always insert the individual in another platform,
which he/she must try, stimulated for the unfoldings of facts and situations
of the daily life and its continuous development.

Key words: Marketing. Relationship. Individual. Society.

Introducao

O marketing de relacionamento (MR) ainda ndao é uma ciéncia.
Gummensson (2005, p. 22) define-o como “o marketing baseado em
interacoes dentro da rede de relacionamentos”, sendo que os
relacionamentos exigem que pelo menos duas pessoas estejam em contato, e
rede € um grupo de relacionamentos que pode se transformar em modelos
extremamente complexos. Assim, o MR compde um dos grandes bracos da
estrutura do marketing, assim como também fazem parte dessa estrutura a
publicidade, a propaganda, o marketing de servicos, o marketing politico
entre outras subestruturas que, aos poucos, vao marcando presenca na
complexa vida empresarial, profissional e, porque nao dizer, também, na vida
pessoal. Gummesson (2005, p. 27) afirma ainda que “os relacionamentos estao
no intimo do comportamento humano. Se dissolvermos as redes sociais
dissolveremos a sociedade”.

Em vista disso, este artigo pretende enfocar o marketing de
relacionamento sob a otica do individuo, apresentando algumas
caracteristicas de seu desenvolvimento e suas relacoes de convivio social
(familia, amigos, escola, trabalho e casamento), consideradas,
respectivamente a seu tempo, desde a infancia até a fase adulta.

Nesse sentido, o marketing de relacionamento passa pela concepcao
que o individuo faz de si proprio, do outro e da amplitude espacial em que
esta inserido, assim como das diversas relacoes de troca que se dao em seu
ambiente. Atuar nesse ramo do marketing significa que a pessoa deve ter um
determinado perfil para poder conhecer, assimilar e empregar as técnicas de

relacionamento para que o resultado esperado seja eficaz.
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Compete entao, especialmente a familia, prover a prole das condicoes
ideais necessarias para que desperte para a vida, para as relacoes de troca
com o proximo, assim como para as magnitudes do mundo, a fim de que no
futuro certo e apropriado de cada momento, a crianca torne-se um adulto
consciente de seus direitos e obrigacdes e contribua para o desenvolvimento
de si, dos outros e de seu entorno, utilizando a cadeia de relacionamento de

forma apropriada para criar valor e melhorar a sociedade em que vive.

Fundamentacao teodrica

De acordo com Gummensson (2005, p. 30), o MR recebe contribuicoes
de outras direcoes, como a teoria e a pratica. A literatura que trata do tema
abrange somente fragmentos da realidade, entao € crucial acrescentar o
conhecimento do profissional reflexivo. O autor diz que varias pessoas
influentes, tais como lideres de negocios, profissionais de marketing,
consultores e outros personagens, disseminam suas experiéncias em acoes,
dirigindo corporacoes, palestrando em conferéncias, escrevendo artigos,
manuais e biografias. Também professores de escolas de administracao tém
experiéncia pratica na area de negocios ou governamental. Além disso, ha as
experiéncias pessoais e profissionais da vida cotidiana, inclusive como
compradores e consumidores, talvez consumidores reflexivos. Todo esse
conhecimento pode ser integrado em pesquisa e contribuir para um progresso
mais dinamico e rico, beneficiando a educacao e a pratica. Conhecimento,
experiéncia, compaixao e reflexao - pré-entendimento do individuo - sao
elementos necessarios para realcar o entendimento de marketing.

Quando se fala em marketing de relacionamento é preciso considerar
ainda um outro aspecto que subjaz as relacdes: a educacao. Por isso € preciso
atentar para a formacao e o acompanhamento do processo cognitivo e do
aprendizado escolar do sujeito. A esse respeito, Campbell (2000, p. 169-170)
destaca parecer imperativo que a melhor formacao exija a inclusao de

educacao multicultural para todos os alunos de todos os grupos raciais,
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étnicos e sociais, pois cada um deles participara de um futuro cada vez mais
multiétnico.

Muitos professores encaram a educacao multicultural como um
conteldo limitado aos grupos étnicos, raciais ou culturais, e irrelevante para
muitas disciplinas escolares. Entretanto, a verdade é justamente o oposto. O
ideal é que a educacao multicultural seja um processo continuo, integrado e
multidisciplinar para todos os alunos. A autora também destaca as habilidades
de raciocinio, comentando que muitos educadores, filésofos e psicologos
concordam que um objetivo importante da educacao € ensinar a pensar. A
sociedade atual exige pensadores criativos e criticos,, porém os sistemas
educacionais que se concentram em respostas certas ou erradas nao produzem
esse tipo de pensar. Por essa razao, os alunos devem ser preparados para
enfrentar um mundo de mudancas rapidas, questoes aparentemente sem
resposta e decisdes pessoais complexas. Ensinar a pensar pode ajudar na
satisfacao das necessidades individuais e sociais e beneficiar ambas.

Decorrente disso, evidencia-se que o sucesso das instituicoes, dos
empreendimentos privados e do sistema democratico € baseado na
capacidade da populacao de analisar problemas, tomar decisoes criteriosas e
criar solucdes funcionais. As portas do século XXI, o pensamento ético,
altruista, criativo e de amplo espectro € um atributo desejavel e necessario a
uma pessoa instruida, dai a importancia de uma boa base educacional.

Noutra perspectiva e de um ponto de vista psicofisico, Coll et al.
(2004, p. 350) discorre sobre o desenvolvimento psicolégico evolutivo do ser
humano, alegando que ha um fio condutor que liga a infancia a adolescéncia e
evita que os adolescentes adentrem sem bagagem nessa nova etapa,
garantindo que as relacées sociais por eles estabelecidas tenham uma certa
continuidade com as que mantiveram nos anos anteriores. Coll et al. (2004, p.
389-390) lembra ainda que, ja na fase adulta, a capacidade para lidar e para
interagir adequadamente com o ambiente vai depender, em grande medida,
da habilidade de detectar, para interpretar e para responder, de maneira

apropriada, a informacao que chega até nossos sentidos. Por isso € importante
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conhecer como 0s processos sensorio-perceptivos e de execucao mudam com
o passar da idade (envelhecimento).

Ja para Mckenna (1992, p. 121) a comunicacao, o dialogo, é um
elemento importante no ambito das relacdes, pois, quando eficaz, as duas
partes ganham. Na abordagem do novo marketing, comunicar-se com o0s
clientes compreende tanto ouvir quanto falar, visto que é através do dialogo
que as relacoes sao construidas e os produtos sao concebidos, adaptados e
aceitos. Enfatiza ainda que as comunicacoes devem compreender todos os
funcionarios da empresa, pois esta gasta somas significativas de dinheiro
anunciando um produto a midia a aos analistas, mas raramente faze anincios
formais aos seus funcionarios, embora todos atinjam o cliente de alguma
forma. O funcionario da expedicao que tiver uma compreensao clara do
produto, da posicao que a empresa esta tentando alcancar ou da urgéncia do
mercado, provavelmente realizara um trabalho melhor.

Tratando ainda sobre a comunicacao humana, Berlo (2003, p. 134-136)
diz que a condicao necessaria para que ela aconteca € uma relacao de
interdependéncia entre a fonte e o receptor. Cada um influencia o outro. Em
certo nivel de analise, a comunicacao envolve uma interdependéncia fisica,
isto €, fonte e receptor sao conceitos diadicos e cada qual exige o outro pela
propria definicdo e precisa do outro para a propria existéncia. Quando duas
pessoas interagem, pdéem-se no lugar da outra, procuram perceber o mundo
como a outra percebe, tentam predizer como a outra respondera. Desse
modo, a interacao envolve a adocao reciproca de papéis, o emprego mutuo
das capacidades empaticas. O objetivo da interacao é a fusao entre os
sujeitos, a total capacidade de antecipar, de predizer e de comportar-se de
acordo com as necessidades conjuntas.

Considerando-se os aspectos abordados, também é mister ponderar
que o MR além de figurar como um cartao de apresentacao do individuo para
como outro e a sociedade, também é um passaporte ativo para o mundo dos
negocios. Empresarios sabem que grande parte do sucesso de qualquer
empreendimento advém de relacionamentos duradouros e isto se traduz em

vantagem competitiva que nao pode ser menosprezada. Tanto é importante
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que cada vez mais as empresas procuram filtrar suas aquisicoes em capital
intelectual objetivando maximizar esta vantagem perante seus concorrentes,
diferenciando a oferta de produtos e servicos disponibilizados no mercado.

Um dos setores econdmicos que nos Ultimos anos passou a representar
o boom do MR como uma ferramenta impactante de resultados comerciais
favoraveis é o setor de servicos. Kotler e Armstrong (2003, p. 224-226)
destacam esse setor como sendo muito variado, abrangendo servicos publicos,
servicos ofertados por empresas sem fins lucrativos e por organizacoes
empresariais. Algumas empresas de servicos sao muito grandes, com vendas
totais e ativos na casa dos bilhdes de ddlares e ainda ha também dezenas de
milhares de pequenas prestadoras de servicos.

As bem-sucedidas focam sua atencao tanto em seus clientes quanto
em seus empregados, pois entendem como funciona a cadeia de valor dos
servicos que liga os lucros da prestadora de servicos a satisfacao do
empregado e do cliente. Essa cadeia € constituida por cinco elos: qualidade
do servico interno; empregados contentes e produtivos; servico de maior
valor; clientes fiéis e satisfeitos; saudavel crescimento da lucratividade dos
servicos. Nesse ambito, um dos modos mais importantes de uma empresa
diferenciar-se das outras € executando consistentemente um servico de
qualidade superior a de seus concorrentes. Para tanto, as empresas
prestadoras de servicos devem garantir que, a cada execucao, os clientes
recebam consistentemente servicos de alta qualidade.

Contudo, diferentemente dos fabricantes de produtos que podem
fazer ajustes em suas maquinas e matérias-primas até que tudo fique
perfeito, a qualidade dos servicos sera sempre variavel, dependendo das
interacoes entre empregados e clientes. Estudos realizados com empresas
prestadoras de servicos bem gerenciadas mostram que elas tém em comum
uma grande quantidade de virtudes referentes a qualidade do servico. As
empresas de mais alta linha sao obcecadas pelo cliente e estabelecem altos
padroes de qualidade dos servicos. Elas nao se contentam simplesmente com

o bom servico e seu objetivo é atingir a perfeicao total.
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Ja Barlow e Maul (2001, p. 33 e 49), por sua vez, inserem um quesito
a mais no MR focado aos negédcios. Elas buscam o diferencial de uma empresa
perante a concorréncia mediante o enlevo do relacionamento através da
criacao do valor emocional com o outro, no caso, o cliente ou o consumidor.
As empresas podem ver os relacionamentos no setor de servicos de duas
formas: algumas consideram o atendimento pouco mais que um mal
necessario, enquanto outras véem esses relacionamentos como atrativos para
que os clientes voltem sempre; algumas compreendem o atendimento como
um trabalho emocional, outras preferem trata-lo como competéncia
emocional.

No mundo atual, as empresas de alta tecnologia cobram por servicos,
mesmo oferecendo pacotes diferentes para niveis diferentes. As linhas aéreas
ha muito fazem isso ao diferenciar classe econdmica, executiva e primeira
classe. Essas empresas partem do pressuposto de que a competéncia nos
servicos tem um valor intrinseco e pode ser cobrada. Embora nos negocios nao
seja possivel divulgar uma taxa especifica pelo valor emocional adicionado a
forma como, por exemplo, as empresas de alta tecnologia estabelecem um
preco pelos servicos prestados 24 horas ou como as linhas aéreas cobram por
poltronas reclinaveis na primeira classe, o valor emocional € um componente
memoravel da experiéncia do cliente e, portanto, bastante significativo.

Nao é uma tarefa facil criar uma cultura de competéncia emocional e
liga-la ao atendimento ao cliente, mas €& uma vantagem competitiva,
principalmente no que se refere a economia de experiéncias. Isso nao
acontece por acidente e requer o apoio total da geréncia para assegurar a
competéncia emocional como base para a filosofia de atendimento da
empresa. Os gerentes precisam alcancar o ponto em que discutir emocoes
seja tao facil quanto discutir balancos patrimoniais, sistemas de computacao,
qualidade dos produtos, niveis de preenchimento de vagas ou indice de
vendas. Portanto, as emocdes devem assumir uma tangibilidade tao real
quanto qualquer outro ativo da empresa, pois em uma organizacao cuja
cultura de atendimento é favoravel as emocoes, novos sistemas de telefonia,

por exemplo, seriam instalados somente depois de avaliado o impacto
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emocional sobre os clientes da mesma forma que levaria em conta o cuidado
com o nimero de anos gastos para amortizar a divida do equipamento. Nessas
empresas, o valor do cliente seria visto nao apenas em termos de “valor
pecuniario”, mas de “valor emocional” que os retém.

Levando-se em consideracao a opinidao e os conceitos dos autores
acima citados, torna-se fundamental para o sucesso das organizacoes que as
exigéncias das empresas e do mercado sejam analisadas por um profissional
cada vez mais gabaritado e que tenha empatia com as pessoas e transito entre
os departamentos. Dele se exige especial flexibilidade em conhecimentos
socio-organizacionais e das relacoes pessoais e profissionais como sendo algo
natural ou espontaneo, intrinseco a sua formacao e consistente em seu
carater.

E a formacdo do perfil desse individuo que procuraremos abordar ao
tratarmos das fases da vida,, desde a tenra infancia até a idade adulta, que
envolvem a familia, os amigos, os colegas de trabalho e o casamento. Esses
elementos, ora favoraveis ora contraditérios, representam o conjunto de
aprendizado, ensino, educacao e cultura que ocorre de forma continuada. Em
outras palavras, é a troca de relacdes de e informacoes que sempre agrega
valor ao composto de conhecimentos ja assimilados no passado e no presente,
0s quais, por sua vez, renovam-se, multiplicam-se e produzem os necessarios

insights que constroem o futuro.

O desenvolvimento do relacionamento pessoal em sua abordagem
qualitativa

Para se conhecer com mais profundidade os detalhes que envolvem as
interfaces do marketing de relacionamento, com enfoque na abordagem
qualitativa pessoal, o individuo, deve ser pincado da complexidade da vida
para que possa buscar a fantastica fonte de energia que o move para as
relacbes sociais. Essa fonte, que parece inesgotavel, age como um ima que
atrai seus opostos, mas que, por incrivel que possa parecer, contradiz os

fundamentos da fisica atraindo igualmente os semelhantes. Diante desse
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paradoxo, os fundamentos da fisica validam-se na estratificacao de clas,
castas ou classes e na formacao de determinados grupos que insistem em ser
“diferentes” e nao se “misturar” com outros grupos que nao 0s seus pares.

Faith Popcorn, citado por Allen et al. (2002, p. 190), define a
formacao de clas como “a inclinacao para unir-se, pertencer e estar na
companhia de grupos de pessoas semelhantes, para fornecer um sentimento
seguro de que nossos proprios sistemas de crencas serao, de alguma maneira,
validados por um consenso”. No entanto, clas, grupos, castas ou classes
acabam caindo no valo comum das relacdes sociais enquanto individuos, de
forma que cada um deve, por obrigacao e/ou necessidade, estabelecer
relacionamentos, tanto com conhecidos quanto com estranhos.

A esse respeito, Las Casas (2004, p. 143) esclarece que “é evidente
que as classes sociais determinam diferencas no comportamento dos
individuos. Essa afirmativa podera facilmente ser constatada com o simples
convivio com pessoas de diferentes classes”. Na verdade, nao ha como negar
que, embora possam parecer esquisitos, interessantes, doceis ou perigosos,
grupos estabelecem codigos de contato e formas de identificacao fisica e
visual, e assim, mesmo sem saber, utilizam-se das técnicas de marketing e das
praticas do relacionamento para estabelecer interacdao. Sobre esse aspecto,

Coll et al. (2004, p. 199) apresenta a seguinte consideracao:

A maneira como nos relacionamos com os demais depende de
determinadas idéias que temos sobre o que eles esperam de nos,
sobretudo sobre seus sentimentos, sobre suas necessidades e sobre
seu ponto de vista; do mesmo modo, boa parte de nossa conduta
estd condicionada pelo fato de considerarmos determinados
comportamentos bons e aceitaveis, enquanto outros sao vistos como
inadequados e inaceitaveis. Ao primeiro desses dois ambitos (como
sao os demais, como se sentem, 0 que pensam, o que esperam de
noés, mas também como esta organizada a sociedade em que
vivemos, como funciona a rede social), habitualmente se da o nome
de conhecimento social, que se costuma diferenciar em dois grandes
ambitos: por um lado, o conhecimento dos demais e das relacdes
com eles e, por outro, o das instituicdes e da maquinaria social. Ao
segundo, referente as idéias sobre o que é aceitavel, bom e justo,
da-se o nome de desenvolvimento moral, que, por sua vez, se refere
também a varios conteldos, se estivermos falando de normas
morais, de valores sociais ou de regras convencionais.
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Mas como o objetivo dessa abordagem é destacar alguns pontos do
desenvolvimento do individuo, nao se pretende enquadra-lo em alguma casta,
grupo social ou rotula-lo. Visto que ha ja muitos estudos cientificos sobre isso,
a intencao é mostrar que a familia, os amigos, a cadéncia escolar, a
assimilacao de cognicoes e a quantificacao de experimentos podem
oportunizar um perfil potencial ideal para que o individuo possa tornar-se um
cidadao consciente, responsavel e um profissional competente e requisitado
pelo mercado, e que contribua para a transformacao e a melhoria das

condicOes da sociedade em que vive e que dela depende.

O relacionamento dual

As informacbes e experiéncias ja acontecem mesmo antes do
individuo nascer. Isso significa que enquanto vai se desenvolvendo no Utero
materno, aquele pequenino ser capta ondas sonoras e vibracdes que, por
instinto, vai assimilando como situacdes boas ou ruins. Esse momento,
portanto, é base de um processo de desenvolvimento e aperfeicoamento que
sO ira findar no outro extremo da vida, com a morte. Entre comeco, meio e
fim ha uma vida a ser vivida, com todas as lapidacées e polimentos que
forjarao o carater e as atitudes do individuo.

No mundo da informacao que estamos vivendo, os pais devem passar
seus conhecimentos ao herdeiro ou herdeira a medida que a compreensao da
crianca vai atingindo os graus de maturidade e esta passe a entender a
complexidade do mundo que agora habita. A superprotecao deve ser evitada,
até mesmo como meio de resguardar a sobrevivéncia, a inteligéncia, a
sagacidade e a capacidade da crianca em resolver por si propria determinadas
situacoes. Buchalla (2005, p. 120) em sua reportagem sobre Mais Autonomia,
defende a premissa de que as criancas devem buscar solucdes para seus

problemas por si mesmas, sem a interferéncia direta e imediata dos pais.

Por passarem muito tempo longe dos filhos enquanto trabalham, e se
sentirem culpados por causa disso, os pais de classe média,
especialmente, partem do principio de que, sempre que as criancas
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se véem numa situacao dificil, devem forcosamente pedir ajuda a
eles. Com isso, as criancas habituaram-se a ter um canal de acesso
permanente aos pais. Nesse cenario de dependéncia extrema, o
celular s6 veio prejudicar ainda mais o processo de crescimento.
Uma das formas pelas quais um ser humano se torna adulto é
internalizando valores e conselhos dos pais. Em momentos de
dificuldades, € a esse arsenal que os filhos precisam aprender a
recorrer - e ndo a agenda do celular com os nimeros de papai e
mamae. Os pais, hoje em dia, ndo estao ensinando nem mesmo seus
filhos pequenos a atravessar a rua, a fazer pequenas compras ou a
andar de oOnibus, porque consideram isso muito perigoso’ diz a
psicologa paulista Ceres Alves de Aradjo. ‘Eliminar do
desenvolvimento infantil todo desconforto, as decepcoes e até
mesmo a brincadeira espontanea, e ainda por cima pressionar as
criancas com a exigéncia do sucesso, € um erro de rumo gravissimo’,
diz a americana Hara Estroff Marano, editora da revista Psychology
Today, uma espécie de biblia dos psicologos. Hara acredita que sem
enfrentarem desafios nem se confrontarem com limites, as criancas
tornam-se adultos incapazes de superar as vicissitudes que a
existéncia irremediavelmente lhes impora. Isso nao apenas as
inabilita praticamente, como as enfraquece psicologicamente. Entre
outras coisas, elas nao aprendem a ter perseveranca, que nao é
apenas uma virtude moral, mas uma ferramenta necessaria para a
vida.

Nesse universo de construcao de conhecimentos e de experiéncias, é
importante lembrar que o experimento que passa pela pele nunca é
esquecido, de modo que as sensacboes e as emocoes vivenciadas sao como
ferro em brasa e vao produzindo marcas em nossas memorias. Barlow e Maul
(2001, p. 11) afirmam que “as emocodes influenciam os aspectos da vida
racional: modelam memorias, influenciam percepcoes, sonhos, pensamentos,
julgamentos e comportamentos. As emocdes sao mais do que meros processos
cognitivos e, de fato, mais do que simples sentimentos”. Em vista disso, nota-
se que mais conjuntos de informacdes podem ser apresentados e processados,
e, por isso, nao se deve impor um limite para o aprendizado, mas, ao
contrario, é preciso incentivar a crianca a experimentar as boas coisas da vida
e explicar com detalhes aquelas que nao devem ser feitas e os porqués. No
entanto, essas uUltimas devem ser conhecidas e assimiladas, até mesmo para
que a crianca entenda a elasticidade na composicao dos limites dos
parametros que deve criar, adequar e manter. Ninguém experimenta um
veneno para saber se de fato mata, mas deve conhecer que existe e os perigos
que representa. Na natureza (reinos mineral, vegetal e animal) ha milhares de

situacdes que podem ser demonstradas como exemplos contundentes da luta
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pela sobrevivéncia (leia-se cadeia alimentar) e dos beneficios e riscos de cada
caso em particular.

A natureza é prodigiosa em compor o cotidiano do ser humano, em
especial o relacionamento. A crianca adquire inUmeras experiéncias somente
em ver e acompanhar como se dao as relacdes de afeto, de interdependéncia
e de lideranca, tanto entre os humanos, como entre outras espécies, visto que
o reino animal é um bom exemplo dessas interacoes.

Tudo € um aprendizado continuo e as associacoes cognitivas vao sendo
estabelecidas por comparacoes. Nesse processo, a familia é responsavel pela
transmissao do conhecimento em todos os niveis possiveis e também os meios
de comunicacao, com destaques para a televisao e para a Internet, que
representam, hoje, uma ajuda fabulosa nesse sentido, pois a informacao esta
a disposicao de todos, basta querer acessa-la. Até ha alguns anos atras, nossos
pais, tios, avos contavam-nos como funcionavam certas coisas da natureza ou
da vida e nos, enquanto criancas ou ainda jovens, tinhamos de imaginar essas
coisas. Algumas vezes dispunhamos de fotos, figuras ou desenhos, mas na
maioria dos casos, era mesmo a nossa imaginacao que construia o cenario.
Hoje ha textos e imagens sobre tudo! Portanto, podemos dizer que o
conhecimento é transmitido de forma exponencial. Kotler e Armstrong (2003,

p. 15-16) ilustram com propriedade esse assunto, ao afirmarem que

Agora, mais do que nunca, todos estamos conectados uns aos outros
e as coisas proximas ou distantes no mundo ao nosso redor.
Entretanto, estamos conectados de maneiras novas e diferentes. Se
antes levavamos semanas ou até mesmo meses para cruzar o pais,
hoje podemos dar uma volta ao redor do mundo em apenas algumas
horas ou dias. Se antes levavamos dias ou até mesmo semanas para
receber noticias sobre importantes acontecimentos no mundo, hoje
podemos acompanhar esses acontecimentos ao vivo gracas a
transmissao via satélite. Se antes levavamos dias ou até mesmo
semanas para entrar em contato com pessoas em lugares distantes,
hoje é possivel fazer isso em apenas alguns instantes, por meio do
telefone ou da internet.

Desse modo, com essas facilidades comunicativas, a educacao e o
aprendizado continuo, assim como o habito da leitura, prepara o ser humano

para suas tarefas futuras. Campbell (2000, p. 40) enfatiza que a leitura
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variada de temas e assuntos literarios traduz-se como uma das ferramentas

que leva o ser humano a desenvolver a inteligéncia e a linguistica:

A literatura proporciona a base para praticar e desenvolver todo o
espectro da inteligéncia verbal-lingliistica. Historias, romances,
biografias, ensaios, pecas e poemas proporcionam o ponto de partida
para desenvolver habilidades de escuta ativa, projetos de fala e
escrita criativa ou analitica. Esses materiais oferecem alimento para
0 pensamento, pois exemplificam o uso efetivo da linguagem e
estimulam o desenvolvimento intelectual.

Ao mesmo tempo em que a crianca se desenvolve com a educacao
paterna, a televisao, a internet e a leitura, entre outros meios de
comunicacao, a escola aparece na vida da crianca como uma surpresa, algo
inesperado, que até certo ponto assusta por quebrar a rotina de sua vida. Se é
uma ameaca ou oportunidade ela nao sabe dizer ou prever, mas ela é
informada que a escola é uma coisa boa, que ela deve cumprir, enfrentar e
aprender. A escola, portanto, desempenha papel preponderante na educacao,
mas sua funcao basica é ensinar. A familia atua nesses dois propdsitos. Sobre
o aprendizado escolar, Berlo (2003, p. 11) destaca alguns aspectos

importantes:

Com a escolaridade aprendemos o processo de raciocinio.
Aprendemos a tomar decisbes em determinado sentido, e ndo em
outro. Analisamos outras pessoas € a natureza do mundo material.
No devido tempo, comecamos a abstrair-nos do nosso ambiente, a
analisarmo-nos intimamente, como se fossemos alguma outra
pessoa. Toda essa experiéncia requer comunicacdo. Damos e
recebemos ordens, fazemos pedidos, atendemos aos pedidos de
outros. Aprendemos sobre fatos, como as coisas sao feitas,
destruidas, modificadas.

Principalmente na escola, ocorre a dualidade das relacdes, separando-
se aquelas inerentes a familia das extrafamiliares. Algumas vezes, quando
detectadas dispersoes, a familia deve corrigir o rumo dos acontecimentos,
sempre explicando e exemplificando, de forma que haja compreensao e
assimilacao sobre a dispersao constatada, corrigindo-a e mantendo os
parametros estabelecidos de direitos e obrigacdes, prevalecendo a otica do

convivio social e do bom senso.
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Os amigos, que representam o outro lado da dualidade, influenciam
esses vetores paralelos e constituem relacionamentos muito importantes na
vida de cada um de nods, pois a eles ensinamos e com eles aprendemos.
Portanto, inéditas experiéncias sao partilhadas e configuram o relacionamento
na pratica. Ha poucas amizades que duram para sempre, outras nem tanto e
uma grande maioria € descartada, ou seja, é fugaz, passageira. Muitas vezes
essas amizades passageiras representam apenas um jogo de interesses e, por
isso, tendem a desaparecer. Claro esta que muitas pessoas passam pela vida
do individuo e alguns relacionamentos véem e vao, mas para tudo ha uma
razao, muito embora pareca inexplicavel. Nesse sentido, o relacionamento
pode ser estudado sob varios prismas: relacoes familiares, de amizade, de
trabalho, de afeto, de paixao, de amor, de sincronicidade, de empatia, de
ensino/aprendizagem, de interesse, de perda, de dor, de compaixao, e tantas
outras possibilidades que, de uma forma ou de outra, aproximam o ser
humano uns dos outros e fazem com que se estabelecam conexdes. Ha
desdobramentos em cada uma delas e s6 o convivio aprofundara, mantera na
superficialidade ou rompera com aquela relacdao. Tudo depende da formacao
de cada um, do estado de animo, da toleréncia e da capacidade de
entendimento, absorcao e abnegacao. Em outras palavras, precisa preparo. E
preparo também diz respeito a saber ouvir e perdoar, cuja pureza em
perceber e receber o cabedal de informacdes tem seu apice na infancia e na
adolescéncia e que vai, com o passar dos anos, cedendo lugar para os
enquadramentos comesinhos que a sociedade nos impode. Entretanto, vale
lembrar que a apreensao do conhecimento nao se transforma em
esquecimento.

Apreender significa reter conhecimento sobre algum assunto.
Geralmente a apreensao de algum tema esta vinculada a experimentos que
transportam a teoria para a pratica. Kotler e Armstrong (2003, p. 131) dizem

que a pessoa modifica seu comportamento com a aprendizagem pratica.

Quando as pessoas agem, elas aprendem. A aprendizagem acarreta
mudancas no comportamento de uma pessoa surgidas gracas a
experiéncia. Os teodricos da aprendizagem dizem que muitos

Revista Intersaberes, Curitiba, ano 2, n. 3, p. 110 - 132, jan/jun 2007



124
MARQUES, Igor H.