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			Este livro é uma coleção de reflexões e provocações que fomos desenvolvendo ao longo de nossa prática de consultoria nos últimos dez anos. É um livro de dois sócios – mas também de pai e filho – que materializa nosso trabalho, nossas ideias, nossas metodologias, nossas crenças, nosso esforço e parceria na condução da BCF Consultoria.


			Cada texto foi sendo escrito de forma individual, sem a pretensão futura de haver um livro propriamente dito. O propósito de cada texto era de criar e fornecer conteúdo aos   nossos clientes e amigos, enviando via e-mail, a cada mês, um artigo sobre um determinado assunto. Não havia compromisso formal. Mas, ao fundo, queríamos transmitir que a Gestão pode ser simples, disciplinada e prática, com foco em resultados! E que depende de alguns fundamentos básicos.


			Efetivamente, nunca sentamos os dois numa mesa para escrever. Durante reuniões com clientes ou durante cursos e treinamentos, alguma ideia surgia (geralmente alguma frase marcante) e um de nós anotava no cantinho do caderno ou no bloco de notas do celular. Muitas vezes, essa ideia ficava esquecida até que voltava com tudo – a inspiração finalmente chegava –, e o texto era produzido.


			Esperamos que desfrutem das ideias que estão neste livro. Que elas sirvam para reflexão e que acendam uma chama (mesmo que pequena) em cada um para a mudança, para a busca de desenvolvimento e aprimoramentos, para a simplificação dos processos de gestão.


			Todos nós, seja qual for o momento de nossas vidas, temos muito o que aprender!


			Bertran S. Filomena e Biagio Caetano Filomena - Sócios da BCF
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			MODELOS DE GESTÃO: AMUNDSEN X SCOTT


			Em épocas difíceis para os mercados, sobressaem e vencem as empresas que melhor definem sua ESTRATÉGIA e estruturam seus PROCESSOS para executar e administrar as operações de forma eficaz e coesa.


			Essas empresas atuam como se não houvesse crise ou recessão, já que possuem uma gestão estruturada e disciplinada, que mantém a empresa na direção estabelecida, atingindo taxas de crescimento constantes e consistentes, de forma a construir resultados concretos, práticos e duradouros, seja qual for o contexto – estagnação ou boom econômico.


			Seus pilares básicos são: qualidade, satisfação do cliente, controle de custos e visão de longo prazo.


			

				

					

				

				

					

							

							UMA EMPRESA ASSIM ESTÁ PREPARADA PARA TUDO. + PROCESSOS + DISCIPLINA= RESULTADOS DURADOUROS


						

					


				

			


			Esse é o exemplo prático da “Marcha de 20 Milhas”, trazido no livro “Great by Choice”, de Jim Collins e Morten Hansen, na qual dois exploradores (Scott e Amundsen) “concorriam”, em 1911, sob as mesmas circunstâncias extremas, para ser o primeiro a chegar ao Polo Sul, numa marcha de 1.400 milhas.


			Scott realizou seu planejamento de forma intuitiva – com base apenas em suas conclusões pessoais – e carregou recursos escassos.


			Amundsen fez um planejamento, estudou o ambiente extremo que encontraria, viveu um tempo com esquimós e carregou suprimentos extras para que não faltasse para sua equipe. Portanto, planejou toda a expedição para reduzir o papel das forças externas e acontecimentos imprevistos, uma vez que tinha certeza de que eventos ruins atingiriam sua equipe em algum ponto da expedição.


			“A vitória espera por aquele que tem tudo em ordem – é o que chamam de sorte. A derrota é certa para aquele que falhou em tomar as devidas precauções – é o que chamam de má sorte”.


			Roald Amundsen


			Amundsen, obviamente, chegou antes ao Polo Sul (um mês de antecedência)! No entanto, além dos fatores acima já citados, o fator-chave para isto foi a disciplina da gestão de Amundsen: progredir consistentemente, sem correr riscos, trilhando a cada dia entre 15 e 20 milhas, independentemente das condições do tempo.


			Se o tempo estivesse ótimo e tivesse vontade de percorrer mais 5 milhas, Amundsen não o fazia. Da mesma forma, se o tempo estivesse terrível, Amundsen e sua equipe continuavam até alcançar 20 milhas percorridas no dia.


			Scott, representando as empresas sem planejamento e sem disciplina de processos, percorria nos dias bons 40-50 milhas; mas, nos dias ruins, nem se arriscava a sair de sua cabana. Analogamente, hoje, vemos muitas empresas “quebradas”, mas que, há três ou quatros anos, estavam crescendo a taxas enormes.


			Vale a pena crescer pelo “Modelo Scott”?


			A nossa resposta é um sonoro “NÃO”.


			Cresça através de uma GESTÃO DISCIPLINADA, capaz de traçar a Estratégia e de estruturar e executar seus Processos de forma que: em tempos difíceis, não se deixe abalar por imprevistos e estagnações do mercado; e, em tempos bons, não cresça o olho e dê um passo maior do que a perna, pois conhece suas limitações e conhece, principalmente, sua “Marcha de 20 Milhas”.


			CRESÇA PELO “MODELO AMUNDSEN”!


			Prepare-se...


			

				

					

				

				

					

							

							CRESÇA CONSTANTE, CONSCIENTE E CONSISTENTE,INDEPENDENTEMENTE DO CONTEXTO!


						

					


				

			


		




		

			SETE FATOS SOBRE GESTÃO


			[image: ] “Uma empresa sem estratégia faz qualquer negócio”.


			(Michael Porter)


			Uma organização começa pela sua Estratégia, pois determina o que a empresa é, o que busca, qual direção quer seguir e, principalmente, em qual negócio atua e em quais negócios não pretende atuar. Portanto, uma empresa com Estratégia clara sabe aonde quer chegar e possui, como dizia Deming, “constância de propósito”, isto é, consciência do que está executando, de forma que não dá um passo nem maior, nem menor, do que a própria perna pode suportar; segue, pois, uma “Marcha de 20 Milhas”.


			[image: ] “As melhores pessoas anseiam pela meritocracia, enquanto as medíocres têm medo dela”.


			(Jim Collins)


			Meritocracia nada mais é do que proporcionar, ao colaborador, retribuição proporcional ao seu empenho, comprometimento e resultados para com a empresa. Quem dá resultados, se empenha e tem paixão pelo que faz, busca uma empresa meritocrática para trabalhar, pois quer crescer e, ao mesmo tempo, fazê-la crescer consigo.


			Certifique-se de que sua empresa gerencia os talen- tos por competências: contratando, promovendo, remunerando, treinando e desenvolvendo, avaliando a prontidão e desenvolvendo planos de carreira com base em demonstrações concretas de resultados (conhecimentos, habilidades e atitudes). Sem pessoas competentes para executar a Estratégia, a empresa não consegue nem dar o primeiro passo!


			[image: ] “Uma organização é tão efetiva quanto os seus processos”.


			(Geary Rummler)


			Ter os melhores profissionais não é suficiente para que a empresa obtenha os resultados e o sucesso desejado. Um processo ruim e mal estruturado vence um profissional competente. Sem processos estruturados, não há estratégia, investimentos, nem profissional que salve a empresa! Os processos organizacionais devem ser alvo de constante aperfeiçoamento, desenhados a partir da estratégia organizacional, da capacidade interna e das necessidades dos clientes – internos ou externos –, evitando silos isolados e mantendo um fluxo contínuo e direto.


			[image: ] “Sucesso gera complacência. A complacência gera o fracasso. Só os paranoicos sobrevivem”.


			(Andy Grove)


			No mundo musical, é muito comum vermos bandas surgirem, lançarem “a música do verão” e, num curto espaço de tempo, sumirem. São as bandas conhecidas como “One Hit Wonders”, que possuem apenas um grande sucesso, se deslumbram com a fama e ficam só “curtindo” o (curto) sucesso. Em contrapartida, são raras as bandas que duram por décadas de sucesso constante, movendo multidões por todo o mundo, unindo diversas gerações de fãs e buscando se superar a cada show.


			O mesmo ocorre no mundo corporativo. Empresas surgem, lançam produtos de sucesso, chegam a dominar o mercado, mas, em algum ponto da história, se acomodam com o que atingiram, relaxam e não conseguem determinar novos padrões de sucesso, novas visões e nem novos caminhos a seguir.


			[image: ] “Inovação é fazermos melhor o que fazemos hoje, de forma que se torne obsoleto”.


			(Akio Morita)


			Inovação não é necessariamente desenvolver uma bateria de energia solar ou o último modelo de smartphone. Inovação, pelo contrário, pode se fazer presente a cada dia, a cada hora de nossos dias. Inovação pode estar nas menores coisas. Basta que busquemos realizar nossos trabalhos de forma mais inteligente e efetiva, a fim de que o cliente (interno ou externo) receba e perceba mais valor e que nossa empresa cresça com isso.


			[image: ]“Se todos estão pensando parecido, alguém não está pensando”.


			(General Patton)


			Conflito não é bom nem ruim. Conflito é necessário!


			Conflito ocorre quando existem ideias e soluções diferentes para um mesmo problema. Quando há conflito, significa que há reflexão de todos os indivíduos envolvidos. Como líder, certifique-se de que as pessoas na sua equipe ou empresa não estejam pensando todas iguais. Certifique-se de que não são apenas concordantes e executores de ideias de outros. Instigue a diversidade e a busca de alternativas e gerencie o conflito! Pensar diferente é o primeiro passo para a Inovação. Investigue também se as pessoas se sentem confortáveis para manifestar suas posições.


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


			(Philip Kotler)


			“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. Duvido 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.


		




		

			TOP 10 PROBLEMAS DAS EMPRESAS


			Uma das frases que mais escutamos ao longo de nossos anos na prática de consultoria é: “nós somos diferentes, nosso caso é muito peculiar”. Embora saibamos que cada empresa é uma empresa, os problemas são muito parecidos. O que muda é o contexto, o histórico, as pessoas (e suas personalidades) e a forma como a empresa chega nesta situação. Mas os problemas e os desafios são bastante parecidos.


			Nesse texto, procuramos reunir os 10 principais problemas que uma empresa tem ou pode ter e como podemos solucioná-los com métodos e ferramentas de gestão que facilitam o dia a dia e o planejamento de longo prazo:


			[image: ] Falta de capital de giro


			Capital de giro é o capital necessário para que a organização seja capaz de realizar as suas atividades de produção, distribuição e comercialização, ou seja, é o capital fundamental para manter a operação funcionando. As causas da falta de capital de giro, geralmente, se dão pela falta de planejamento dos recursos, por desorganização e, principalmente, pelo fato das empresas não terem uma ferramenta bem estruturada de fluxo de caixa, que permita o controle, o monitoramento e o alerta para que consiga se precaver e evitar situações que aumentem esse risco.


			Quando isso ocorre, a empresa acaba ficando prensada nas negociações com fornecedores (que querem prazos cada vez mais próximos de pagamento) e clientes (que querem prazos cada vez mais elásticos de pagamento).


			[image: ] Ruptura de produtos


			Quando o consumidor final procura um determinado produto num estabelecimento e encontra a gôndola vazia é um dos piores problemas para uma empresa, para a construção de uma marca e para a criação de conexão com o mesmo e de uma demanda de longo prazo. Simples- mente, jogamos vendas garantidas nas mãos dos nossos concorrentes!


			Para o canal, a empresa não ter produto para entregar ou atrasar a entrega demonstra que não se pode estabelecer uma relação confiável. Assim, se por sorte, o canal mantiver relação com a empresa, desenvolverá, por precaução, outros fornecedores paralelos, a fim de reduzir o risco de ficar sem produtos.


			Esse também não é um problema difícil de ser resolvido. Para variar, necessita de planejamento e de disciplina. Se estamos falando de uma indústria, é preciso ter estudos de mercado e de demanda futura, bem como conhecer a capacidade da fábrica e um planejamento de compra de insumos alinhado (nada mais que S&OP). Se estamos falando de um comércio/distribuidor, é preciso ter, da mesma forma, um bom planejamento de vendas e de compras, com lead times calculados e bom relacionamento com os fornecedores.


			[image: ] Alto índice de devoluções de produtos


			Essa situação é delicada e passa tanto pelo setor de logística quanto pelo comercial. Embora não receba tanta atenção da gestão das empresas, os impactos do nível de devoluções de produtos podem ser enormes, visto que há custos dobrados para transportar, carregar, descarregar, embalar, emitir NF, bem como o cancelamento de uma venda que já estava garantida.


			O primeiro passo para resolver o alto índice de devoluções se encontra no rastreamento das principais causas, basicamente um 80/20 (80% das devoluções se originam de 20% das causas). Dessa maneira, mais do que resolver o problema das devoluções, frente a frente com o cliente, corta-se o mal pela raiz, eliminam-se os erros e impacta diretamente nos custos, na satisfação dos clientes e no clima organizacional (sim, devoluções quase geram guerras entre os setores).


			 [image: ] Equipe pouco comprometida


			Pessoas! Uma organização pode ter estratégia bem definida, lucratividade, capital de giro, bons produtos, mas se não tiver uma equipe qualificada e comprometida, que busca resultados e melhoria contínua, estas vantagens citadas anteriormente não serão sustentáveis. Vestir a camiseta já não é mais suficiente. É preciso suar, honrar e defender essa camiseta. Os maiores fãs da sua marca devem ser aqueles que trabalham com você, pois eles vão contagiar os clientes, negociar da melhor forma com os fornecedores, definir os melhores rumos, simplesmente porque se preocupam e se importam com aquilo que fazem e sempre vão querer fazer diferente e melhor! Por isso, fuja dos acomodados!


			 [image: ] Trabalho em silos


			Este é, com certeza, um dos assuntos que mais falamos em nossos textos, palestras e consultorias. Em organizações é comum encontrarmos diversas outras empresas dentro dela. Não, não estamos falando de holdings ou unidades de negócios. Estamos falando de setores que se tornam empresas diferentes, com cultura própria, objetivos próprios e que, muitas vezes (para espanto de todos), parecem concorrentes entre si. A maior evidência de que isso ocorre é a falta de comunicação – setores e pessoas não sabem o que os demais setores estão fazendo, e isso causa muito retrabalho. Por fim, as pessoas não estão se importando com o resultado geral da empresa. Cada um só cuida do seu silo, do seu quadrado. Definitivamente, derrube os silos, quebre os muros, integre a equipe!


			[image: ] Ambiente de trabalho hostil


			Aqui, não estamos falando de cobranças exageradas, ou algo do tipo por parte dos donos ou diretores. Falamos do ambiente físico de trabalho que, como sabemos, é essencial para a produtividade dos funcionários. Obviamente, não é preciso gastar milhões em salas e prédios ao estilo Google, mas apenas dar as condições para que as pessoas possam se sentir bem e confortáveis para desenvolver suas funções durante o período diário que ali permanecerem. Diversas pesquisas evidenciam o ambiente de trabalho como preponderante no desempenho e na fixação das pessoas.


			[image: ] Falta de meritocracia


			Concordamos que a motivação deve ser intrínseca, vinda de cada um. No entanto, a existência de alguns mecanismos simples e que funcionam plenamente fazem a diferença e elevam a moral das pessoas, pois estão relacionados à meritocracia. O principal deles é o reconhecimento e a valorização do desempenho demonstrado e dos resultados alcançados.


			Quando falamos nisso, não necessariamente estamos vinculando a premiações de remuneração, mas de um “tapinha nas costas”, de um feedback positivo e encorajador, de uma nova oportunidade num outro estado/país/setor, de um avanço na carreira. Isto é importante demais, pois as pessoas precisam sentir que seu esforço é percebido e que elas estão fazendo a diferença. Se puderem escolher entre uma empresa com meritocracia e sem meritocracia, com certeza, os melhores funcionários irão trabalhar na primeira. Quem sobrará para a sua empresa?


			[image: ] Ofertas (produtos e serviços) commoditizadas (sem diferenciação)


			Inovação é fundamental! Para inovar, não é preciso ter um Steve Jobs na sua empresa, como muitos pensam. Inovar é ser diferente, ser melhor e simplificar a vida do meu cliente. Infelizmente, muitas empresas passam por dificuldades financeiras, falta de lucratividade, falta de vendas, falta de mão de obra qualificada, pois não se diferenciam, estão iguais aos demais concorrentes, presas na vala da mediocridade e da commoditização.


			Se pudéssemos eleger o principal problema, seria este, pois puxa todos os demais. Um produto sem diferen- ciação não gera margens satisfatórias, não atrai os melhores clientes, não é produzido por profissionais qualificados e criativos e assim por diante, tornando-se um ciclo vicioso. Diferencie-se dos seus concorrentes, seja na embalagem, no produto em si, no atendimento da sua equipe, na sua forma de comunicação, na incorporação de serviços ao produto físico.


			[image: ] Baixa automatização dos processos (investimentos limitados em tecnologia)


			Hoje em dia, sabemos que a capacidade de transformar processos manuais em processos automatizados é a base para a obtenção de eficiências de escala, agilidade e redução de custos, bem como ganhos de controle. No entanto, boa parte das organizações brasileiras pouco se preocupam com tecnologia e automatização e, por isso, não conseguem avançar, posicionar-se de maneira diferente no mercado e obter resultados mais expressivos. Boas pessoas querem trabalhar de formas mais inteligentes e a tecnologia pro- porciona a base para isso!


			[image: ] Falta ou escassez de lucratividade


			Por fim, a falta de lucratividade (ou escassez) não é um problema isolado. Na verdade, é causada por diversos problemas que ocorrem nas organizações (dentre eles os 9 citados acima). Tenha cuidado com cada uma das suas vendas. Controle as margens adequadamente (não se guie apenas pela margem bruta – lembre-se da líquida). Não trabalhe em expansão de volume isoladamente. Trabalhe pela lucratividade e trabalhe em redução constante de gastos desnecessários.


			

				

					

				

				

					

							

							Não esqueça!


							Cada um destes tópicos merece a sua mais profunda atenção como gestor de uma empresa!


						

					


				

			


		




		

			QUANTO MAIS, MELHOR? NÃO PARA O CASO DE INDICADORES DE GESTÃO!
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