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    PREFÁCIO




    Imagine-se em um ambiente vibrante, repleto de energia e entusiasmo, onde a atmosfera é impregnada com a promessa de aprendizado e crescimento. É nesse cenário que o livro “Gestor Diário” se revela como um companheiro indispensável para qualquer líder empresarial em busca de excelência.




    Bertran e Biagio, os visionários por trás da BCF Consultoria, mestres na arte da Gestão, desenvolveram o livro “Gestor Diário” como um guia para o dia a dia, a partir do resultado de anos de experiência e dedicação desses líderes extraordinários, que contribuíram com desafios e triunfos de empresas de todos os tamanhos e setores.




    Ao mergulhar nas páginas deste livro, você é convidado a embarcar em uma jornada de autodescoberta e aprimoramento contínuo. Aqui, não encontrará soluções prontas ou fórmulas mágicas, mas sim um tesouro de insights e reflexões cuidadosamente elaborados para inspirar e capacitar você em sua jornada como gestor.




    Cada página deste livro é um convite para a ação, uma oportunidade para aplicar os princípios fundamentais da gestão no seu dia a dia. Com uma linguagem leve e acessível, “Gestor Diário” oferece uma abordagem prática e direta, projetada para ajudá-lo a transformar teoria em prática e alcançar resultados tangíveis.




    Ele o desafia a sair da zona de conforto, a questionar suposições e a abraçar a mudança com confiança e determinação. E, ao fazer isso, você descobrirá que o verdadeiro crescimento acontece não em saltos gigantes, mas sim em pequenos passos dados a cada dia.




    Então, caro leitor, convido-o a abrir as páginas deste livro e embarcar nesta emocionante jornada de desenvolvimento pessoal e profissional. Deixe-se inspirar pelas palavras de grandes pensadores e líderes e permita que suas reflexões guiem suas ações rumo ao sucesso.




    Lembre-se, a verdadeira maestria na gestão não é alcançada da noite para o dia, mas sim cultivada através de um compromisso diário com a melhoria contínua. Com “Gestor Diário” ao seu lado, você estará pronto para enfrentar os desafios do mundo empresarial com confiança, sabedoria e determinação.




    Vicente Muguerza




    Founder da VM4 Estratégias de Marcas


  




  

    INTRODUÇÃO




    Você não se torna um gestor profissional e competente em um dia.




    Você se torna um gestor profissional e competente no dia a dia.




    Três anos depois do lançamento do nosso primeiro livro “Todos na Mesma Página: Não se alcança a Excelência sem fazer o básico (bem feito)” — que abordou, de forma objetiva e prática, o nosso método de consultoria de Gestão Organizacional —, criamos este livro para que acompanhe diariamente você na sua jornada de desenvolvimento pessoal, profissional e empresarial.




    Este livro é para você que é gestor de primeira viagem, ou gestor já com muitos anos de experiência, ou dono de uma grande empresa ou de uma pequena... Pouco importa. Importa é que você esteja na arena (não na arquibancada), suando, dando o seu sangue para fazer o negócio prosperar e crescer da forma certa e com gestão, com conhecimento, com método e com saúde financeira (lucro e caixa).




    Aqui, você vai encontrar, todo dia, uma frase de grandes pensadores, gurus de gestão, executivos, gestores, cientistas, esportistas e de pessoas importantes na História. E, logo abaixo de cada frase, uma reflexão nossa, de como você pode aplicar esse insight no seu dia a dia.




    Nossa indicação é que você leia uma página a cada dia. E coloque em prática. De nada adianta comprar o livro só para ler. Você precisa de colocar em prática as melhorias para poder colher os resultados.




    Se você comprou este livro e já está no meio ou no final do ano, não tem problema. Abra a página no dia que comprou e comece a leitura. Este é um livro para acompanhar você no seu dia a dia, todos os dias. Já completou a leitura? Leia novamente no próximo ano, recomece!




    A jornada do seu desenvolvimento pessoal e da sua empresa nunca estará 100% completa; é infinita.




    Bertran S. Filomena




    Biagio Caetano Filomena
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            01




            JANEIRO


          



          	

            “Esteja sempre em guerra contra seus vícios, em paz com o próximo e deixe que cada ano novo traga uma versão melhor de você mesmo.”




            Benjamin Franklin


          

        


      

    




    Um ano novo começa hoje.




    Permita e aja para que uma nova versão sua surja, mantendo e preservando as suas já adquiridas virtudes e combatendo seus vícios todos os dias. A guerra contra os vícios é intensa e constante, exige vigilância exaustiva.




    Deixe o seu vizinho em paz, pare de cuidar dos problemas que não lhe competem. Pare de olhar para os problemas do outro gestor e do outro setor. Está tudo certo na sua empresa? Não há nada que possa ser melhorado no seu departamento? Está tudo certo na sua casa?




    Deixe o outro viver a vida da forma que ele achar melhor. O seu tempo de vida é limitado nesta Terra para que você não o invista da melhor forma, que é aprimorando as suas próprias habilidades e competências.




    Este ano pode ser diferente, pode ser melhor. Depende de você, das suas ações e percepções sobre aquilo que lhe acontece:




    • O que você quer conquistar?




    • O que você quer aprender?




    • O que você precisa para reaprender?




    • O que você quer deixar pra trás?




    Busque, neste ano, a sua melhor versão. Trabalhe todos os dias para isso, um dia de cada vez, uma página de cada vez! Estamos juntos nessa jornada!


  




  



    

      

        

          	

            “Nenhum piloto sábio, por mais




            talentoso e experiente que seja, falha ao utilizar um checklist.”




            Charlie Munger


          



          	

            02




            JANEIRO


          

        


      

    




    Toda vez que vemos um problema de gestão, pode-se ter certeza de que há um problema de decisão. E um problema de decisão, muitas vezes, está relacionado à incapacidade de controlar nossa ansiedade, de controlar nosso ego e de aplicar o Método. Temos a tendência de achar que já sabemos tudo (que já somos experientes o suficiente) e pulamos etapas importantes para a construção do raciocínio e da busca da melhor solução. Pulamos as etapas do diagnóstico e do planejamento.




    Ansiosos, vamos direto para a execução, afinal “já passei por isso 200 vezes”, “tenho 20 anos de experiência”. E, dessa forma, partimos para decisões intuitivas, sem embasamento, sem estudo, sem análise e sem preparação. Mas, cada situação é única. Cada problema é exclusivo. E merece atenção direcionada.




    Por isso, o Método é fundamental. Método nada mais é do que um passo a passo, um checklist, que deve ser seguido fielmente, pois é comprovada a sua eficácia. Não significa que vai acertar sempre ou que vai acertar 100%, mas reduz as probabilidades de erro. Ajuda a pensar e a estruturar melhor!




    O principal Método de Gestão que todo gestor precisa dominar e aplicar diariamente é o PDCA (Plan, Do, Check, Act):




    - Plan: compreender qual é a meta, analisar o problema (o fenômeno e o processo), desenvolver o plano de ação.




    - Do: ir para o campo e executar os planos de ação.




    - Check: verificar os resultados.




    - Act: se deu certo, padronizar. Se deu errado, girar o PDCA e começar novamente.




    É chato. É trabalhoso. É desafiador! Mas é o melhor caminho para atingir as metas! É o caminho da disciplina. E tem retornos e recompensas.




    Controle seu ego. Controle sua vaidade. Controle sua ansiedade!




    Aplique o Método! Aplique o checklist!
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            “‘Não pudeste’ vencer nas coisas grandes porque ‘não quiseste’




            vencer nas coisas pequenas.”




            São Josemaria Escrivá


          

        


      

    




    Queremos alcançar os resultados, mas, muitas vezes, esquecemos que existe um processo para chegar lá. Queremos chegar ao topo, mas esquecemos que é preciso um passo de cada vez para completar a escalada.




    O processo é árduo, doloroso, testa a nossa resistência, testa a nossa determinação e o nosso comprometimento. Mas a disciplina nos faz continuar e nos faz manter a constância, a vigilância, o foco! 




    Nessa passagem da obra “Caminhos”, de São Josemaria Escrivá, ficam claros alguns aspectos:




    • A responsabilidade pelos nossos resultados é individual, é de cada um de nós.




    • Nossos resultados são decorrentes de nossas escolhas e decisões diárias.




    • Os resultados são compostos de pequenas ações, que, muitas vezes, parecem ser de pouca importância, mas que, quando somadas, geram um relevante montante.




    • Somos testados a cada instante sobre o quanto realmente queremos vencer nas “coisas grandes” quando nos deparamos com as pequenas atividades cotidianas.




    Por isso, cuide de seus hábitos diários, tenha planos sólidos, linhas de ação claras e compromissos dos quais você não abra mão.




    Persevere e tenha disciplina!


  




  



    

      

        

          	

            “Não há elevador para o sucesso, você tem de pegar as escadas.”




            Zig Ziglar
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    Está na hora de encararmos a realidade: não existem atalhos!




    Para nada na vida...




    No mundo dos negócios, todo dia vemos alguém divulgando o “sistema milagroso que vai resolver todos os problemas da sua empresa” ou “o treinamento revolucionário que vai expandir a mentalidade dos seus colaboradores em 2 dias” ou “a imersão na metodologia de gestão das empresas do Vale do Silício”.




    Atenção: é furada! Fuja disso!




    Infelizmente, muitos caem nessas armadilhas, pois estão perdidos na sua gestão e querem os atalhos, o caminho fácil, a poção mágica, a bala de prata! Isso não existe!




    Não existe sucesso do dia para a noite. Não existe equipe capacitada em um fim de semana. Não existe sistema que resolva problemas de decisão. 




    O que existe é começar pelo básico (bem feito)!




    Sua empresa sabe o que é fluxo de caixa? Sua empresa analisa resultados? Sua empresa tem gestão de metas? Sua empresa tem os papéis e responsabilidades bem definidos? Sua empresa tem reuniões de tomada de decisão? Sua empresa tem uma estratégia definida? Sua empresa domina os fundamentos da gestão? Comece por aí.




    Esqueça a “última moda”!




    Suba um degrau de cada vez!




    Domine e aplique os fundamentos!
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            “Escutar é a disposição de ter a sua mente modificada.”




            Oscar Trimboli


          

        


      

    




    Rubem Alves, poeta e escritor brasileiro, tem um famoso texto chamado “A Escutatória”, no qual diz o seguinte: “Sempre vejo anunciados cursos de oratória. Nunca vi anunciado curso de escutatória. Todo mundo quer aprender a falar. Ninguém quer aprender a ouvir”.




    Isso representa perfeitamente os relacionamentos interpessoais de hoje em dia. Todo mundo quer falar, quer ser escutado, quer compartilhar suas alegrias e problemas.




    Poucos, querem escutar.




    Aprendemos desde sempre que o sucesso passa por se comunicar melhor, transmitir nossas ideias para que nossas opiniões vençam e, por isso, treinamos nossa oratória e capacidade de persuasão.




    No entanto, esquecemos da outra parte da comunicação: ouvir. Não treinamos, não praticamos e tampouco nos preocupamos com isso.




    Quantas vezes você pede para alguém repetir algo que já foi dito? Quantas vezes você está “ouvindo” apenas esperando uma brecha para dar sua opinião? Quantas vezes você está “ouvindo”, mas pensando em outras coisas? Quantas vezes você está “ouvindo” só por educação?




    Pratique a escutatória! Esteja presente! Abra, humildemente, seus ouvidos e sua mente para novas visões de mundo. Importe-se com os seus interlocutores e suas opiniões.




    E você vai descobrir um superpoder!


  




  



    

      

        

          	

            “Se os indivíduos na organização não estiverem pensando nos clientes, simplesmente não estarão pensando em nada.”




            Philip Kotler
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    “Por que as empresas existem?”




    Não existe resposta correta, mas se pode chegar a um denominador comum. Logicamente, para que o acionista obtenha o lucro desejado, em primeiro lugar, a empresa deve produzir alguma coisa para que possa ser oferecida a alguém (o cliente).




    No entanto, para que o cliente compre algo, este produto deve se destacar dos outros, ou, no mínimo, satisfazer alguma(s) de sua(s) necessidade(s). O que se quer dizer é que o papel do cliente é central para as empresas.




    Duvidamos que algum acionista fique insatisfeito ao saber que o cliente de sua empresa está satisfeito com seus produtos. Afinal, é do cliente que vem o dinheiro, e da satisfação dele surge a fidelização e as compras repetidas.




    Conheça quem é o seu cliente. Faça gestão de clientes. Ou você tem só um hobby.
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            “Se sua única ferramenta é um martelo, tudo que você vê são pregos.”




            Mark Twain


          

        


      

    




    Desculpe-nos por lhe dizer isso, mas o nosso cérebro, muitas vezes, nos engana. Existem diversas obras que falam sobre vieses cognitivos, isto é, atalhos que o nosso cérebro toma para facilitar o nosso processo de tomada de decisões. Em claro e bom português, isso significa que ficamos no modo “piloto automático”.




    Um desses vieses é o viés da experiência. Quanto mais experiência temos dentro de uma mesma função/atividade ou de vivência de um mesmo mercado, maior é a tendência de nos tornarmos arrogantes e fechados para novas ferramentas e novos conhecimentos.




    “Ah, mas eu já vivi situações iguais a essa a minha vida toda.”




    “Ah, mas eu sempre fiz do meu jeito e funcionou.”




    Se você quer se tornar um gestor de sucesso, precisa investir no desenvolvimento do seu repertório, precisa enriquecer e atualizar a sua caixa de ferramentas. Você precisa dominar os fundamentos básicos, falar a linguagem dos negócios. Minimamente, você, como gestor. precisa dominar 7 ferramentas e práticas de gestão:




    a. Planejamento Estratégico




    b. Orçamento Empresarial




    c. DRE




    d. Fluxo de Caixa




    e. Rituais de Gestão




    f. Avaliação de Desempenho




    g. Indicadores e Metas




    O mercado está em constante evolução, a concorrência está mais acirrada. Se você não se atualizar, não se desenvolver mais rápido do que os demais, você está ficando para trás.




    Experiência + domínio de fundamentos + aprendizado constante é a fórmula do sucesso.


  




  



    

      

        

          	

            “Decidir o que não fazer é tão importante quanto decidir o que fazer.”




            Steve Jobs
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    Nem toda oportunidade que aparece para sua empresa é uma boa oportunidade a ser perseguida.




    Saber dizer “não” a oportunidades abre caminhos! Estratégia é escolha. Toda vez que fazemos uma escolha, mil renúncias acompanham. Alguns gestores ficam apavorados com isso, querem abraçar tudo, querem conquistar o mundo, querem ser tudo para todo mundo em todo lugar. Nessa ânsia, perdem o foco, perdem a diferenciação, perdem a si mesmos.




    Em seu livro, “Como as Gigantes Caem”, Jim Collins destaca as 5 principais etapas que uma empresa passa antes de fracassar:




    1) Excesso de confiança ou arrogância: decorrente de algum sucesso anterior, o time de gestores começa a “se achar”, o sucesso sobe à cabeça.




    2) Busca indisciplinada por mais: achando que podem tudo, o time de gestão começa a expandir o negócio pelo ego, ser maior apenas para ser maior, sem ser mais eficiente ou melhor.




    3) Negação de riscos e perigos: alguns sinais de alerta começam a aparecer nessas novas empreitadas, mas o viés de confirmação domina (opiniões contrárias ao plano inicial são vetadas e ignoradas).




    4) Luta desesperada pela salvação: a ficha começa a cair, os resultados são evidentemente negativos e não podem ser negados. O que os gestores fazem? Buscam as balas de prata, aquilo que, acreditam eles, vai salvar a empresa do dia para a noite.




    5) Entrega à irrelevância ou morte: agora, já não tem mais o que fazer...




    Avalie cuidadosamente as oportunidades, pois podem se tornar ameaças. Nem tudo convém à sua empresa ou ao momento do seu negócio.
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            “Qualidade não é obrigatória… Sobrevivência também não.”




            W. E. Deming


          

        


      

    




    Você e sua empresa não são obrigados a nada. Lembre-se disso.




    Precisa ter sistema? Não.




    Precisa ter gestão? Não.




    Precisa ter planejamento estratégico? Não.




    Precisa ter orçamento empresarial? Não.




    Precisa se preocupar com a satisfação dos clientes? Não.




    Precisa ter meritocracia? Não.




    Precisa se preocupar com a qualidade dos produtos e processos? Não.




    Nada disso precisa. Nada disso sua empresa é obrigada a ter. Assim como a sua empresa não precisa existir.




    Mas, se você quer que a sua empresa sobreviva e, além disso, cresça, alguns cuidados, alguns processos e algumas ferramentas vão precisar existir, sim!


  




  



    

      

        

          	

            “Uma empresa pode operar sem lucros por muitos anos, desde que tenha um fluxo de caixa adequado. O oposto não é verdade.”




            Peter Drucker
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    Um dos ditados mais famosos e verdadeiros no mundo dos negócios é:




    Receita é vaidade. Lucro é sanidade. Caixa é rei.




    Obviamente, crescimento é um fator fundamental para as empresas. Empresa que não cresce acaba morrendo. E, muito comumente, crescimento é sinônimo de aumento nas receitas. No entanto, apenas crescer nas receitas serve só para alimentar o ego do dono e da diretoria. De nada adianta crescer a receita em 10%, se as suas despesas crescem 20%. De nada adianta vender mais se o seu esforço para isso está destruindo a sua lucratividade e a sustentabilidade do negócio. Crescimento de receita sustentável tem que ser acompanhado do aumento de lucro e de caixa.




    Lucro é premissa básica para validar modelos de negócios e viabilidade de estruturas operacionais. Uma empresa que tem lucro está indicando que sua precificação está alinhada ao mercado, que sua compra está eficiente, que seu quadro de pessoal está bem dimensionado e que a estrutura física comporta o volume de receitas gerado. Mas, lucro não paga conta... O que paga conta é o caixa.




    Lucro é apurado na contabilidade, pelo regime de competência, levando em consideração quando o fato gerador ocorre, não importando se o dinheiro entrou ou saiu da conta. Já o caixa, é apurado pelo financeiro e se importa com a entrada/liquidação dos valores. Por isso, a frase de Peter Drucker: dá para sobreviver sem lucro (não é o ideal, mas dá), mas não dá para sobreviver sem caixa. Caixa é rei.




    As empresas não quebram porque não vendem ou porque não são lucrativas; quebram porque não têm caixa para pagar suas dívidas de curto prazo e não têm caixa para manter a operação funcionando adequadamente.
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            “Estratégia se refere a tomar decisões, a realizar trade-offs.




            É escolher deliberadamente ser diferente.”




            Michael Porter


          

        


      

    




    Estratégia é escolha! Michael Porter, guru da estratégia, define perfeitamente que uma empresa não pode ser tudo para todo mundo. Não há como, ao mesmo tempo, oferecer o menor preço, a melhor qualidade, o melhor pós-venda, o melhor atendimento, todas as linhas de produto, atuar em todos os canais (de distribuição ou comunicação) e atingir todos os segmentos de clientes e suas necessidades.




    O âmago da estratégia está em realizar trade-offs, em aceitar que, ao dizer “sim” para algumas coisas, está se dizendo “não” para outras. É a partir da escolha de uma posição estratégica que uma empresa se permite ser diferente das demais, realizando atividades diferentes e entregando valor diferente aos seus clientes-alvo. Ao contrário do que aparenta ao senso comum, estabelecer limites e trade-offs não encolhe a empresa. Na verdade, permite que ela se diferencie e cresça muito mais!




    Portanto, definir o que não fazer, muitas vezes, é tão importante quanto definir o que fazer. Por fim, é essencial que os líderes mantenham a disciplina para não cair na tentação de copiar o que os concorrentes estão fazendo ou a “moda do momento”.


  




  



    

      

        

          	

            “Seu trabalho como gerente




            é ser como um relógio,




            como líder é ser uma bússola, e como empreendedor




            é ser um canivete suíço.”




            Aaron Levy
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    Existem três visões acerca do empreendedorismo:




    • Aqueles que romantizam e acham que empreender é só glamour e liberdade de tempo.




    • Aqueles que acham que empreender é loucura, que o negócio é concurso público ou carreira em grande empresa.




    • Aqueles que empreendem e já empreenderam na prática e têm noção de que é ir em busca do desconhecido, colocar a pele em risco, sentir frio na barriga todos os dias, reinventar-se constantemente e criar soluções de valor.




    Segundo Schumpeter, o empreendedor é o agente do que ele chamava de processo de “destruição criativa”, pelo qual novos produtos e novos mercados são criados substituindo os antigos, que ficam menos eficientes e mais caros. Empreendedor, portanto, é o agente da evolução!




    Costumamos dizer que o empreendedor é polivalente. Muitas vezes, ele mesmo cruza a bola e precisa cabecear para o gol e, às vezes, correr para defender o gol. De acordo com o livro “O Mito do Empreendedor”, o empreendedor precisa ter três facetas: empreendedor, gestor e técnico, ou seja, um canivete suíço.




    Por isso, empreender não é para todo mundo!
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            “Um passo de cada vez. Não consigo imaginar nenhuma outra maneira de realizar algo.”




            Michael Jordan


          

        


      

    




    Para alcançar a efetividade, fuja da precipitação.




    Nós sabemos que você quer implementar o sistema em um mês, mas leva tempo. Nós sabemos que você quer todas as ferramentas de gestão implementadas em uma semana, mas leva tempo. Nós sabemos que você quer treinar seu time de gestores o mais rápido possível, mas leva tempo.




    Mas sempre existem aqueles profissionais no mercado que dizem que dá para fazer do dia para a noite: “perca 10kg em uma semana”, “melhore a lucratividade da sua empresa em dois dias de treinamento”, “nosso sistema é só plugar e sair usando”.




    Só que não adianta querer acelerar o processo e não cumprir as etapas necessárias. É por isso que todos os nossos projetos de consultoria iniciam com um Diagnóstico. Apesar de termos muitos anos de experiência e inúmeros projetos de sucesso, cada cliente precisa ser atendido de forma única, precisa de tempo para que o negócio seja entendido, para que seja feito o check-up completo da empresa. Não podemos pular direto para a solução/implementação sem entender os problemas e as oportunidades.




    Imagine que você está com uma dor no joelho e decide consultar um especialista. Você confiaria em um médico que só de olhar para você já quer levar para cirurgia ali mesmo, naquele momento, sem exames, prometendo-lhe acabar com a dor imediatamente? Espero que não. Porém, quanto maior for o seu desespero e a sua dor, maiores as chances de você evitar a racionalidade e aceitar a oferta, não é mesmo?




    Mas não o faça. Lembre-se de que os seus problemas não foram gerados em um dia. E eles não serão solucionados em um dia também. Mas seguindo o processo correto e a racionalidade, você consegue consertar o seu negócio.


  




  



    

      

        

          	

            “Se você não tem uma estratégia, você é parte da estratégia de alguém.”




            Alvin Toffler
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    O mercado é como uma escada rolante que só desce, enquanto a sua empresa quer subir. Se ficar parada, ela vai para baixo, e os concorrentes passam por cima. É preciso ser mais rápido, tenaz e estratégico.




    Por isso, a estratégia é o elemento central de uma empresa. Sem uma estratégia clara e bem definida, a empresa fica sem direção, a “Bússola Organizacional” fica desorientada, com cada setor e cada colaborador correndo para um lado diferente, sem “constância de propósito” e sem perspectiva clara do que a empresa (e cada um individualmente) deve fazer (ou não fazer) para chegar aonde deseja. E pior, fica-se à mercê dos concorrentes e de suas respectivas estratégias.




    Qual empresa quer deixar que o seu concorrente determine o seu futuro? Aliás, não precisa nem ser um concorrente direto e tradicional: pode ser uma startup que quer revolucionar o mercado e que ainda não foi detectada pela empresa, pois o “radar organizacional” simplesmente não existe.
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            “Quando surge um problema e a nossa busca pela causa não for completa, as ações efetivadas podem ficar desfocadas.”




            Taiichi Ohno


          

        


      

    




    Geralmente, somos muito bons de iniciativa. Mas péssimos em acabativa. Isto é, montamos ações lindas no papel, porém não conseguimos executá-las com precisão.




    Na maioria das vezes, isso ocorre porque não estamos dedicando tempo e atenção suficientes para a elaboração do plano de ação. E mais, não estamos dissecando o problema que está nos incomodando. Tratamos de forma superficial, não fazemos o diagnóstico, não buscamos a causa-raiz. Daí ficamos como um médico só tratando por anos os sintomas de um paciente doente.




    Por isso, gostamos de uma ferramenta simples, mas efetiva para elaboração de planos de ação a partir de análise de performance passada: o FCA, que significa Fato, Causa e Ação:




    • Fato: descrever claramente o problema, a meta que foi colocada, a lacuna de desempenho que precisa ser solucionada.




    • Causa: investigar profundamente quais fatores estão gerando esse fato, esse problema. Para isso, é preciso perguntar: “Por quê?”. E uma técnica é fazer os “5 Por quês”.




    • Ação: Trata-se do plano de ação a ser desenvolvido e colocado em prática após as causas do problema terem sido identificadas. Lembrando que devem ser indicados o dono/responsável, o prazo de início e o prazo de fim.




    Pare de tratar sintomas. Gestor que não trata a causa-raiz fica igual cachorro correndo atrás do próprio rabo, não consegue resolver e não consegue avançar.


  




  



    

      

        

          	

            “Deixe-me dizer algo para você que você já sabe: O mundo não é feito apenas de sol e arco-íris. É um lugar mau e desagradável, e não importa o quão durão você seja, ele vai te bater até que esteja de joelhos 
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             e vai te manter assim permanentemente se você permitir. Nem você, eu ou ninguém vai bater tão forte quanto a vida. Mas a questão não é o quão forte você bate, mas sim o quanto você aguenta apanhar e continuar seguindo em frente. O quanto você resiste e continua seguindo adiante. É assim que se vence uma luta! Se você sabe o seu valor, então vá à luta e conquiste o que é seu! Mas você precisa estar disposto a receber os golpes, e não ficar apontando dedos e dizendo que não está onde quer por causa dele, ou dela, ou de qualquer pessoa! Covardes fazem isso é você não é um deles! Você é melhor do que isso!”


            Rocky Balboa








    Quando o Rocky Balboa fala, nada mais precisa ser dito.




    Leia e releia essa lição de moral que o personagem Rocky, de Sylvester Stallone, dá no seu filho no filme V. Chamamos essa cena e esse discurso de “A maior surra que o Rocky já deu, sem nem precisar dar um soco”.




    Esse discurso possui tudo: antifragilidade, autorresponsabilidade, bloqueio da desculpability, virtudes e estoicismo.




    Se você precisa de motivação, nada mais motivador que isso.




    Vá ao Youtube e pesquise por “Rocky Balboa discurso”.




    É de arrepiar.
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            “Sorte é quando a oportunidade encontra a preparação.”




            Sêneca


          

        


      

    




    Nem tudo está sob nosso controle.




    Há eventos externos que não podemos controlar.




    Mas seriam esses eventos bons ou ruins? Sorte ou azar?




    Depende.




    Nessa frase de Sêneca, fica claro que, embora não possamos controlar alguns fatos, podemos controlar o que fazemos antes e depois deles.




    Como nos comportamos frente a uma situação pode determinar se ela será uma ameaça ou uma oportunidade. Se ela nos destrói ou nos fortalece.




    Aquele que está mais preparado aumenta as chances e probabilidades de utilizar um evento a seu favor.




    Aquele que está apenas “deixando a vida levar”, estagnado, na zona de conforto, vai ficar sempre reclamando das circunstâncias, dos outros e das injustiças da vida.




    Prepare-se! Estude, analise, dedique-se! Invista tempo em estudo, preparação e treinamento.




    Faça o que está sob seu controle. E aumente suas chances de sorte!


  




  



    

      

        

          	

            “Você não pode esperar ter progressos em áreas em que não toma ação.”




            Epicteto
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    A frase do filósofo Epicteto traz à lembrança uma das leis mais antigas da humanidade: a Lei da Semeadura, pela qual colhemos aquilo que plantamos. Onde você está hoje é resultado das suas decisões dos últimos 5 anos. Onde você vai estar daqui a cinco anos depende das suas decisões de agora!




    Não podemos esperar colher sucesso, lucros, progresso e desenvolvimento se nossas ações não existem ou não são condizentes ao resultado desejado.




    Desejar é o primeiro passo. Mas nada se cria com expectativas, apenas com ações!




    Sua empresa não está batendo as metas?




    Seu time não está respondendo à sua liderança?




    Seus clientes não compram com a frequência ideal?




    Analise, entenda o problema e aja.




    Comece esta semana com as 3 perguntas:




    • O que eu devo COMEÇAR a fazer?




    • O que eu devo CONTINUAR fazendo?




    • O que eu devo PARAR de fazer?




    Reflita. Planeje. Execute!
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            “Entenda que um ótimo




            gestor é essencialmente um engenheiro organizacional.”




            Ray Dalio


          

        


      

    




    Ray Dalio é um dos maiores e melhores gestores da atualidade, tendo ficado mundialmente conhecido pelo seu livro best-seller “Princípios”, no qual detalhou os princípios que aplicou durante sua trajetória para ter sucesso na vida e nos negócios.




    Nessa obra, Dalio compartilha essa reflexão muito interessante sobre o papel do gestor: o de engenheiro organizacional. 




    Ou seja, aquele que vê a empresa como uma máquina, que mensura seus resultados e atua na sua melhora de performance de forma contínua. Gestor tem que agir no aperfeiçoamento dos processos, pessoas e resultados. Gestor tem que ser inquieto, não pode ficar de braços cruzados e aceitar a realidade como ela é.




    Gestor precisa, ao menos, tentar transformar a realidade.




    E reitera que gestores devem ter ambos: habilidades técnicas e criatividade! Dominar os conceitos técnicos e de gestão, mas ter criatividade para testar coisas novas e inovar.


  




  



    

      

        

          	

            “Dê-me uma alavanca, e eu moverei o mundo.”




            Arquimedes
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    Você precisa conhecer as alavancas do seu negócio. Alavanca é o mecanismo sobre o qual você age ou faz algum movimento e que sua empresa obtém resultados extraordinários.




    A Lei de Pareto, ou Princípio do 80/20, é uma das ferramentas de análise mais usadas no dia a dia dos projetos da BCF para a descoberta de alavancas do seu negócio, pois auxilia nos processos de análise de causas/efeitos e na priorização de esforços e recursos.




    Segundo essa lei, 80% dos resultados são oriundos de 20% dos fatores ou causas.




    No âmbito da gestão, podemos assumir que:




    • 80% das vendas vêm de 20% dos clientes.




    • 80% da rentabilidade vem de 20% dos produtos.




    • 80% dos problemas vêm de 20% das atividades.




    Obviamente que nem sempre os 80/20 fecham “redondos”.




    Mas é uma regra aproximada: 75/25, 70/30, 85/15... a ideia é mostrar as proporções e onde podemos agir de forma imediata e resolver a maior parte dos problemas.




    Descubra onde você precisa tomar ações para potencializar os seus resultados.
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            “Por mais que as empresas se 




            esforcem será inevitável perder alguns clientes que se tornam inativos ou ‘abandonam’ a empresa. O desafio é reativá-los por meio de estratégias de recuperação. Costuma ser mais fácil atrair um ex-cliente do que encontrar novos clientes. Entrevistas de saídas e levantamentos com clientes perdidos podem revelar fontes de insatisfação e ajudar a reconquistar somente aqueles com forte potencial de lucros.”




            Philip Kotler e Kevin Keller


          

        


      

    




    Apesar de todo esforço para evitar ou reduzir a deserção de clientes, ela ocorrerá de qualquer maneira. No entanto, o ciclo de vida dos clientes não precisa acabar quando eles desertam: pode haver uma segunda vida! O que dá início às iniciativas de reconquista ou reaquisição. Ou seja, nem todos os clientes que param de transacionar e de se relacionar com a empresa estão perdidos para sempre.




    Além da vantagem de o cliente já conhecer a empresa, a empresa também já conhece o cliente e possui uma vasta quantidade de informações sobre as preferências desse cliente e de sua lucratividade, relacionadas à primeira vida com a empresa. Segundo estudos, uma empresa tem entre 60% e 70% de chance de vender para um cliente ativo, 20% a 40% de chance de vender para um cliente perdido e apenas 5% a 20% de realizar alguma transação com clientes novos.




    Mas, a reaquisição não é simples. É preciso ter cuidado e muito trabalho de análise, pois nem todos devem receber esforços para reaquisição. A reaquisição de clientes tem como objetivo reestabelecer o relacionamento com os ex-clientes, de preferência, com os lucrativos. Quando falamos em valor futuro (ou lucratividade futura), falamos no Second Customer Lifetime Value (SCLV), o segundo CLV. Com essa métrica, temos a estimação do fluxo de caixa futuro do cliente na sua segunda vida com a empresa, conseguindo identificar o quanto a empresa pode investir para readquiri-lo (e se deve ou não fazê-lo).




    E você, já pensou em estruturar um processo de reaquisição de clientes?


  




  



    

      

        

          	

            “Dor + Reflexão = Progresso.”




            Ray Dalio
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    A vida não é linear. A vida possui momentos de baixa e momentos de alta. Os negócios oscilam.




    Nem todos os meses, as equipes batem as metas. Nem todos os anos os planos são executados conforme a estratégia.




    Há momentos de crise.




    Há momentos de aperto de caixa.




    Há momentos de baixa de vendas.




    É aí que os gestores excelentes se separam dos razoáveis! É aí que a antifragilidade entra em jogo.




    Quando há dor, dificuldade e sofrimento, podemos nos esconder embaixo das cobertas e achar culpados para tudo, ou aprender, tirar lições e fazer melhor, progredir.




    Antifrágil é aquele que utiliza os obstáculos em seu favor. Os vê não como barreiras, mas trampolins!




    Sua gestão tem reflexão?




    Sua gestão tem rituais de análise?




    Sua gestão tem rotinas de acompanhamento de resultados?




    Sua gestão tem análise de causa de não atingimento de metas?




    Sua gestão tem construção de planos de ação?




    Se a resposta for “não”, dificilmente haverá progresso!
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            “A liderança não é a licença




            para fazer menos; é a responsabilidade de fazer mais.”




            Simon Sinek


          

        


      

    




    A Seleção Americana de Basquete que embarcou para as Olimpíadas de Pequim em 2008 ficou conhecida como Redeem Team devido à busca pela redenção após o fracasso da equipe em Atenas quatro anos antes. Contando com a presença de grandes jovens estrelas como Le Bron James, Carmelo Anthony e Dwayne Wade, essa seleção teve o comando e a cultura capitaneada pelo experiente Kobe Bryant e sua “Mentalidade Mamba”. 




    Uma das histórias mais sensacionais dessa conquista se refere a uma noite em que todos os jogadores do time foram curtir a noite de folga em Las Vegas, durante a temporada de preparação para as Olimpíadas. Todos foram, exceto um: Kobe.




    No momento em que estavam chegando de volta ao hotel, cerca de 5:30 da manhã, os demais jogadores cruzaram com Kobe nos corredores indo treinar na academia. Todos ficaram impressionados! Le Bron James e Dwayne Wade decidiram acompanhar. E, até o final da semana, todos os jogadores estavam treinando às 5:30 da manhã! O poder do exemplo.




    A verdadeira liderança se constrói naquilo que o líder faz! Por meio de sua conduta disciplinada e obstinada, Kobe contagiou todos os demais! “Se o melhor jogador do mundo está acordando às 5:30 para treinar, eu também posso”, pensaram os demais jogadores.




    Você não precisa gritar, bater na mesa ou esbravejar para liderar pessoas. Você não precisa usar o poder. Você não precisa usar a força para que os outros façam o que você considera correto! Você apenas precisa ser verdadeiro, demonstrar a sua essência e a sua verdade e praticar, todos os dias, o que você prega (walk the talk).




    Como Kobe Bryant, coerência entre atos e palavras contagia e move pessoas para a busca da excelência a cada dia! As pessoas não podem e não devem ter medo de você, elas devem respeitá-lo por aquilo que você é e pelo que você realiza!


  




  



    

      

        

          	

            “Reclamar não é uma estratégia. Você precisa trabalhar com o 




            mundo como ele é, não como




            você gostaria que fosse.”




            Jeff Bezos
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    Você já percebeu quantas vezes reclama por dia? Se não, comece a prestar atenção quantas vezes você faz comentários negativos sobre pessoas (cônjuge, vizinho, chefe, colegas, familiares), eventos e situações. Você vai se surpreender!




    O ponto central deste texto é aumentar a nossa consciência sobre o poder destrutivo que a reclamação traz para nossas vidas. Reclamar afasta pessoas positivas, atrai pessoas negativas e só potencializa os problemas.




    Adianta reclamar do tempo? Perceba que a maioria de nós está sempre reclamando se está chovendo, se está muito quente, se está muito frio... E perceba que nós não temos influência alguma sobre o tempo, não é mesmo? Então, por qual motivo reclamamos de algo que não temos controle? E por qual motivo passamos a olhar os defeitos externos e não começamos a olhar nossas próprias lacunas e dificuldades, que é onde temos controle?




    A frase de Jeff Bezos é muito poderosa e significativa.




    Encare a realidade como ela é, pare de remoer sobre acontecimentos passados, bola pra frente.




    O que é possível fazer, com a realidade atual, para que a realidade futura seja diferente? E vá lá e faça!!! Esse deve ser o nosso espírito diariamente. Assim, vamos crescer, atrair pessoas boas e construir empresas e times melhores!
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            “Gestão é a ferramenta específica, a função específica, o instrumento específico para tornar as instituições capazes




            de produzir resultados.”




            Peter Drucker


          

        


      

    




    Muitos empresários e gestores deixam suas empresas na mão da sorte. Mas se esquecem do fato de que podem estar deixando suas empresas na mão do azar.




    Essas empresas são as empresas que chamamos de “deixa a vida me levar”, que não são gerenciadas, mas são “tocadas”.




    E aí está o ponto: “tocar” não é gerenciar!




    “Tocar o negócio” é passivo. “Gerenciar o negócio” é tomar as rédeas para transformar a realidade.




    Gerenciar é:




    • Definir uma estratégia e um posicionamento claros.




    • Ter metas e acompanhar frequentemente.




    • Desenvolver iniciativas e planos de ação para melhoria de performance.




    • Criar um time de gestão alinhado e competente.




    • Monitorar resultados, dando ênfase para lucratividade e geração de caixa.




    • Acompanhar o portfólio de produtos, seu giro e lucratividade.




    • Implementar ações direcionadas para aumentar o valor do cliente e seu relacionamento com a empresa.




    • Ter processos claros.




    • Utilizar as ferramentas tecnológicas a favor do negócio.




    Pare de “tocar” o negócio.




    Comece a gerenciar!


  




  



    

      

        

          	

            “Sem dúvida alguma, você pode arrumar o quarto melhor do que uma criança, mas o xis da questão é dar condições para que ela assuma a tarefa. Isso leva tempo. Você precisa se envolver no treinamento e no amadurecimento dela. Leva tempo, mas quão valioso será esse tempo mais adiante! Você vai se poupar muito a longo prazo.”




            Stephen Covey


          



          	

            26




            JANEIRO


          

        


      

    




    A delegação de atividades e responsabilidades é uma das chaves para o crescimento do gestor e do próprio negócio!




    No entanto, delegar exige trabalho, empenho e paciência! É preciso de que o gestor aja como professor, mostrando o caminho, demonstrando como faz e pensa, ensinando e corrigindo ao longo do processo.




    Delegar não é simplesmente dar para um subordinado uma tarefa que você não aguenta mais fazer (o famoso “delargar”). Delegar é chave para o desenvolvimento da sua equipe e o seu próprio como gestor.




    Aplique os 4 Estágios da Delegação:




    • Eu faço, e você observa.




    • Eu faço, e você ajuda.




    • Você faz, e eu ajudo.




    • Você faz, e eu observo.




    Toma tempo. Toma energia. Mas o resultado é incrível: mais tempo seu para novas atividades estratégicas e poder contar com mais um braço qualificado nas tarefas.




    Deixe de lado um pouco o seu ego. Sua equipe não vai fazer como você faz, talvez faça ainda melhor! Permita-se fazer gestão e delegar.
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            “É justo que muito custe




            aquilo que muito vale.”




            Santa Teresa D’Ávila


          

        


      

    




    Toda ação tem uma reação.




    Todo fato tem uma consequência.




    A frase de Santa Teresa D’Ávila resume muito bem tudo isso.




    Tudo tem um custo! O que é excelente é caro.




    Para chegar à excelência, há um preço, não é barata, não é para todos, você terá de abrir mão de algo.




    O mundo é uma troca constante. 




    Se você quer algo, terá de dar algo em troca.




    O melhor restaurante do mundo não é barato. A melhor carne que existe não é de graça. O melhor hotel cobra proporcionalmente ao que entrega. Um corpo saudável exige sacrifícios. Uma mente aberta e cheia de conhecimento exige estudo.




    E isso serve para seu negócio se você é empreendedor: saiba dar valor à contribuição que você gera, pare de correr atrás de migalhas, de centavos!




    Se você é bom no que faz, procure e comunique seu valor.




    Mas saiba dar valor à contribuição dos outros também!


  




  



    

      

        

          	

            “Todo mundo tem suas próprias características individuais, personalidades e perspectivas. Eu geralmente digo aos líderes que o que torna a liderança tão difícil é lidar com as pessoas, e as pessoas são loucas. E a pessoa mais louca com quem o líder tem que lidar é com ele mesmo.”




            Jocko Willink
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    Dominar e entender a si mesmo é o maior desafio de qualquer líder.




    O maior inimigo de um gestor/líder, portanto, é o seu próprio ego.




    Achar que sabe mais do que realmente sabe.




    Querer ser o dono da verdade.




    Querer ter a última palavra.




    Querer ser o dono de todas as ideias e criações.




    Aparecer mais do que a equipe que traz o resultado.




    Falar mais do que ouvir.




    Não ser humilde.




    Não tratar a equipe com respeito.




    Não aprender com os liderados.




    Não ouvir o cliente.




    Esses são erros comuns, mas não podem ser normais na sua rotina! Você não vai conseguir liderar um time, nem uma empresa, se não conseguir liderar você mesmo. “Baixe um pouco a sua bola”, aprenda a ouvir e a aceitar as opiniões e as perspectivas dos outros.
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            “As pessoas procuram sempre o caminho mais fácil, através de atalhos ou truques, que chamam da coisa óbvia a fazer. Mas rotular essas saídas de óbvio não quer dizer que realmente sejam. Elas não levantam todos os dados, nem analisam antes de decidir o que seja óbvio. E assim passam por cima do primeiro e mais óbvio mandamento dos negócios.”




            Robert Updegraff


          

        


      

    




    O óbvio precisa ser dito e feito!




    E dá resultados!




    Robert Updegraff escreveu um dos queridinhos da BCF: “Adams Óbvio”!




    Dificilmente você ouviu falar dele, mas é bastante antigo, foi escrito em 1916 e traz uma mensagem muito clara: a valorização de soluções verdadeiramente simples!




    Embora seja um livro curto — dependendo da edição, tem cerca de 20 páginas —, traz uma mensagem direta e cheia de sentido: analisar, pensar e simplificar sempre que possível (o que muitos apressados e atarefados, atualmente, não se fazem).




    O óbvio não é o atalho. O óbvio exige trabalho. Aqui, abaixo, seguem as 5 maneiras de identificar e testar o óbvio:




    1) O problema, depois de resolvido, será simples.




    2) Comunica-se claramente com as pessoas.




    3) Curto, objetivo e simples.




    4) “Explode” na cabeça das pessoas.




    5) Sabe reconhecer o tempo certo.


  




  



    

      

        

          	

            “A cultura come a estratégia




            no café da manhã.”




            Peter Drucker
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    Peter Drucker é considerado um dos pais da administração como prática. Foi o criador do conceito de “administração por objetivos”, que, mais recentemente, evoluiu para os OKRs.




    Nessa frase, uma das mais conhecidas de Drucker, ele fala sobre estratégia e cultura. Segundo ele, a cultura prevalece frente à estratégia.




    Não adianta ter o plano perfeito, se a forma como as pessoas se comportam na sua empresa não está alinhada!




    Cultura é o jeitão que sua empresa faz as coisas! E, muitas vezes, não condiz com o que está escrito na parede...




    Cultura é a essência do seu negócio que não pode ser roubada!




    Cultura não se compra! Não adianta fazer milhares de treinamentos e imersões...




    Cultura não se copia, não aceita CTRL C + CTRL V! Pare de achar que sua empresa é o Google.




    Cultura se desenvolve e se cria! Dá trabalho...




    Cultura começa com o exemplo do Líder! Sim, com você mesmo.




    Então, se você diz que não gosta da cultura da sua empresa e da forma que seus colaboradores agem, olhe para o espelho:




    • O que você anda fazendo que reforça essa cultura?




    • O que você está fazendo para mudar essa cultura?




    • Quais comportamentos você valoriza e incentiva?




    • Quais comportamentos você não admite?
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            “Quanto mais você sua




            em tempos de paz, menos você sangra em tempos de guerra.”




            General H. Norman Schwarzkopf


          

        


      

    




    Quanto mais você treinar, se preparar, exercitar as técnicas, melhor será a sua execução no campo de batalha, cara a cara com o cliente, frente a frente com as crises e dificuldades. Menos você terá que improvisar e fazer com jeitinho.




    Quanto melhor for a sua estratégia, menores são as chances de erro na hora da ação, menos você sangrará. No entanto, para isso, é necessário sair do conforto, simular situações complicadas, ser paranoico como dizia Andy Grove, queimar neurônios, suar...




    Plano não gera resultado sem ação.




    Ação não é efetiva sem plano.




    Preparação não gera resultado sem execução.




    Execução não é cirúrgica sem preparação.




    Seja disciplinado e preciso.




    Tenha sacrifício e coragem!




    Assim, a “sorte” vai lhe encontrar com mais facilidade!
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            “Planejamento Estratégico não é Evento, é Processo.”




            Bertran S. Filomena e Biagio Caetano Filomena


          

        


      

    




    Para muitos gestores e muitas empresas, o Planejamento Estratégico perdeu a credibilidade. Mas isso aconteceu porque transformaram o PE num evento anual, que acontece num hotel, que reúne os principais líderes, mas que não gera resultados. A empresa toda passa a ter a visão de que o mesmo é estático, inflexível ou — até mesmo — inútil, pois resulta apenas na elaboração de documentos extensos sobre o que foi discutido, mas que, ao longo do próximo ano (no mínimo), permanecerão engavetados.




    Tais documentos — chamados erroneamente de “Planejamento Estratégico” — verão a luz do dia apenas no ano seguinte, no “evento de revisão do Planejamento Estratégico”. E pior, os participantes verão que nada do que foi discutido foi realmente executado. Isso, com certeza, não é Planejamento Estratégico.




    Planejamento Estratégico é Processo! 




    É o processo de formulação, execução e gestão da Estratégia Organizacional, estabelecendo a direção, de forma que a empresa se desenvolva e obtenha melhores resultados e performance no futuro”. Nessa linha, ele deve responder 4 perguntas principais:




    • Quem somos? – criação das bases da cultura organizacional (valores, missão e visão).




    • Onde estamos? – diagnóstico operacional e financeiro, bem como a aplicação de questionários e Análise SWOT.




    • Para onde vamos? – aplicação da Matriz de Premissas da Estratégia e do BSC.




    • Como vamos chegar lá? – montagem e acompanhamento dos planos de ação.




    Faça seu Planejamento Estratégico na medida certa (não simplifique demais nem complique demais). Faça para ser executado. Faça para ter resultados, com as pessoas e as ferramentas certas. Use método!


  




  



    

      

        

          	

            “A mesa do escritório é um lugar muito perigoso para se ver o mundo.”




            Louis Gerstner
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    Muitas vezes, quando se constrói uma empresa e ela cresce ou, até mesmo, quando se alcança um cargo de liderança (coordenação, gerência ou diretoria), grandes responsabilidades surgem, trazendo, automaticamente, rotinas pesadas e cansativas, centenas de e-mails para responder, dezenas de relatórios para analisar, diversas reuniões para participar, inúmeros problemas para resolver.




    Nesse caso, o urgente acaba ocupando o lugar daquilo que é importante, e o gestor se torna um especialista em apagar incêndios.




    Consequentemente, dada a limitação de tempo, uma atitude bastante comum dos gestores — e que pode custar muito caro para o futuro das suas empresas — é de se afastarem da vivência das operações, das suas equipes e dos clientes. Acabam se esquecendo de que visitar a ponta, de forma frequente, é essencial para saber como a empresa está indo, pois a verdade está lá.




    A importância de estar próximo das equipes e de observar como estas realizam suas tarefas foi percebida há muitas décadas por David Packard — um dos fundadores da HP —, e esse método ficou conhecido como MBWA, Managing By Wandering Around (em tradução livre - gerenciamento andando por aí).




    Obviamente, David Packard e os gestores não nasceram sabendo como aplicar, mas tiveram de desenvolver essa técnica ao longo do tempo, com base nas suas experiências.




    Os ganhos são muitos, pois as pessoas sentem que seu trabalho é importante e que o “chefe” está do lado delas.




    Lembre-se de que você é gestor de pessoas, processos e resultados! E não é gestor de planilhas que fica só no ar-condicionado!
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            “O planejamento é mais geral que o orçamento. O planejamento estabelece programas, metas e objetivos e toma decisões básicas de políticas para a organização como um todo. O orçamento analisa detalhadamente as várias funções ou atividades que a organização tem que executar para implantar cada programa, analisa as alternativas de cada atividade para atingir o resultado final desejado e identifica opções entre realização parcial ou total das metas estabelecidas e os custos a ela associados.”




            Peter Pyhrr


          

        


      

    




    Todos sabemos que o mapa não é o terreno. O mapa é uma representação, uma simplificação da realidade. Muitos gestores e empresários não gostam de planejamento orçamentário porque dizem: “não tem como acertar, sempre dá diferente do que é planejado”. Mas, para quem está perdido, ou tentando achar o caminho do sucesso, ter um mapa é melhor do que não ter.




    Muitos deixam suas empresas “como uma onda no mar” por não aceitar que, como dizia Warren Buffet, “é melhor estar aproximadamente certo do que precisamente errado”. É impossível acertar o olho da mosca, os centavos de despesas. Mas é possível estabelecer metas, limites, controles para facilitar a gestão e possibilitar o atingimento dos resultados.




    Pense nas contas da sua casa. Se você tem as suas finanças pessoais minimamente organizadas, você possui uma planilha onde registra e projeta suas despesas mensais. Dá 100% certo? É claro que não. Imprevistos ocorrem. Às vezes, você projeta gastar 500 reais no mercado, mas acaba gastando 550. Se você não tivesse estabelecido o limite de 500, provavelmente gastaria 600.




    O exercício de orçamento proporciona pensar previamente nos possíveis desvios e problemas. E, antecipadamente, estar preparado! Todos nós precisamos de um guia, um mapa, um norte para nos direcionar! Todo planejamento estratégico, para ser completo, precisa ser desdobrado em um orçamento empresarial, pois este vai tangibilizar, em números e projeções financeiras, os projetos e ações estipuladas.


  




  



    

      

        

          	

            “Os médicos não vão deixar você saudável. Nutricionistas não vão deixar você magro. Os professores não vão torná-lo inteligente. Gurus não vão deixar você calmo. Mentores não vão deixar você rico. Os treinadores não vão deixar você em forma. Em última análise, você tem que assumir a responsabilidade. Salve-se.”




            Naval Ravikant
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    Você não é mais criança. Ninguém vai fazer por você. Ninguém vai pegar na sua mão e ensinar tudo, nos mínimos detalhes, do que você precisa fazer. Ninguém vai lhe dar o caminho. Aceite logo a realidade.




    Você é o dono da sua vida e da sua carreira. Você deve ser o protagonista. Por que fazer algo malfeito? As consequências vão cair so bre você. Por que ficar esperando alguém tomar uma atitude? Faça você.




    Todos nós nascemos com uma predisposição natural a inventar desculpas, adoramos terceirizar a culpa pelos nossos maus resultados e somos mestres em reclamar e procrastinar. A famosa Desculpability (termo cunhado por João Cordeiro).




    Como sempre dizemos, “o sucesso tem muitos pais, mas o fracasso é órfão”. Ou é culpa do governo, ou do mercado, ou da família, ou do cônjuge, mas nunca nossa... No mundo corporativo, a história se repete da mesma forma.




    É um setor empurrando a batata quente para o outro. É um gerente reclamando da equipe do outro. Quando isso acontece, a empresa está em risco! É preciso eliminar a cultura de desculpas da sua empresa. Mas, em primeiro lugar, é preciso eliminar a cultura de desculpas de você.




    É preciso implementar a cultura da autorresponsabilidade, do poder das escolhas individuais.
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            “A felicidade e a liberdade 




            começam com a clara 




            compreensão de um princípio: 




            algumas coisas estão sob nosso controle, outras não.”




            Epicteto


          

        


      

    




    Boa parte dos nossos problemas se origina do simples fato de que sofremos e queremos controlar aquilo que não está sob o nosso controle: o comportamento do mercado, o humor do cônjuge, a decisão do chefe, o retorno do cliente e, até mesmo, o clima!




    Quando obtemos consciência desse problema, tomamos consciência também de que negligenciamos ao dedicar o nosso tempo e recursos para aquilo que temos controle: nossas próprias ações, nossos comportamentos, nossas interpretações.




    Gastamos um tempo e uma energia enormes tentando controlar o que não podemos, ao invés de controlar o que podemos! O que acaba gerando uma grande frustração e até mesmo ansiedade. Vivemos no passado, remoendo, tentando (sem efetividade) mudar o que já passou, ou vivemos no futuro, tentando antecipar os acontecimentos.




    Antes de reclamar sobre algo que você não controla, questione-se: “eu já fiz tudo que era possível fazer dentro da minha área de controle?”.




    Ao refletir para responder a esse profundo questionamento, você verá que há um campo enorme de ação que você não explorou! Assuma o protagonismo da sua vida! E não terceirize a responsabilidade dos seus resultados e da sua felicidade!




    Dedique o seu recurso mais precioso (o tempo) agindo na sua melhoria contínua, no seu aprendizado e no seu crescimento!




    Não deixe que eventos externos controlem a sua vida!




    Muitas coisas que acontecem não estão sob nosso controle. Mas precisamos atuar naquilo que podemos alterar e transformar.


  




  



    

      

        

          	

            “Criar estratégia brilhante é fácil; o difícil é colocá-la em prática.”




            Ram Charan
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    Papel e planilhas aceitam tudo.




    Em eventos de Planejamento Estratégico, a estratégia sempre parece perfeita e brilhante. Parece tão fácil conquistar mercado e aumentar a lucratividade, fazer tudo aquilo que não foi feito antes na empresa...




    Mas só esqueceram de combinar com os russos (como diria Garrincha ao técnico Vicente Feola na Copa de 1958) ...




    Na maioria das vezes, o fracasso dos resultados do PE não está relacionado à estratégia em si, à sua construção ou às suas premissas, mas sim à sua má execução.




    Quando se fala em execução, fala-se em:




    • Implementação das ações necessárias para o atingimento dos resultados.




    • Acompanhamento da validade da estratégia.




    • Acompanhamento da eficácia da estratégia.




    • Alinhamento claro dos times estratégicos aos times operacionais.




    E isso é difícil! Exige tempo, análise, comunicação. Mas é totalmente possível com apoio de profissionais qualificados e de metodologias validadas com resultados!




    Você já tem uma estratégia para este ano, não é mesmo?




    Execute. Implemente. Acompanhe. Revise. Corrija. Colha os frutos.
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            “Os planos bem elaborados




            levam à fartura, mas o apressado sempre acaba na miséria.”




            Salomão - Provérbios 21:5


          

        


      

    




    Está testado e comprovado pela sabedoria milenar que devemos andar um passo de cada vez, subir degrau por degrau, fazer análises, observar todos os possíveis caminhos de ação; enfim, tornar o planejamento um hábito!
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