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			Apresentação


			Contratar uma consultoria empresarial é uma decisão para os bons empresários e executivos.  


			Ainda que a empresa esteja passando por dificuldades financeiras, só os empresários inteligentes e desapegados do seu poder têm a coragem de pedir ajuda.


			A consultoria é também a melhor opção, se não a única, quando a empresa necessita de atualização tecnológica, planejamento estratégico, programas de reduções de custos, decisões de marketing, eficácia em vendas etc.


			Reunimos neste livro vários dos melhores consultores do Brasil. Eles estão expondo suas ideias, métodos e processos de consultoria e seus âmbitos de atuação.


			Você leu em um ou mais capítulos coisas que são do seu interesse, mas quer mais informações?  Ótimo! A boa noticia é que este livro não termina na última página. Por meio do site www.literarebooks.com.br você poderá interagir com os escritores, ampliar suas análises e tirar suas dúvidas.  


			Essa é uma característica única dos livros da Editora Literare Books Intermational. Use e abuse dela. Os consultores estão à sua disposição.


			Boa leitura!


			Mauricio Sita 


			Coordenador de livros &


			Presidente da Editora Literare Books Intermational


		


	

		

		


	

		

			Coaching para o desenvolvimento organizacional


			Por Adam Willy Nöckel


			Há algum tempo atrás vi uma entrevista com Erich Schmidt, ex-CEO do Google, onde ele dizia que na sua carreira recebeu tantos conselhos e opiniões que chegaram a causar uma grande confusão na sua mente. Você já passou por uma situação semelhante? Onde todos parecem saber o que é melhor para o seu negócio, muitas pessoas opinando, vários cenários, possibilidades, ações e reações diversas, e afinal qual a melhor decisão a ser tomada?


			Vivemos uma fase nunca antes vista, onde a velocidade com que as situações se transformam, levam o atual mundo empresarial a buscar executivos, empresários e profissionais cada vez mais adaptáveis e que um dos principais desafios é a forma como se faz uso das informações disponíveis, materializando-as em resultados cada vez mais positivos.


			Executivos e empresários de sucesso descobriram a importância de contar com as pessoas certas para a tomada de decisões. Profissionais que contribuam positivamente gerando insights, analisando cenários e buscando ações que tragam resultados concretos.


			O mesmo Schmidt comenta “Há uma coisa em que todas as pessoas não são boas. É olhar para elas como os outros a enxergam” é isso que o Coaching com foco nos negócios faz, ele atua junto aos empresários, executivos e profissionais, operando como um facilitador e catalizador de resultados.


			O Coaching, por se tratar de um processo estruturado de forma lógica, busca potencializar a performance dos empresários, executivos e lideres, trazendo resultados positivos tanto para a empresa como para os profissionais envolvidos. O processo de Coaching é uma parceria entre Coach (profissional de coaching) e o Coachee ( profissional que recebe o Coaching), onde de forma interativa, através de técnicas e ferramentas, buscam os melhores caminhos para os desafios apresentados.


			Através desta interação entre Coach e Coachee, o aumento do nível de percepção da atual situação e suas consequências possibilita uma melhor análise das possíveis decisões a serem tomadas e dos resultados a serem alcançados.


			Por se tratar de um processo personalizado e muitas vezes individual, essa interação e confidencialidade de todos os aspectos tratados nas reuniões também favorecem para que assuntos que normalmente são tabus ou paradigmas sejam enfrentados e desafiados para que, assim, tanto a empresa como os profissionais possam evoluir rumo aos objetivos desejados.


			Diferentemente das terapias, o processo de Coaching foca no estado atual e no desejado, para tanto ele parte de 4 premissas básicas, Foco, Ação, Resultado e Melhoria Contínua. Gerando Foco é possível que se avalie quais são as Ações que são realmente necessárias para alcançar os Resultados pretendidos e fazendo uso de uma constante avaliação dos resultados obtidos em cada ação, é possível buscar uma Melhoria Contínua ganhando cada vez mais eficiência e eficácia.
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			Entre outras formas, o processo de Coaching com foco no negócio pode atuar em três níveis diferentes:


			Atuando junto a Executivos e Empresários


			O processo de Coaching junto a Empresários e Executivos tem como principal objetivo elevar o nível de performance desses profissionais através de melhorias comportamentais sustentáveis e da sua qualidade de vida e do trabalho. Apesar de o foco do processo de Coaching ser na esfera profissional dos Executivos e Empresários, as transformações positivas normalmente são perceptíveis em diversas áreas das suas vidas.


			Através de um maior nível de entendimento de si mesmo, o processo de Coaching possibilita insights poderosos sobre seus comportamentos e sobre a empresa, o que leva a ações muito mais efetivas e direcionadas. Este mesmo aumento no nível de entendimento favorece a conscientização de seus sentimentos e como direcioná-los de forma adequada melhorando e desenvolvendo relacionamentos pessoais e profissionais.


			O desenvolvimento de relacionamentos mais sólidos através do processo de Coaching quando direcionado de forma adequada, pode se tornar uma considerável vantagem competitiva, pois gera círculos de confiança entre a Empresa, Executivos, Empresários, Clientes, Fornecedores e todos os envolvidos, reduzindo sensivelmente o número de conflitos negativos através de um maior controle emocional.


			Estrategicamente falando, o processo de Coaching junto a Executivos e empresários leva a uma análise de seus pontos fortes, como profissional e indivíduo, buscando ações e oportunidades para melhor aplicá-los alinhados aos objetivos organizacionais. Da mesma forma, a identificação de pontos a desenvolver diminui os riscos através de estratégias adequadas a cada caso. 


			Uma das grandes ameaças à saúde e à performance dos Empresários e Executivos é o aumento considerável do stress, em níveis saudáveis ele pode se tornar uma grande alavanca de resultados, mas quando não é reconhecido e gerenciado de forma adequada, pode ser destruidor tanto para a empresa como para os profissionais. Através de técnicas e exercícios o processo de Coaching atua de forma considerável nestes casos.


			A revista Fortune aplicou uma pesquisa junto a executivos que passaram pelo processo de Coaching e apontou entre outros benefícios:


			•	77% melhoria com o relacionamento com subordinados


			•	71% melhoria na relação com os superiores


			•	63% melhoria na relação com os colegas


			•	61% aumento do nível de satisfação com o trabalho


			•	44% aumento do nível de comprometimento com a empresa


			Sintetizando, no trabalho junto a esses profissionais, o processo de Coaching atua aumentando o desempenho, promovendo o aprendizado e a mudança rumo aos objetivos desejados.
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			Atuando junto a Líderes potenciais


			Uma das coisas que tenho notado, que impede o crescimento de muitas organizações, é a falta de líderes capacitados. O avanço em programas de identificação e desenvolvimento de potenciais talentos tem sido algo maravilhoso para o mundo empresarial da atualidade, e é nesse contexto que o processo de Coaching vem contribuir positivamente.


			Há algum tempo, o processo de Coaching deixou de ser algo exclusivo dos profissionais do alto escalão das empresas, abrindo caminho para que o médio escalão e potenciais talentos possam fazer uso dessa poderosa ferramenta de desenvolvimento.


			O processo de Coaching para esses profissionais pode vir atuando no momento de identificação desses talentos, alinhando-os aos objetivos organizacionais, criando congruência entre a missão, visão e valores da empresa e dos profissionais, o que gera um maior engajamento e comprometimento com os resultados tanto da empresa como dos profissionais.


			Através da identificação das necessidades organizacionais e dos profissionais, é possível o desenvolvimento de projetos efetivos para a ampliação da carreira desses profissionais, atuando como facilitador para a aquisição dos conhecimentos, habilidades e atitudes tanto no curto, médio e longo prazo.


			Atuando junto a Equipes


			Ter equipes altamente integradas, motivadas e engajadas está diretamente ligado ao índice de sucesso das organizações. Projetos de Team Coaching pode contribuir sensivelmente nesse aspecto.


			Team Coaching são projetos especiais desenvolvidos de forma personalizada a trabalhar equipes, onde por meio de encontros coletivos busca-se a integração, motivação e engajamento do grupo transformando-o em um time de alta performance.


			Projetos de Team Coaching levam os indivíduos à compreensão de sua atuação dentro do coletivo e, com isso, suas atitudes podem impactar tanto em sua carreira, no grupo e na empresa, gerando um comprometimento com os resultados e a criação de um objetivo comum a todos.


			Bons projetos de Team Coaching permitem a atuação em diversos estágios das equipes.
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			No momento da formação das equipes é possível contribuir para a identificação e a combinação equilibrada dos talentos necessários para o alcance das metas desejadas. Em momentos de conflitos e atritos, gerar alinhamento de interesses, uma comunicação efetiva e eficaz, buscando uma regularização e uma performance realmente diferenciada.
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			Adam Willy Nöckel


			Adm. de Empresas, Pós-Graduado em Gestão de projetos e Docência do Ensino Superior. Executive Coach formado pela SBC (Sociedade Brasileira de Coaching) e Analista DISC, mais de 12 anos de experiência em cargos de gestão. Docente em Administração de Empresas, Empreendedorismo e Liderança. Consultor e Palestrante na área de gestão, liderança e empreendedorismo para Micro e Pequenas Empresas. Executive Coach e Diretor da WN COACHING.


			Contatos


			www.wncoaching.com.br


			adam@wncoaching.com.br


			Skype: wncoaching


		


	

		

			RH com cultura de coaching – desenvolvimento e aprendizagem contínua


			Por Allan Rodrigues Alves


			”O presente não é um passado potencial, é o momento


			 de escolha e de ação.”  
Simone de Beauvoir.


			Sabe-se que numa pesquisa realizada em Harvard foi constatado que, para superar uma empresa que ocupa o primeiro lugar no seu segmento e tem como base o desenvolvimento das pessoas são necessários sete anos. Se a mesma empresa ocupa uma liderança pautada no preço dos seus produtos, em apenas 60 dias ela pode ser superada. Nesse sentido, se a empresa está nessa colocação pela propaganda e publicidade, em um ano ela pode ser superada.


			Podemos definir a presença de uma cultura de coaching dentro de uma organização como uma cultura onde não apenas os encontros de coaching ocorrem de forma regular e eficiente, como também os integrantes da empresa se utilizam das técnicas, ferramentas e estratégias do coaching - perfeitamente integradas no seu cotidiano - de forma a liderar, influenciar e se comunicar com os demais colaboradores, buscando trazê-los para um estado de excelência e alta performance.


			A Visita


			Recentemente tive a oportunidade de realizar uma visita a uma empresa e pude verificar a vontade de cada um dos gestores de superar seus objetivos e alcançarem os melhores resultados que a empresa desejava. O debate era caloroso e empolgante, que me deixou com brilhos nos olhos, pois independente das ações que estavam sendo propostas, a vontade e a garra daquele time era perceptível.


			A diretoria estava presente e vendo tudo aquilo com muita felicidade e ao mesmo tempo perplexa com tanto envolvimento por parte dos seus líderes e gestores.


			A minha sensibilidade de coach estava apuradíssima com todo o acontecimento e o que mais me empolgava era realmente ouvir na essência todo aquele debate e conversas acaloradas, que tomei a liberdade de realizar algumas anotações e algumas perguntas que faria posteriormente ao grupo e aos diretores.


			Percebi nitidamente que todos sabiam os números que teriam que alcançar, mas não o caminho que teriam que percorrer para conseguir alcançar os resultados desejados. Muitas metas e objetivos ficam sem propósitos e atingem o status de “impossível” devido a essa falha muito comum nas organizações. O mais importante foi a oportunidade que percebi de sugerir a cultura de coaching, já que tínhamos um facilitador para que os resultados fossem extraordinários, que era a vontade e a garra da equipe.


			Algumas anotações tomaram forma imediatamente:


			Imagine isso disseminado de forma escalonada a todos da empresa e os resultados que elas trariam para as pessoas e para a empresa?


			Imagine isso tudo transformado e mensurado para que todos os processos tenham início, meio e fim e que o caminho deve ser trilhado com tarefas, organização e no modelo SMART?


			 (Specific – Específico, Measurable – Mensuráveis, Attainable – Atingíveis, Realistic – Realistas, Time Bound – Temporizáveis)?


			Já pensou em estabelecer uma ampliação do feedback adequado visando o desenvolvimento de todos?


			Compartilhamento de informações e conhecimentos, gerando valor para cada departamento, para cada indivíduo?


			 


			Alguns Passos e Etapas


			Existem alguns aspectos que precisam ser levados em consideração para que a cultura de coaching seja implantada nas organizações e a vontade de vencer dos gestores e a energia já eram passos importantes para que isso acontecesse.


			Os outros aspectos que devemos considerar são:


			

					O alto escalão deve participar e vivenciar cada momento da implantação;


					
O coaching deve ser almejado por todos os níveis de liderança dentro da empresa;



					
Ter a visão de que o coaching não será uma imposição por parte do alto escalão aos seus líderes e gestores, e sim como uma recompensa e um benefício;



			


			Perguntas importantes devem ser realizadas para que o processo de implementação da cultura de coaching nas organizações tenha êxito.


			As perguntas devem ser diretas e relacionadas ao negócio do cliente como sobre a viabilidade de implantação, as dificuldades, o valor agregado que as ações irão gerar para empresa, funcionários e comunidade, o envolvimento dos diretores de forma integral e contínua ao processo.


			Benefícios


			O que muitas organizações ainda não sabem ou não têm conhecimento, é que apenas 10% do seu total de funcionários com a cultura e/ou formação de coaching conseguem disseminar aos demais e transformar a cultura organizacional, gerando alguns benefícios como:


			

					
Estabelecimento de uma cultura de Coaching na empresa;



					Desenvolvimento de capacidades de liderança nos executivos da empresa;


					Trabalho específico para melhoria de performance de um grupo de profissionais;


					
Implantação de um programa para transformar os gerentes da empresa em coaches;



					Desenvolvimento de visão e missão da empresa;


					Estabelecimento de planejamento estratégico e de marketing;


					Melhoria no desempenho de profissionais com dificuldades de performance;


					Resolução de conflitos internos e externos.


			


			Conforme estudos da Behavioral Coaching Institute – BCI, algumas melhorias foram percebidas pelos próprios executivos que utilizaram o coaching como cultura em suas organizações:


			

					Produtividade: 53%


					Qualidade: 48%


					Força Organizacional: 48%


					Atendimento ao Cliente: 39%


					Redução de queixas dos Clientes: 34%


					
Retenção dos Executivos que receberam Coaching: 32%



					Redução de custos: 23%


					Lucro final: 22%


					Relacionamento com a equipe: 77%


					Relacionamento com líderes imediatos: 71%


					Trabalho em equipe: 67%


					Relacionamento com os pares: 63%


					Satisfação no trabalho: 61%


					Redução de conflitos: 52%


					Comprometimento organizacional: 44%


					Relacionamento com os clientes: 37%


			


			Coaching X Consultoria


			Recebo a oportunidade de conversar com os diretores, e confesso que a minha ansiedade com tanto entusiasmo do que pude presenciar deixou-me em êxtase de poder contribuir para o sucesso da empresa e principalmente de cada indivíduo envolvido no processo.


			Mas nesse processo especificamente, apesar de utilizar algumas ferramentas e técnicas de coaching, o papel de consultor de empresas foi fundamental para o sucesso deste projeto. (tenho a oportunidade de atuar em ambas as áreas, Coaching e Consultoria Empresarial). 


			Importante ressaltar as diferenças das atividades e ações que estes profissionais exercem, abaixo há a definição de cada papel:


			Consultor - Consultoria é o serviço de apoio aos gestores ou proprietários de empresas, para auxiliar nas tomadas de decisões estratégicas, com grande impacto sobre os resultados atuais e futuros da organização.


			O foco da consultoria é definir a melhor alternativa de ação num ambiente de negócios repleto de incertezas, riscos, competição e possibilidades desconhecidas, que representam para os gestores da empresa um problema complexo e de grande importância.


			Coaching - Coaching é um processo definido com um acordo entre o coach (profissional) e o coachee (cliente) para atingir um objetivo desejado pelo cliente, onde o coach apoia o cliente na busca de realizar o objetivo, ou seja, as diversas metas que somadas levam o coachee ao encontro ao seu desejo maior estabelecido dentro do processo de coaching. Isso é feito por meio de reflexões e posterior análise das opções e da identificação e uso das próprias competências, como o aprimoramento e também o adquirir novas competências, além de perceber, reconhecer e superar as crenças limitantes, os pontos de maior fragilidade.


			O coach (treinador, numa tradução literal) atua encorajando, apoiando, mantendo a motivação e acompanhando a Ação e o Plano de Ação de seu coachee, incentivando o seu crescimento, aumento de capacidades, habilidades, ação, conscientização de valores e maior controle emocional (Inteligência Emocional), por meio de técnicas que melhorem a sua performance profissional e pessoal, com foco em melhor qualidade de vida, visando a satisfação de objetivos desejada pelo coachee, considerando ideias como o simples fato de compartilhar pensamentos e ideias que estão soltos e poder organizá-los, transformando em um objetivo desafiante e guiado e mensurado por um Plano de Ações, possibilitando dessa forma a concretização dos sonhos e desejos.


			As características que os diferenciam basicamente são:


			Coaching – não diz o que fazer e não dá conselhos, faz perguntas para que o cliente busque as próprias respostas para que saia do status atual e chegue até o status desejado, tendo o coach e o coachee dando o melhor de si durante todo o processo. As perguntas são as respostas.


			Consultor – dá conselhos e sugere mudanças e melhores práticas, indica o caminho e dá as respostas ao cliente.


			A Negociação


			Dentre tudo que conversamos sobre os benefícios do processo, tanto para a empresa e tanto para os funcionários e da importância da cultura de coaching no RH, ficou nítido que havia uma excelente oportunidade de crescimento de resultados e de pessoas e que estas ações efetivamente na prática dependeriam também do envolvimento de todos da empresa, sem exceção.


			Estabelecemos em conjunto algumas diretrizes que chamamos de EQUIPE DE AUTOCOACHING, onde iríamos:


			

					
Assumir um processo de coaching;



					
Gerar feedback e uma aprendizagem motivada;



					Gerar equilíbrio entre tarefa, foco e aprendizagem;


					Criar espaços e oportunidades de diálogos formais e informais;


					
Sustentação da equipe com o autocoaching, gerando a formação de novos coaches;



					
Planejamento de sucessão dos coaches, visando crescimento e novas áreas de atuações;



					Estimular a equipe a fazer por si mesma.


			


			Nas diretrizes dos processos descritos acima, identificamos também (como já havia citado em A VISITA) outras melhorias a serem implementadas:


			

					Definição de processos e objetivos claros com início, meio e fim (SMART);


					Mapeamento de Oportunidades nos negócios por gestor / área;


					
Análise swot de cada área /departamento;



					Utilização da ferramenta 5W2H;


					Implantação de avaliação de desempenho;


					Estrutura de cargo e salários.


			


			Conclusão


			Como consultor, posso afirmar com toda convicção que a cultura de coaching nas organizações traz benefícios e resultados extraordinários para os funcionários e para a empresa.


			E o que mostrou efetivamente na prática, no caso que aqui compartilhamos, foi o sucesso absoluto de todo o processo e isso inclui, acima de tudo, o desenvolvimento e o crescimento das pessoas. Tenho certeza que isso gerou reflexos positivos em todos os ambientes e contextos que os participantes do processo convivem no seu dia a dia, sejam no lazer, na família e em todos os papéis que exercem na sociedade.


			A cooperação foi imperativa neste caso e de minha parte foi imensamente gratificante ver de forma gradativa e evolutiva todo o desenvolvimento do processo durante o tempo que estipulamos e só me resta citar um ditado africano para sintetizar o meu  sentimento com toda esta vivência:


			“Se quiser ir apenas rápido, vá sozinho; 


			se quiser ir longe, vá com alguém...”


			Allan Rodrigues Alves
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			Allan Rodrigues Alves


			Fundador da RHSG Gestão de Pessoas e Soluções, Docente no Ensino Superior pela Fundação Getulio Vargas, com Especialização em Gestão de Recursos Humanos,  Graduação em Marketing, Consultor, Palestrante e Facilitador. Atuou durante 21 anos no Banco Real / ABN AMRO / Santander, sendo 15 anos com Gestão de Pessoas e Liderança. Possui formação em Treinamento Comportamental pelo Instituto de Formação de Treinadores, com o Professor Massaru Ogata. Atualmente é Diretor Presidente da RHSG Gestão de Pessoas e Soluções. Também atua como Professional & Self Coaching, Business and Executive Coaching e Analista Comportamental, com formação pelo Instituto Brasileiro de Coaching com quatro certificações internacionais, ECA - European Coaching Association, International Association of Coaching, BCI - Behavioral Coaching Institute e Global Coaching Community. Consultor Empresarial com formação pela Gomes de Matos Consultores Associados. Coautor do livro: O Poder do Coaching – Ferramentas, Foco e Resultados.


			Contatos


			www.rhsg.com.br


			www.facebook.com/rhsgsolucoes


			twitter: @rhsg_


			allan@rhsg.com.br


			(85) 3402-8607


		


	

		

			Consultoria em T.I – Vivendo e aprendendo


			Por André Rodrigo Lugue


			A cada momento da vida aprendemos coisas novas, tal premissa também se aplica ao consultor de tecnologia da informação. Aprende-se diariamente, aprende-se com tudo, principalmente com os erros. Por isso mesmo, o crescimento profissional do consultor está fortemente relacionado com conhecimento, aprendizagem e desempenho. 


			Abaixo descrevo casos práticos em que participei como consultor. O primeiro caso ilustra três erros ocorridos em um projeto de implantação de software de gestão empresarial. Já o segundo discorre sobre a implantação de modelos e métodos para gestão do orçamento com uso de uma ferramenta de sistema. Finalmente, o terceiro procura demonstrar a capacidade que o patrocinador tem de fazer o projeto acontecer.


			Na sequência discorremos sobre o profissional consultor, a importância da informação, além do processo de aprendizagem e desenvolvimento profissional. 


			CASE 1: Problemas em projetos de implantação de software de gestão


			Logo no início da minha carreira deparei-me com um projeto que apresentava sérios problemas em sua estrutura. Era  um projeto típico em que tudo pode dar errado e, na maioria das vezes, é exatamente isso que acontece. Tal experiência teve lugar em um grupo de empresas de serviços que implantou os módulos básicos de um sistema integrado de gestão. Costumo dizer que foi neste projeto  que aprendi o que “não se deve fazer em projetos”. Relacionei três erros recorrentes em projetos de implantação: falha na venda, rotatividade das pessoas e falta de documentação. Esses são problemas específicos que podem ser evitados.


			Falha na venda


			Esse erro ocorre no departamento comercial no momento em que o cliente pergunta ao representante de vendas sobre o funcionamento e os processos do sistema. Carente de informações acerca do conjunto e ansioso para efetivar o contrato, o representante tende a afirmar que o sistema está preparado para atender todas as necessidades do cliente. 


			Quando um vendedor de software visita uma empresa, depara-se com as expectativas do cliente, que são as maiores possíveis. Nesse momento, o representante vende “sonhos”, vende a ideia de um “mundo perfeito e maravilhoso”, porém, na hora de entregar é possível que esteja entregando um verdadeiro “pesadelo”.  


			Nesse estágio, o mais importante é vender o software e implantá-lo. Feito isso, os aborrecimentos são solucionados pontualmente com desenvolvimento específico. Este tipo de problema é clássico em vendas de software de gestão. 


			Rotatividade de pessoas do projeto


			Segundo problema, o turnover. A rotatividade das pessoas é outra situação negativa recorrente. O fluxo de entrada e saída, tanto da equipe do cliente quanto da equipe da consultoria, pode prejudicar o bom andamento do projeto. Neste projeto em questão, por algum motivo o corpo participante de suas definições foi dispensado da tarefa, ou seja, toda a equipe foi trocada desde o representante comercial, passando pelo gestor de serviços, gestor do projeto, consultores de diversas áreas e funcionários. É fato que os conhecimentos adquiridos e a experiência acerca do trabalho em desenvolvimento são intrínsecos àqueles que fazem parte dele e quando as pessoas envolvidas deixam de fazê-lo, levam consigo todo o Know -how (conhecimento), ocasionando perda significativa do somatório que se sabe a respeito do empreendimento a ser realizado. 


			Falta de Documentação


			Em terceiro lugar e não menos importante, o problema da falta de documentação. Os documentos do projeto são fundamentais e indispensáveis:  atas de reuniões com definições, listas de presença em treinamentos, listas de testes, listas de simulações, entre outros. Tudo que pode trazer problemas ou soluções no futuro deve ser documentado.


			A gestão da documentação quando apoiada por uma metodologia facilita o controle dos dados. Uma boa gestão contribui para a eficácia da transmissão das informações do projeto ao coordenador e possibilita acompanhar a guarda e a geração dos documentos. A falta de documentos em projetos é muito comum. 


			CASE 2: Gestão de orçamento - Foco na redução de custos e despesas


			A fim de analisar o cenário e sugerir soluções que maximizassem o resultado, tive a oportunidade de acompanhar a contratação de uma consultoria empresarial famosa no mercado. Tal consultoria sugeriu a utilização de modelos de controles e métodos de responsabilidades da gestão do orçamento, ou seja, o uso do budget – orçamento para a redução de custos e despesas operacionais e não operacionais.


			O modelo sugerido pela consultoria permitiu visualizar quais recursos estavam sendo desperdiçados, e onde havia uma “torneira pingando”, minando lucros menores, não raramente encontra-se um “cano quebrado” esvaziando possibilidades de lucros maiores.


			No mercado competitivo atual, as empresas devem ser competentes em relação ao controle de custos e despesas, sempre visando a maximização dos resultados. Não dá para alavancar resultados melhores que a média de mercado negligenciando os custos e as despesas. Não se pode ignorar as variáveis que afetam os resultados da empresa.


			Desse modo, tal consultoria decidiu definir pacotes de contas de custos e despesas, atribuindo responsáveis para cuidar desses pacotes. Cada gestor recebeu um pacote de contas de uma área diferente da sua. Assim, o gestor da operação passou a controlar o pacote de contas da logística, ao passo que o gestor da logística passou a controlar o pacote de contas das operações, o que procurava evitar a influência de vícios da área.


			Para viabilizar a gestão orçamentária, a sugestão da consultoria foi implantar um software de Business Intelligence - B.I, que permite a criação de demonstrativos de orçamentos, visualizar cenários distintos e simular situações envolvendo o posicionamento e as decisões dos responsáveis pelos pacotes de contas.


			Além do controle e gestão das informações foram estabelecidas metas orçamentárias alinhadas à redução de custos e despesas das contas em questão, de acordo com as características de cada uma delas. Em determinados pacotes de contas as metas de redução chegavam a 20% dos gastos, em outros pacotes, em que as contas estavam relacionadas com o aumento dos resultados, a meta era aumentar de forma justificada os gastos. Por exemplo, se para ganhar mais um contrato for preciso ampliar os recursos em um primeiro momento, isso fará com que os custos aumentem, por outro lado, os resultados por si só justificam esse aumento.


			Outros controles foram sugeridos no sentido de se alcançar menores custos, melhores resultados e maior qualidade da informação. Como aprendizagem, a consultoria apontou a necessidade de se ter processos bem definidos e a tecnologia da informação apoiou enquanto ferramenta para melhorar a gestão da informação.


			CASE 3: O patrocinador facilita o projeto acontecer


			Em outra empresa, todos os departamentos receberam da diretoria a ordem para que, a partir de então, todas as informações para o fechamento contábil sejam recebidas até o 3º dia útil do mês seguinte. Anteriormente a essa determinação, a data da entrega costumava ser atendida sempre no 10º dia útil. Estava prevista a pronúncia de certos departamentos acerca da impossibilidade de se cumprir determinada prescrição. A fim de contornar a situação, a consultoria sugeriu que cada departamento fizesse uma lista descrevendo as dificuldades que inviabilizasse a entrega do fechamento na data estipulada.


			Assim que as diferentes áreas relacionaram os seus problemas, foi constatado que a maior parte deles se referenciava ao sistema, além de outros procedimentos como a data de corte para entrada e recebimento de nota fiscal ou a data de corte para saída de nota fiscal pelo faturamento.


			O desafio estava em resolver os itens  apontados como atenção na lista das áreas visando solucioná-los para que fosse possível entregar o fechamento na data exigida. O resultado foi alcançado com o desenvolvimento de programas específicos e adequação aos procedimentos. Como a ordem veio de cima para baixo e o patrocinador é quem faz o projeto acontecer, os usuários se comprometeram e entregaram o fechamento no prazo.


			Sobre o consultor de t.i


			O consultor de T.I deve possuir certas habilidades, tais como conhecer o assunto relacionado ao negócio, ser especialista na área em que atua, ter capacidade de ouvir as pessoas e entendê-las para poder ajudá-las, além da necessidade de ser um bom orientador, saber se expressar com clareza, ser competente na execução e gestão de um projeto. 


			Saber lidar com pessoas é a principal característica do consultor.  Um dos grandes desafios reside em influenciar as pessoas a aceitar mudanças, dominar os sistemas de informação e ter raciocínio lógico para lidar com problemas estruturados. Nesse mercado há escassez de mão de obra especializada. Profissionais de tecnologia da informação capacitados e com conhecimentos em processos de negócios e sistemas de informação estão em falta. Para ser um profissional de sucesso é preciso ter postura quando em contato com o cliente, ser um profissional sério que encara os desafios com responsabilidade e comprometimento, atuando sempre em parceria com o cliente. 


			As empresas necessitam de uma visão externa ao mundo em que vivem, precisam “respirar novos ares”. Muitas permanecem inertes, viciadas em seus problemas, focadas somente no dia a dia sem enxergar soluções que podem estar fora da organização.


			A importância da informação na empresa


			Os sistemas de informações facilitam a gestão empresarial. A informação organizacional é produto da tecnologia da informação sendo vital para a gestão e o controle de qualquer empresa. 


			Segundo Peter Drucker “a principal ferramenta do gestor é a informação”, e a tecnologia da informação alimenta o administrador com informações indispensáveis para a gestão. Decisões importantes precisam ser tomadas e elas podem mudar o rumo nas mais variadas situações. Para ajudar na decisão é necessário que a informação tenha qualidade, tem que ser confiável, “Pior do que tomar decisão sem ter informação é tomar decisão baseado em informação errada”. 


			A ação está ligada às pessoas e pode variar de acordo com o perfil profissional, experiência vivida, nível de conhecimento e sabedoria. A informação é apenas um recurso no processo de tomada de decisão, a tecnologia da informação é que provê esse recurso e o consultor é quem apoia a empresa a encontrar a trajetória ideal na busca pela informação desejada.


			O processo de aprendizagem e desenvolvimento


			O consultor deve ter disposição para aprender sempre, dedicar-se aos estudos, especializar-se e conhecer cada vez mais o negócio em que atua, além das tecnologias que o cerca. 


			Está claro que o ofício do consultor está relacionado a uma das grandes áreas do conhecimento de forma que seu desenvolvimento e aprendizado são constantes. Tudo o que se faz e até mesmo o que não se faz em um projeto agrega conhecimento, tanto que dá certo quanto o que dá errado.


			Na consultoria de T.I é vivendo e aprendendo. 
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			Não são as grandes ideias que levam ao sucesso...


			Por Augusto Aki


			Há alguns anos recebi uma demanda do SEBRAE para atuar junto ao varejo de uma pequena cidade do interior paulista. Essa cidade tinha cerca de 35 mil habitantes e ficava próxima a um grande centro.


			Os lojistas se organizaram através da Associação Comercial e demandaram um trabalho que resultasse em um ganho de competitividade das empresas, visto que os quatro clientes típicos naquele momento eram:


			1. Aqueles que não compravam das lojas locais, mas sim das lojas do grande centro próximo.


			2. Aqueles que não compravam das lojas locais, pois compravam tudo nos supermercados.


			3. Aqueles que não compravam (roupas) das lojas locais, pois compravam das sacoleiras.


			4. Aqueles que compravam nas lojas locais, mas estavam inadimplentes.


			Os negócios de varejo têm uma característica especial. Por estarem muito próximos ao consumidor, são movidos a energia positiva. O cenário local, contudo, levava as lojas a uma situação de baixa estima e com isso havia pouca inovação e pouca atitude para mudar.


			O dia a dia  tira a energia de qualquer empresário...


			Estruturando o Trabalho


			A equipe de consultores que atuou na cidade foi dividida em dois grupos. Um deles fez o diagnóstico da gestão. O outro fez o diagnóstico do Visual Merchandising. Depois de inúmeras visitas, foi editado um relatório individual e feitas as reuniões de entrega.


			As lojas ficaram a par de seus problemas, em detalhes. Em geral concordaram com os diagnósticos apresentados.


			Então, foram apresentadas as sugestões de melhorias, para eliminar os tais problemas. Os empresários concordaram em gênero, número e grau.


			As dúvidas foram esclarecidas e o processo de comunicação foi checado. Todos pareciam ter alcançado seus objetivos.


			Não é o que você tem para seu cliente que interessa, mas sim o que ele quer....


			Avaliação de Resultados


			Seis meses depois desse trabalho, um grupo menor de consultores foi encarregado de visitar as mesmas lojas e verificar os resultados da intervenção. Para surpresa geral, quase nada havia mudado, nem a baixa autoestima.


			Na verdade, um pequeno grupo de lojas (aquelas que já estavam bem), conseguiu implementar as sugestões, o que as deixou em situação competitiva ainda melhor. O que teria ocorrido se todos haviam concordado com os diagnósticos e com as recomendações?


			Fomos a campo para investigar e descobrimos três razões para o fracasso do projeto:


			• 1/3 dos empresários não colocou as ideias em prática por falta de recursos;


			• 1/3 dos empresários não colocou as ideias em prática por falta de tempo;


			• 1/3 dos empresários não colocou as ideias em prática por falta de ferramentas de implementação de mudanças;


			Saber colocar as coisas em prática é mais importante do que ter boas ideias....


			Repensando o trabalho de consultoria e o apoio ao empresário


			Essa experiência foi muito rica em aprendizado, pois mostrou que nós, consultores, precisamos entender melhor a realidade dos clientes, indo além das próprias soluções diretas, mas focando as formas de implementação das ideias.


			Isso é mais fácil quando se tem um processo continuado de consultoria na mesma empresa (ainda que, por vezes, as visitas acabem se tornando apenas reuniões pontuais que não evoluem por falta dos dois primeiros itens acima – tempo e dinheiro – do empresário). 


			Quando fazemos uma intervenção baseada e diagnóstico e lista de recomendações (um método que é mais barato para o cliente), essa dificuldade fica potencializada.


			Daí surgem três considerações:


			1. As ideias não se resolvem em si e devem sempre vir acompanhadas por metas detalhadas e uma linha de tempo que permita a gestão de sua implementação.


			2. O processo de acompanhamento precisa acontecer, em qualquer trabalho de consultoria, ainda que possa ser racionalizado, adequando-se ao orçamento do cliente.


			3. É preciso incluir no trabalho uma ação de motivação ao empresário, fixando um objetivo maior que o leve a destinar parte de seu tempo e atenção, dentro das urgências do dia a dia, para seguir com os passos do plano.


			O futuro dos negócios é a inovação pela gestão. Somente com mais informação, prática e útil, a empresa pode multiplicar seus recursos de investimento e construir diferenciais...


			Os quatro pilares do marketing de relacionamento


			Seja qual for o seu ramo, existem alguns parâmetros que regem sua força de mercado.


			1) Deve haver integração entre o seu negócio físico e sua ação na WEB: a acessibilidade e a visibilidade passam pela presença na web. Com o aumento da competitividade, vivemos uma crise de “generização” (sic) das empresas. Todos se equiparam aos remédios genéricos, em que o preço é o único argumento de vendas.


			O caminho para diferenciar-se é estar onipresente na vida de seus clientes, comunicando-se cada vez mais. Essa comunicação deve ser integrada entre sua ação comercial tradicional (equipe de vendas) e a divulgação feita via web. Esse é um grande desafio, uma vez que a web tem uma velocidade bem maior, e manter sua equipe antenada ao que você está realizando ali é uma enorme dificuldade. Isso precisa ser delegado a alguém na empresa, para que as iniciativas na web produzam resultados concretos em vendas e negócios na vida real.


			2) Deve haver uma orientação para promoções segmentadas e para criar em cada cliente a sensação de exclusividade.


			Assim como nós, os clientes também têm menos tempo Muita gente está falando para ele durante todo o dia. Estamos numa luta por seu tempo e atenção. Para conseguir vencer essa batalha, precisamos de uma comunicação que seja mais assertiva. Ela deve priorizar:


			• Mais conteúdo do que vendas, dentro dos assuntos pertinentes àquele grupo de clientes (chamar a atenção para a empresa)


			• Conectar várias ferramentas de comunicação (site, blog, e-mail) para permitir a interação com o cliente (essa interação deve ser estimulada sempre).


			• Os clientes devem sentir-se premiados pelos negócios realizados com a empresa através de conteúdos e serviços exclusivos que  os tornem as celebridades da empresa.


			• Os contatos devem ser momentos de aprendizado para captarmos novas informações, novas oportunidades de negócio e para a criação de divulgadores espontâneos da empresa.


			3) A marca deve ser construída a partir do relacionamento contínuo com o cliente.


			Mais que publicidade, o processo de comunicação direcionada, baseada em banco de dados de compras e nas interações feitas pelas mídias sociais resulta no marketing dos tempos atuais. Ela é mais barata do que a veiculação de peças publicitárias, tem resultados mais mensuráveis e pode ser feita sob a identidade e personalidade da empresa.


			Como todos estão correndo tanto hoje em dia, poucos têm organização e planejamento para fazer isso. As moedas de valor para seu mercado hoje são: tempo e atenção.


			• Ofereça conteúdos para atrair a atenção de seus clientes. 


			• Melhore sua conveniência para economizar tempo dos seus clientes.


			• Torne seu produto um assunto pessoal para seus clientes.


			As marcas que adotam a vida do cliente como objetivo de sua existência fazem mais negócios e se diferenciam. Isso permite escapar da guerra de preços, ter melhores margens e fazer melhores investimentos.


			4) Cuidado com as funcionalidades e conectividade de suas ferramentas on-line.


			Já que a web faz a parte fundamental da estratégia de comunicação continuada, interação com os clientes e construção da sua marca, vale ressaltar que as pessoas estão cada vez mais exigentes com o desempenho de suas mídias sociais.


			O tempo de carregamento, a navegabilidade, a facilidade na localização das informações, o tempo de resposta às dúvidas, o link com o atendimento telefônico, o link com o departamento comercial, o funcionamento da logística, a gestão dos pedidos e a atualização dos conteúdos são somente alguns dos pontos de atenção.


			Somente se você for um usuário recorrente de serviços da web poderá entender como deve ser o seu serviço de web...


			 


			Atacando os três problemas fundamentais – tempo, dinheiro e implementação


			Melhore sua administração de tempo


			1. Evite a procrastinação. Trate as tarefas difíceis imediatamente. Os problemas não desaparecem quando ignorados, eles apenas pioram.


			2. Mantenha-se organizado. Você não vai conseguir fazer nada se estiver no meio da bagunça. 


			3. Acabe com as interrupções – faça uma coisa por vez – termine uma tarefa antes de começar outra.


			4. Torne-se um destruidor de bagunça – use a metodologia 5S para melhorar o ambiente de trabalho.


			Aprenda a delegar


			1. Defina o objetivo pretendido no trabalho.


			2. Defina o procedimento a ser executado.


			3. Indique quem pode fornecer os dados necessários para a tarefa.


			4. Forneça os recursos adequados e necessários.


			5. Defina as decisões a serem tomadas (o quê). 


			6. Defina o tempo das decisões (quando).


			7. Estabeleça formas de acompanhamento e prestação de contas.


			Adote como procedimento a análise mensal inteligente de seus números


			A partir do movimento diário, você pode montar uma demonstração mensal de resultado. A seguir, apresentamos um modelo, fazendo uma análise (para um varejo):


			Vendas do mês...................................(10.000,00)


			Compras do mês.....................................(4.000,00)


			Lucro Bruto.................................................(6.000,00)


			Despesas Variáveis.........(500,00) (dependem da venda para acontecer)


			Margem de contribuição...............(5.500,00)


			Despesas fixas...........................(3.500,00) (não dependem da venda)


			Lucro líquido.....................................(2.000,00)


			Pró-labore...........................................(3.000,00)


			Despesas financeiras......................(400,00)


			Publicidade.........................................(500,00)


			Saldo final de caixa.........................(1.900,00)


			Note que cada despesa foi agrupada em um local diferente:


			• As despesas variáveis são aquelas que dependem da venda, como os impostos, combustível, fone, lanches.


			• A margem de contribuição é um subtotal que serve para cálculo da venda de equilíbrio. Em nosso caso, ela é de 55% (5.500,00/10.000,00). Quando dividimos o custo fixo (3.500,00) por esse percentual (55%) chegamos à venda de equilíbrio para essa empresa = 6.363,00.


			• As despesas fixas são aquelas que não dependem das vendas (aluguel, salários, encargos, contador).


			• As despesas pessoais devem ser todas registradas, porém demonstradas depois do lucro líquido, na conta pró-labore, para podermos concluir separadamente sobre a pessoa jurídica e a pessoa física.


			Análise


			Se você marcou e conferiu diariamente seus registros, se fez um fechamento mensal conforme o modelo anterior, você pode agora fazer a análise dos números e descobrir por onde anda seu lucro.Alguns indicadores bacanas:


			• O faturamento do varejo é sempre medido na relação = faturamento por m2. Vamos imaginar que no exemplo anterior a loja tivesse 50 m2. Se ela faturou 10.000,00, então dizemos que ela tem um faturamento de 200,00 por m2. Ok? Todo segmento tem seu faturamento por m2 ideal. No geral podemos dizer que você vai ganhar dinheiro se faturar acima de 300,00 por m2 ao mês. Como está o seu caso?


			• As despesas fixas devem girar em torno de 30% do seu faturamento. Se for maior que isso temos problemas. Ou o faturamento está baixo ou os custos estão altos. No nosso caso, o custo fixo está em 35% (3500,00 de custos para um faturamento de 10,000,00). E no seu?


			• Dentro dos custos fixos temos o aluguel. Podemos fazer uma análise específica para ele. Um aluguel deve representar no máximo 9% do seu faturamento. E como está o seu?


			• O pró-labore, ou seja, sua retirada pessoal, deve girar entre 10 a 15% do faturamento. Se estiver acima disso você está com problemas. No nosso exemplo esse percentual é de 30% (3.000,00 de pró- labore para um faturamento de 10.000,00). E no seu caso?


			Percebeu? Seguindo os procedimentos de controles diários você chega a essa análise e, através dela, descobre como gerar o lucro de que precisa!


			Implementando as ideias sistema pdca


			O PDCA é aplicado para planejar mudanças internas e apoiar a implantação de um plano de ação em qualquer empresa de forma a garantir o sucesso nos negócios, independentemente da área ou departamento ( vendas , compras ,  etc...).  O ciclo começa pela fixação do objeto a ser implantado. Exemplo: reduzir o tempo de espera no caixa para no máximo três minutos.


			A partir daí é fixado o planejamento, em seguida, a ação ou conjunto de ações planejadas são executadas, checa-se se o que foi feito estava de acordo com o planejado, constantemente e repetidamente (ciclicamente), e toma-se uma ação para eliminar ou ao menos mitigar defeitos no produto ou na execução. 


			Neste espaço, não entrarei em um maior aprofundamento para essa ferramenta, mas você encontrará todo conteúdo necessário na web.


			 Outra ferramenta bacana é o Planeja Fácil, fornecida gratuitamente pelo SEBRAE SP (www.sebraesp.com.br). Ela ajuda você a planejar os detalhes e a agenda de acompanhamento da implementação.


			Conclusão


			Como dissemos no início, não são as grandes ideias que levam ao sucesso, mas sim a capacidade de colocar as coisas em prática aí na empresa.


			A correria do dia a dia acaba com o patrimônio mais valioso da empresa, a motivação do proprietário.


			Se você se organizar melhor e usar as ferramentas de gestão adequadas, conseguirá driblar essa armadilha e mudar seu destino.


			Você pode ver outros conteúdos sobre o tema em www.projetossetoriais.com.br 


		


	

		

			

				

					[image: ]

				


			


			Augusto Aki


			Consultor especializado em foco no mercado. Consultor do SEBRAE. Consultor do SENAC. Autor de 20 livros. Formado em Ciências Contábeis – USP. Pós-Graduado em Marketing – PUCC. MBA em E-business – FGV.


			Contatos


			www.projetossetoriais.com,br


			augustoaki@dglnet.com.br


			(19) 99127-9660


		


	

		

			Estratégia, desempenho e reconhecimento  -  A trilogia do sucesso empresarial!


			Por Celso Luis Thiede


			Nos últimos anos, realizando consultoria para empresas nacionais e internacionais, percebi que elas estavam em busca de um novo caminho para promover a definitiva transformação do comportamento humano no ambiente de trabalho. Esse fato está intimamente relacionado à competição extremamente forte que vem transformando a maneira de lidar com a motivação das pessoas num contexto de alta velocidade de mudança. 


			Hoje é fato que a eficiência de capital financeiro e físico começa a ficar muito mais associada à boa gestão da contribuição humana.


			Diante disso, iniciei um processo para rever conceitos de avaliação de cargos, gestão de desempenho e reconhecimento. Cheguei à conclusão de que as premissas até então usadas não faziam mais sentido num contexto no qual executar a estratégia passou a ser uma responsabilidade de todos.


			O processo da excelência organizacional passa agora a ser um trabalho de equipe motivada e com alta sinergia para traduzir a estratégia de um negócio em objetivos estratégicos específicos, com instrumentos de mensuração de desempenho eficazes e sincronizados. 


			Ao estabelecer metas financeiras, as empresas devem hoje alinhar áreas e funcionários a modelos de desempenho e reconhecimento, caso contrário não haverá o comprometimento desejado e necessário. O desempenho da gestão organizacional precisa estar extremamente associado aos vetores de desempenho de pessoas.


			 A combinação inteligente de estratégia ou intenção estratégica com modelo de gestão de desempenho e práticas de reconhecimento é o que tenho desenvolvido nos últimos anos com muito sucesso – isto é o que qualifico como “Conceito Integrado e Dinâmico de Buscar Resultados”.


			Os trabalhos até então realizados envolvem primeiramente um posicionamento seguro da situação atual e os desejos de mudança, ou seja, obter claramente no início dos trabalhos:


			- Qual é a Intenção Estratégica


			- Práticas de Gestão Atuais


			- Estrutura Funcional


			- Instrumentos de Gestão de Desempenho utilizados


			- Atual Estrutura de Remuneração de Reconhecimento


			Como observado nos itens acima, a maneira de formular a implementação de um modelo eficaz começa pelo entendimento da perspectiva do cenário empresarial e da capacidade das práticas de gestão de pessoas existentes, orientadas para atender aos objetivos, medidas e metas específicas de resultados.


			Análise de negócio e ambiente empresarial


			Esta é a fase inicial da aplicação da nossa metodologia de trabalho. Utilizamos, neste momento, técnicas amplamente conhecidas como:


			

					Entrevista de Diagnóstico de Práticas e Processos


					
Aplicação da Técnica SWOT Matrix (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats).



					
Modelagem Estratégica via Canvas Business Model e Balanced Scorecard (BSC).



			


			Quando optamos por este modelo, precisamos fazer um profundo diagnóstico organizacional por meio dos líderes organizacionais, para que os mesmos possam responder às seguintes questões:


			

					Quais são os objetivos estratégicos que irão guiar o negócio?


					Quais são os fatores do ambiente externo (governo, economia, recursos, tecnologia, concorrência e mercado) que favorecem ou dificultam a estratégia?


					Quais são os fatores internos que apresentam uma vantagem em relação à concorrência e com quais estamos em desvantagem?


					Quais são os objetivos funcionais das áreas de negócios que apoiam a estratégia?


					Quais são os processos-chave organizacionais em que é preciso gerenciar o desempenho?


					Que práticas de gestão e de estilo precisam ser adotadas para estabelecer um excelente ambiente para se trabalhar?


					Quais são as competências que devem existir para se ter vantagem competitiva?


					Quais são os comportamentos e atitudes que precisam ser vistos ver nas pessoas?


			


			Como produto desta fase, obtemos claramente o que existe de fato como intenção estratégica e o que precisamos desenvolver para colocar a funcionalidade organizacional, motivação humana, em sintonia com o que precisa ser realizado, ou seja, começamos a visualizar e definir objetivos de curto e médio prazo, e neste momento já idealizamos:


			– Modelo conceitual do MBO (Management Business Objectives). 


			– Administração por Objetivos.


			– Competências Organizacionais Estratégicas.


			– Formalização da Estrutura Organizacional.


			Com essa visão holística do processo de criação de valor integrado, a empresa torna-se então capaz de projetar um modelo de execução da estratégia que especifica os objetivos, as competências e comportamentos necessários em toda empresa.


			Para sustentar o processo de criação de valor e o comprometimento da intenção estratégia por meio da gestão de pessoas são desenvolvidos modelos conceituais para: 


			• Vincular a seleção e promoção de pessoas a modelos de competência validados como importantes para o negócio;


			• Desenvolver instrumentos de gestão que ofereçam apoio oportuno e eficaz às habilidades necessárias ao desenvolvimento da estratégia da empresa;


			• Estipular políticas gerenciais referentes à avaliação de resultados, desempenho e remuneração e benefícios que atraiam, retenham e motivem empregados de alto desempenho.


			O nosso modelo de trabalho resulta, resumidamente, numa temática integrada das 3 (três) dimensões mensuráveis de desempenho, que são:


			–  Dimensão Empresarial


			–  Dimensão de Estrutura e Processos


			–  Dimensão Humana


			O desenho de um modelo estratégico de gestão empresarial começa, no sentido mais amplo, com a formalização das ações individuais para resultados e desempenho e deve assegurar sempre  as hipóteses que envolvem a definição de algumas questões, tais como: 


			• Quais são os objetivos financeiros de crescimento e produtividade? 


			• Quais são as principais fontes de crescimento?”


			• Quais são os clientes-alvo e produtos-alvo que gerarão crescimento de receita e possibilitarão uma maior rentabilidade? 


			• Qual é a infraestrutura organizacional desejável para atender às demandas de negócios?


			• Quais são os processos internos para os quais devem existir excelência operacional?


			• Quais as competências, habilidades e conhecimentos que precisam ser perpetuados e desenvolvidos para se manter competitivo?


			Como resultado dos trabalhos desenvolvidos recentemente, temos disponibilizado como instrumentos integradores de gestão de pessoas e intenção estratégica os seguintes instrumentos:


			1. Organização de Cargos e Salários (Gestão de Carreira Baseada em Valor);


			2. Metodologia para Gestão de Objetivos; 


			3. Avaliação de Gestão de Proficiência e Competências;


			4. Avaliação de Potencial;


			5. Modelo Estratégico de Remuneração Variável e Gestão de Benefícios Flexíveis.


			1. Organização de Cargos e Salários


			 (Gestão de Carreira Baseada em Valor)


			O Plano de Organização, Gestão de Cargos e Salários é elaborado segundo técnicas para organizar e segmentar as responsabilidades, atribuições e ações correlacionadas aos grupos funcionais executivos, técnicos, administrativos e operacionais. Neste contexto, são realizadas as seguintes ações:


			- Elaboração ou Revisão das Descrições de Cargos;


			- Análise, Avaliação, Racionalização das Funções e Estruturação dos Cargos;


			- Ordenação de Hierarquia Baseada em Valor Estratégico.


			2. Metodologia para Gestão de Objetivos


			A Gestão de Objetivos deriva essencialmente dos estudos e mapeamento organizacional inicial, no qual é possível observar qualidade de macroprocessos e métricas internas necessárias para gerar crescimento e rentabilidade. Nesta abordagem de trabalho leva-se em consideração:


			- Maximização de Ativos;


			- Racionalização de Custos;


			- Motivação para Melhoria de Processos Internos.


			3. Avaliação de Gestão de Proficiência e Competências


			A aplicação de metodologia estabelece condições de análise para conhecer qual é a razão dos fatores de conhecimento que influenciam os resultados empresariais. Sabemos que todo modelo de gestão por competências fundamenta-se em aprendizagem e desempenho. Procura-se nesta fase, também, adquirir conhecimentos sobre:


			

					O Processo de desenvolvimento do conhecimento organizacional  e funcional;


					A utilização mental ou abstrata do conhecimento; 


					O Estilo de comportamentos e atitudes relevantes.


			


			4. Avaliação de Potencial


			Nesta fase, utiliza-se a ferramenta de análise e diagnóstico de pessoas em posições estratégicas e de liderança, no sentido de mapear a relação pessoa X função. Sabemos que, quanto mais as competências de um indivíduo estiverem adequadas ao perfil da função, maior será a produtividade gerada.


			A busca neste momento é para identificar competências em nível de favorabilidade alta e aquelas que estão em nível crítico. Diante disso, o direcionamento do profissional em busca de resultados fica mais objetivo.


			5. Modelo Estratégico de Remuneração Variável e Gestão de Benefícios Flexíveis


			Idealização de modelos e sistemas de remuneração alinhados à gestão por objetivos (MBO) e para apoiar a implementação, práticas para desenvolvimento do negócio e alcance de objetivos financeiros e mercadológicos. 


			Promover por meio deste instrumento o alinhamento de maneira precisa da contribuição das pessoas na geração dos resultados econômicos, financeiros, de desenvolvimento e crescimento sustentável compartilhado.


			 


			Fazendo a integração de práticas e instrumentos


			A diferença que estamos promovendo nas empresas está no desenvolvimento de cultura de alta performance, baseando-se na leitura estratégica e no gerenciamento de desempenho, com alto nível de convergência, no que é esperado para cada função organizacional em relação aos objetivos prioritários de resultados empresariais. O esquema a seguir ilustra a nossa arquitetura de gestão de performance.


			Gestão de Performance


			[image: ]


			A maneira integrada pela qual tenho realizado projetos nos últimos anos muito tem ajudado as empresas a construir uma cultura de alta performance. Neste contexto de pensamento estratégico, podemos destacar a Associated Spring, Dayco Power, Akaer Engenharia, Grupo Pianna, Flexfab do Brasil e Grupo C+ de Tecnologia dentre outras dezenas de organizações, que estão obtendo resultados surpreendentes no desenvolvimento da convergência entre Estratégia, Desempenho e Reconhecimento.
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