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			PREFÁCIO


			Em 2014 quando lancei o livro “Manual básico para executivos”, mal sabíamos o rumo que tal publicação tomaria. Passados 5 anos e após a distribuição e venda de milhares de exemplares, seja no formato físico ou digital através da plataforma Amazon, é possível entender sua abrangência e importância. A cada dia que passa, e a cada nova mensagem que recebo de preciosos leitores solicitando a continuidade do projeto, percebe-se que o esmero na escolha dos temas relevantes abordados e a forma descomplicada de tratar sobre assuntos complexos, atingiu o efeito desejado.


			E se a publicação anterior agradou, porque não dar continuidade ao trabalho? Com tantos temas importantes e atuais ainda a serem explorados no meio executivo, sinto-me na obrigação de transmiti-los a quem tiver interesse em absorvê-los. E essa será a missão desse volume literário. 


			Durante os anos em que passei por grandes empresas nacionais e multinacionais, tive a oportunidade de participar de treinamentos sobre técnicas de gestão que faziam sucesso nos países de primeiro mundo e que, ainda nos dias atuais, engatinham no Brasil. Agarrado a esses conhecimentos adquiridos, desenhei minha carreira e, em pouco tempo saltei de um simples estagiário aos 17 anos, para aos 25 assumir um cargo executivo interestadual, orientando e cobrando resultados quanto aos projetos estratégicos de inovação dos gestores de todas as fábricas do nordeste de uma multinacional cimenteira. 


			O comodismo nunca fez parte do meu glossário, e em busca de maiores desafios e experiências, solicitei meu desligamento da empresa para me dedicar à implantação, junto a outros bons profissionais, da área de engenharia de processos e projetos de inovação em uma empresa líder no segmento calçadista. Nesse período senti que deveria compartilhar minha experiência e meus conhecimentos, inicialmente com meus colaboradores e colegas de trabalho, e rapidamente surgiu o esboço de uma empresa própria inovadora que cresce em passos largos no meio educacional corporativo a qual dedico meu tempo e esforço atualmente. 


			Ainda tive o prazer de contribuir com meus conhecimentos e experiência gerindo uma das maiores empresas do ramo têxtil do estado do Ceará, implementando e incentivando a área de gestão da qualidade e inovação, setor que considero indispensável em qualquer empresa que deseje manter-se competitiva. Porém, o crescimento da empresa própria educacional foi tamanho que tive que dedicar-me integralmente a esse sonho. E realmente compensou. A empresa, mesmo em tempos difíceis de crise, que afetou praticamente todos os segmentos, conseguiu manter-se em pleno crescimento, e agora mira acelerar sua expansão no formato de franquias.


			Engana-se quem pensar que o relato anterior foi emitido com o propósito de autoglorificação deste autor. Trata-se apenas de um testemunho explícito de como tais ferramentas absorvidas durante esses treinamentos ajudaram-me a alcançar meus objetivos.


			São técnicas, umas mais simples, outras complexas, que tornam as decisões mais assertivas. Vale salientar que nenhuma delas foi por mim criada, apesar de deixar minha contribuição em boa parte delas com o intuito único de facilitar sua compreensão. Todas essas ferramentas vieram de bons exemplos de gestão em grandes multinacionais. Cabe ao leitor identificar, a depender do seu nível de compreensão, qual delas se adeque melhor ao seu formato de negócio ou à empresa a qual está inserido, e decidir se usará ou não.   


			Como o projeto “Manual Básico para Executivos”, como já citamos anteriormente, vem evoluindo através dos bons índices de vendas, decidimos que também seria a hora de mudar de editora. Enviamos nosso projeto literário a uma grande editora que aprovou o projeto e comprou conosco a ideia. Esperamos com isso oportunizar a leitura desse volume a um número cada vez maior de leitores, e assim poder contribuir com o crescimento profissional destes. Esse é o nosso desejo, essa é a nossa missão. Boa leitura!


			Herbet Frota


			O autor 


		




		

			PARTE 1


			METAS/OBJETIVOS SMART
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			Ao iniciar qualquer projeto, antes de tudo é necessário saber onde se deseja chegar e quanto tempo você tem para fazê-lo. Para isso faz-se mister que se estipule uma meta, um objetivo.


			Estabelecer metas parece ser uma tarefa simples e comum, pois a impressão que se tem é de que as pessoas já estão familiarizadas com o processo de pensar, elaborar e colocar em prática as estratégias necessárias para atingir as metas pré-estabelecidas. Porém, o que muitas pessoas não sabem é que na prática a realidade é outra.


			Tomemos o exemplo da loja “Veste Tudo” que trabalha com vestuário masculino, feminino e infantil. O mercado no ramo de confecções cresceu 30% no geral, no entanto, essa loja encolheu 0,2%. O seu proprietário reuniu toda a sua equipe e estipulou sua meta: 


			Crescer 30% o mais rápido possível.


			Qualquer um pode dizer que a meta está correta, pois deixa explícito aonde se quer chegar. Mas não. Não está correto e vou provar.


			A referida loja obteve crescimento de 42% em seu departamento masculino e 32% no infantil. Por sua vez, o departamento feminino aparece com um desempenho pífio, perdendo 48% de suas vendas. A meta por ele estipulada fará os vendedores focar no todo, mesmo nos departamentos que estão indo super bem. Isso gera um esforço muito maior, o que tende a fracassar. O correto seria especificar melhor seu objetivo, além disso, há outras informações importantes que necessitariam estar visíveis na meta estipulada, como por exemplo, o tempo em que se deseja chegar ao objetivo, dentre outras.


			Vamos explicar agora o que significa uma meta SMART e no final iremos refazer a meta da loja “Veste Tudo” da forma correta.


			SMART é uma ferramenta que auxilia na definição de metas, não importando se estas servirão para uma determinada pessoa ou para uma empresa. O importante é entender que essa é uma importante ferramenta de Coaching que simplesmente auxilia alguém ou uma empresa a estabelecer suas metas.


			É importante ressaltar que ao definir metas as pessoas precisam entender que elas devem ser extremamente diretas, dessa forma não deixam espaço para suposições ou dúvidas. Uma pessoa que estabelece como meta: “ano que vem vou me atentar mais à minha saúde”, ou “semestre que vem vou implantar novas ideias na equipe de vendas”, por exemplo, não percebe o quanto tudo isso é vago?


			Para que as metas mencionadas no exemplo acima consigam ser aplicadas como metas SMART, é fundamental que sejam reformuladas a fim de se tornarem mais precisas e diretas.


			1.1 Como deve ser uma meta SMART?
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			Quando uma meta é traçada, deve ficar claro para uma empresa, por exemplo, que aquele é o estado ou o lugar que ela pretende alcançar. Mas é importante que os responsáveis por estabelecer as metas, entendam o que verdadeiramente é uma meta e o que não é uma meta.


			Por exemplo, desejos não são metas, assim como tarefas ou dizer que buscará e adquirirá mais conhecimentos para a empresa. Por isso, antes de sair criando metas, gestores, líderes, executivos devem entender que o seu conceito é muito mais que isso.


			Agora, falando em metas SMART, conseguimos analisar o que de fato significa uma meta. Cada uma das letras da palavra SMART possui um significado que consegue traduzir corretamente o que é e como deve ser uma meta para uma organização, conforme pode ser visto a seguir:


			· S – Corresponde ao mesmo que specific (específico), ou seja, uma meta deve ser específica naquilo que quer. Se o objetivo é aumentar vendas, o gestor deve ser peculiar e dizer se quer aumentar as vendas em 20, 30 ou 40% em um período de 10 meses, por exemplo. O importante é ser extremamente direto.


			· M – Atribui-se a measurable (mensurável). O que nos mostra que é necessário determinar um indicador que irá contribuir para a organização atingir o objetivo pensado. No caso do aumento nas vendas o principal indicador seria o valor do faturamento durante os 10 meses em cima dos produtos e serviços.


			· A – Vem de achievable (atingível) ou aquilo que é alcançável. Desejar obter resultados incríveis é o que todos querem, mas o gestor deve ter em mente que as metas devem estar em uma realidade possível. Vale lembrar que uma meta em vendas, por exemplo, leva tempo e dedicação. Alcançar uma evolução de 100% em cinco meses pode ser complicado para as equipes e também para a empresa.


			· R – Corresponde a relevant (relevante), o que permite entender que as metas precisam ser relevantes para a organização. Não é interessante criar metas que não façam sentido e que não vá gerar evolução dentro da empresa.


			· T – Vem de time (tempo). Pensando nisso, fica a ideia de que para toda meta é preciso determinar um tempo para que ela se cumpra. Estabelecer uma meta sem um prazo não faz sentido, além de que a mesma não será levada a serio da forma que deveria ser levada. Por esse motivo, sempre que definir uma meta, estabeleça um prazo.


			Ao analisar sobre o que de fato é uma meta SMART, é possível compreender como ela deve ser tratada dentro de uma empresa, que é com especificidade, com relevância, com prazos e ferramentas para mensurar tudo que será produzido até que essa meta seja alcançável. Com isso, percebemos que metas SMART seguem basicamente os modelos a seguir:


			· Instalar 2 franquias da Lanchonete Gulosos, sendo uma em Curitiba até maio de 2020 e outra no Rio de Janeiro até dezembro de 2021.


			· Contratar mais 10 funcionários para o setor produtivo até o mês de fevereiro de 2020.


			· Instalar uma nova máquina injetora de plásticos até dezembro de 2019, com o objetivo de aumentar a produtividade em 10%.


			Esses são alguns modelos de metas SMART. Nota-se que são metas específicas, que são claramente alcançáveis, com um prazo pré-estabelecido e que possuem congruência para a empresa, ou seja, ao alcançar uma meta, a empresa terá grandes benefícios.


			Voltemos ao exemplo da loja “Veste Tudo”, e com base no que foi explicado anteriormente, vamos refazer a meta da empresa dirigindo-se pelos critérios SMART: 


			Elevar as vendas do departamento feminino em 30% até fevereiro de 2020.


			Como se percebe, a meta é “específica” quando direciona os esforços ao setor onde está o problema, no caso o departamento feminino. Também é “mensurável” a partir do momento em que se estipula o percentual de 30% a ser alcançado. É “atingível” quando se vê que os demais setores cresceram acima desse valor. É “relevante”, pois fará com que a empresa continue competitiva frente ao mercado em que está inserida. Também a meta acima indica o “tempo” em que se deseja chegar ao resultado esperado. Obedecendo a todos os requisitos SMART, as possibilidades de sucesso são maiores. 


			Analisando todas essas informações, sua empresa possui metas SMART? Como anda o processo para estabelecer as metas da empresa que você trabalha?
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