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INTRODUCAO
10 temas que voceé precisa entender
para nao falhar

Na minha vivéncia do dia a dia, eu observo a grande
maioria de lideres estabelecendo objetivos metas e
métricas antes de identificar e conduzir um
excepcional diagndstico, que mostrard com absoluta
clareza qual serd o real, o verdadeiro desafio a ser

enfrentado com coragem e empreendedorismo.

S0 muitos dias, e as vezes meses, formulando visdes
esotéricas de futuro, e também escrevendo o
propdsito que agora virou moda, e estabelecendo
valores que os préprios diretores e donos de empresa
sdo os primeiros a descumprir. O que eles esquecem
e por isso falham, é que o planejamento estratégico e
as escolhas estratégicas, é apenas sobre entender o

ponto crucial do desafio a ser perseguido e superado.

Falham também porque nao colocam todas as suas

armas e municao exclusivamente para superar o



problema com intensidade e foco absolutos, sem as
dispersdoes que também na grande maioria das vezes
sdo causadas pelos préprios gestores ultrapassados,
que por incompeténcia ndo conseguem nem enxergar
o desafio, muito menos entender o ponto crucial, ou
seja, aquele que nao poderiam falhar porque

colocaria a empresa em risco de continuidade.

Os gestores cuidadosos que sdo verdadeiramente
apaixonados pela empresa nunca confundem esses 3
temas :

e  Primeiro nunca, em hipdtese nenhuma, eles
confundem gestdo estratégica com indicadores.
Gestao estratégica é sobre construir novas
competéncias que levardo sua empresa para o
futuro, indicadores é apenas sobre medir o
ritmo dessa construcao.

e Segundo, nunca em hipdtese nenhuma, tentam
compensar a incompeténcia do lider e gestor
com a capatazia e o adestramento aos
processos. Capatazia e gestao de processos

nunca aparecem na mesma frase.



Incompeténcia e capatazia € que sempre
aparecem na mesma frase.

e e porultimo, também em hipdtese nenhuma,
implementam ferramentas de gestdo como ERP
e CRM por exemplo sem dominar o conceito.
Metodologia e tecnologia sdo complementares

portanto, um nao funciona sem o outro.

Confundir esses trés temas seria uma verdadeira
desgraca ao longo do processo de elaboracéo e
execucgao do planejamento estratégico. Se isso
acontecer, entenda que vocé vai levar o caos para

dentro da sua empresa, portanto, esteja pronto para

pagar o prego.

Para conquistar uma gestao estratégica eficiente, é
preciso relacionar os desafios com suas respectivas
dificuldades para ai sim, sé depois, priorizar. Nunca
confunda um desafio com uma ambicéo. Essa até
pode parecer uma frase bizarra, mas é um erro
gravissimo e muito comum. Muitas vezes um desafio é
confundido com uma ambicgdo tdo grande, tdo

inalcancavel, que nem os lideres, nem a prépria
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estrutura da empresa tém a minima condicdo para

obter algum sucesso.

Muito cuidado na hora de significar o desafio. Calibre
com responsabilidade o ponto correto entre o
tamanho do problema e as competéncias que seriam
necessarias para corrigi-lo. Essa sensibilidade, é
essencial na construcdo do planejamento estratégico,

e fundamental para as escolhas estratégicas.

Se essa calibracao for negligenciada, acredite,
ninguém vai se esforgar porque o bom lider ja sabera
que nao existe nenhuma possibilidade de sucesso.
Bons lideres ndo colocam suas cabecas em risco com

ilusdes patoldgicas de diretores e donos de empresa.

Eles sabem bem a diferenca entre o delicioso e
motivador desafio estratégico que é construtivo,
versus a inexplicavel e inaceitavel atitude ansiosa
combinada com a sindrome de insatisfacdo crénica.
Entender essa diferenca brutal significa que vocé

sabera construir uma equipe de alto desempenho,



porque saberéa principalmente combinar proficiéncia e

maturidade.

Mesmo quando devidamente calibrado, a intensidade
do foco mantido por esse excepcional lider que além
da visdo estratégica, tem principalmente uma
capacidade de execucdo impecavel, devera ser
recompensado por uma politica de bénus robusta. Se
vocé esta exigindo algo que vai além do ordinério, ou
seja, que ja esta contabilizado no salario, ndo se iluda
achando que frases motivacionais retiradas de
biscoito chinés, criardo sinergia e formardo equipes de

alto desempenho.

Entenda que se ndo houver uma recompensa pelo
esforco extraordinario, simplesmente ndo havera
nenhum esforco extraordinario. Entenda também que
sem a politica de bénus, seu lider vai te deixar. E sé
questao de tempo, até que uma oportunidade melhor
bata na sua porta porque acredite, alguma empresa
estd seduzindo seu lider neste momento e sim, ele

estd fazendo entrevistas nesse exato momento.



Se vocé nado quer perder seu excepcional lider, aquele
que vocé confia, e que acredite, vocé nado vai
conseguir recontratar num curto espaco de tempo,
curto digo menos de 2 anos, cuidado com dois

atrevimentos que sdo intoleraveis.

Primeiro, ndo se atreva a ameacar o bom lider
condicionando seu emprego a um esforco
extraordinario. Segundo, ndo se atreva também a
contratar pagando salério barato prometendo uma
recompensa futura, um bonus conforme o
desempenho da empresa. Vocé ja sabe que vai
encontrar alguma desculpa esfarrapada dessas
classicas, e nunca vai pagar. Se vocé como diretor
senior, julgar que esses dois temas sdo bobagens, sua
empresa ficard apenas com suas ambicdes ilusdrias e
trabalhadores medianos, mediocres, que apenas te

toleram porque eles ndo tem mais empregabilidade.

Eles nunca te trardo nada além da frustracdo que vocé
ja sente todos os dias, que é resultante de uma
equagao muito simples. Frustracao € igual expectativa

dividido pela realidade.



Portanto, para vocé que é apaixonado pela sua
empresa, para vocé que entende que contar com um
capital humano excepcional é a Unica forma de
conduzir sua empresa para sua visao de futuro, e
principalmente tem o desejo de levar o planejamento
estratégico a sério, observe e reflita sobre esses 10

temas em sequéncia.

1. Gestao Estratégica é um jogo infinito, entdo
encare seus desafios de frente, com coragem e
empreendedorismo. N&do culpe ninguém pelo
sofrimento causado pela sua procrastinacao,
quando na verdade deveria liderar ativamente o
futuro da sua empresa.

2. Tome riscos mas exija diagndsticos cuidadosos,
técnicos, factuais, e extermine o maldito chute
que levam decisGes importantes a serem
tomadas com impeto e pressa, que sempre dao
errado. O preco a pagar € altissimo e quem
paga sempre, é a empresa como um todo,
porque o verdadeiro culpado nunca assume a

responsabilidade sozinho.



Além do desafio, encontre o ponto crucial, ou
seja, aquele que vocé nao poderé falhar de jeito
nenhum, porque se falhar poderd comprometer
a continuidade da empresa.

Selecione todas as suas armas e aponte para
esse ponto crucial. Sinto |he informar que forca
de vontade e aquelas frases motivacionais, aqui,
nao servirdo para absolutamente nada. Nessa
etapa, o que faz a diferenca € exclusivamente a
técnica e a competéncia. Se vocé nao tem, peca
ajuda.

Liste os pontos de controle e escreva os
objetivos com clareza, apontando os resultados
chave esperados. Somente dessa forma vocé
poderd medir o progresso, e também podera
fazer intervencoes sempre que for necessario.
Entenda que estratégia é uma jornada,
estratégia ndo é uma tarefa transacional.

Nao tenha pressa, faca direito para que nao seja
refeito. Resultado é uma consequéncia de fazer
direito e ndo com pressa. Na minha vivéncia do
dia a dia, aprendi que quem tem pressa perde

tempo.
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Tenha compromisso de longo prazo com seus
profissionais. Contratar bons profissionais é
muito dificil. Contratar um bom lider é
impossivel, portanto, capacite, treine e
principalmente remunere bem seus talentos.
Combine pessoas processos e tecnologia.
Quando vocé automatiza seus processos
internos com tecnologia escaldvel que inclusive
contemple anélise de dados, machine learning e
inteligéncia artificial, vocé sé terd apenas que
cuidar do desenvolvimento dos seus lideres e
talentos, somente aqueles que te levarao para
sua visado de futuro. Lembre-se que, nao existe
outra alternativa além de vocé criar e
desenvolver seus talentos dentro de casa, se
vocé ndo entender isso, vai ficar sem.

Sua empresa nao vale absolutamente nada além
da sua marca, portanto, marca e inovacdo sdo as
unicas iniciativas que merecem investimento, o
resto é apenas custo e despesa. Contrate o
melhor profissional que seu dinheiro pode

pagar para cuidar desses dois temas.
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10. E por ultimo, afaste imediatamente qualquer
gestor ou lider ansioso porque ele colocard em
risco o ritmo de execucdo do planejamento
estratégico. Ansiedade é uma doenca
psiquidtrica portanto, é impossivel ser tratada

com metodologia de gestao.

Espero que essa breve introducao tenha te provocado
de forma construtiva, e ajudado de alguma forma a
refletir sobre esse tema que é tdo importante para a
construcdo de um planejamento estratégico eficaz,
que valoriza a empresa, que pereniza sua marca, e
que a0 mesmo tempo remunera generosamente
acionistas e lideres, para que todos juntos,
conquistem e celebrem além dos objetivos da

empresa, seus objetivos financeiros e pessoais.
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1

FUNDAMENTOS DO PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO

Como elaborar um Planejamento
Estratégico passo a passo
esquematizado

O planejamento estratégico é definido pela
construcdo das competéncias que a empresa
precisard para alcancar sua visdo de futuro, é simples
assim e ndo ouca ninguém que te ofereca uma

definicdo mais complexa que essa simples frase.

Te garanto que o sucesso do plano estratégico esta na
simplicidade porque vocé vai ter que trabalhar duro
para implementar, por essa razdo ndo pode ser

complexo.
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Agora, se vocé nao tem uma visao de futuro é porque
vocé ndo sabe para onde seu negdcio esta indo. Se
esse € O seu caso, € porque vocé € apenas um

acumulador de dinheiro e ndo um empreendedor.

Na pratica vocé tem sua empresa apenas para pagar
seu salario e seus luxos, mas ndo tem como ambicéo
construir uma organizagdo e uma marca perene. Nao
tem problema nenhum ser um acumulador, nem ser

um empreendedor.

O que tem problema é vocé confundir, ou seja, querer
ser um acumulador, e ao mesmo tempo ter a ambicéo
de empreender para fazer a empresa crescer e
perenizar. Sinto |he informar mas essa possibilidade

nao existe.

Para saber qual é seu caso, o diagndstico é
extremamente simples e certeiro. Preste atencao se
vocé que pode ser um diretor sénior da empresa, ou
vocé que pode ser o dono, tém paixdo pela empresa.
Preste atencao se vocé investe na sua marca que nao
seja daquela forma inutil e preguicosa que é jogar um
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monte de dinheiro no lixo comprando GoogleAds.
Preste atencao principalmente, que é o pior dos
possiveis diagndsticos, se vocé tem paixao pelo
cliente e pelo canal de vendas, aquele que vocé nunca

visita, apenas critica.

Séo 5 as etapas de construgao de um planejamento

estratégico compreensivel e eficaz.

A primeira é a visdo de futuro que representa a Unica
estratégia da empresa. Gestores obsoletos
confundem temas estratégicos com temas
estruturantes. Na pratica do meu dia a dia, eu vejo
empresas tao deficitarias de lideres competentes com
processos estaveis e automatizados, que se esse for
seu caso, acredite, vocé precisara de no minimo dois
anos para construir uma estrutura minima, bésica,
antes de se comecar a se arriscar a pensar de forma
estratégica e construir as novas competéncias que te
levardo para o futuro. Por exemplo, segue um check
list para vocé entender em que fase estad sua empresa.
Responda sim ou ndo para as seguintes perguntas

que sdo bem simples.
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1. Vocé tem CRM na gestao de vendas?

2. Vocé tem um orcamento definido para o o ano
fiscal e sabe qual sera sua capacidade de gerar
caixa?

3. Vocé sabe quando dinheiro precisa de capital de
giro para financiar o seu ciclo financeiro?

4. Vocé sabe se sua divida € maior que sua
capacidade de gerar caixa ?

5. Vocé investe na sua marca na forma de
conteudo.

6. Vocé tem mapeado todos os pontos de contato
com seu cliente ?

7. Vocé tem PCP ou WMS implementado na sua
operagao?

8. 100% dos processos internos sdo automatizados
pelo seu ERP?

9. Vocé tem um RH que cuida do desenvolvimento
dos seus lideres?

10.Vocé tem um roadmap de inovagao que coloca

sua empresa na frente dos seus concorrentes?

Um hébito excéntrico e bizarro que vejo no meu dia a

dia, é ver acumuladores sem paixdo pela empresa,
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aqueles que ficam décadas sem investir em nenhum
produto ou servico novo, daqueles que deveriam
surpreender seus clientes. Apesar disso, eles por
qualquer fendmeno também tém muita pressa e muita
ambicao de crescer as vendas. Sim é um fenédmeno
bizarro, mas acredite é muito comum. O fendmeno é
tdo inexplicavel que muitos deles ainda vocalizam
bravamente, eu nasci de 6 meses. Como se isso fosse

uma virtude ou alguma espécie de super poder.

A atitude de acumulador é marcada por passarem um,
as vezes dois anos sem lancar nenhum produto ou
servico. Por preguica ou negligéncia também nao
investem na marca, nem ao menos para colocar um
inutil post que foi feito pela sobrinha de 18 anos com
uma conta gratuita de canvas. Mesmo assim, sempre
que perguntados, eles gostam de se exibir,
vocalizando com energia e brilho nos olhos suas
lorotas sobre serem inovadores, acreditam que faz

parte da sua esséncia.

A visdo de futuro para se materializar exige relacédo

continua com o cliente, exige escutar o canal de
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vendas, exige conhecer o mercado que é mutante,
visitando feiras e congressos nacionais e
internacionais buscando por pistas que possam
iluminar o futuro do segmento que a empresa esta
inserida. Exige acompanhar de perto as empresas
lideres mundiais, as chamadas trendsetters, e
conhecer o que estdo oferecendo como produtos e
servicgos, e principalmente validando se o seu
roadmap que € o resultado do trabalho de pesquisa e
desenvolvimento estd em linha, ou seja, compativel

com as tendéncias.

Seu o seu brilhante e vigoroso time de pesquisa e
desenvolvimento ndo esta seguindo de forma
disciplinada os lideres mundiais de seu segmento, e
também a movimentagao dos seus concorrentes, esta
na hora de vocé se livrar dele antes que ele leve sua
empresa para ruina, onde seu cliente te compra

apenas quando vocé oferece o menor preco.

A visdo de futuro também funciona como um
propdsito, no sentido de tocar no coracao dos lideres

e colaboradores que trabalham na empresa. Se vocé
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acha que isso é romantico, e € sé colocar uma frase
bonita no refeitério da empresa, serd bem facil
identificar o nivel de proficiéncia dos seus lideres. Eles
apenas aparecem para trabalhar pelo salério, e te
garanto, pode conferir que eles ndo leram nenhum
livro nos ultimos 2 anos, e nem fizeram qualquer tipo

de curso de atualizagao.

A conclusao é simples, como sua empresa nao tem
visdo de futuro e nem sabe para onde estd indo, sua
empresa atrai lideres compativeis, ou seja, lideres
obsoletos e despreparados que ndo vao te levar a
lugar nenhum. A boa noticia é que esté tudo certo,
ou seja, sua empresa que nao tem uma visdo de
futuro, também nao tem um time de profissionais,
apenas de voluntarios baratos. Nao reclame que sua
empresa ndo cresce e esta perdendo mercado e

rentabilidade porque seu plano esté perfeito.

A visdo de futuro além de atrair, principalmente retém
talentos. E uma atitude facil de identificar no brilho
dos olhos de lideres quando brigam por algum tema

estratégico. Seu bom humor e harmonia sdo

19



indestrutiveis ndo importa o calor dos debates. Sao
sempre construtivos e invariavelmente constroem
novas competéncias que serdo os pilares essenciais
para o futuro da empresa. Sdo empresas apaixonaveis
para se trabalhar por muito tempo porque sao feitas
de lideres que além de brilhantes e proficientes,
também sdo apaixonantes porque compartilham o seu
conhecimento e atitude que inspiram toda a

organizacao.

Quando vocé embarcar num processo de
planejamento estratégico lembre-se, os gestores que
te trouxeram até aqui ndo necessariamente serao os
mesmos que te levardo para o futuro. Ndo é nada
pessoal, mas sua empresa terd que escolher entre
desenvolver que levard tempo, ou pagar por lideres
atualizados e melhor equipados para acelerar o

processo.

O segundo passo estd relacionado aos valores da
empresa. Os valores servem como um cédigo de
conduta que harmoniza as relacgoes. E obrigatério

disseminar e reconhecer os valores porque a empresa
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inovadora sempre estd pisando em solo
desconhecido, jd que a inovacgao exige a coragem de
tomar risco que € a definicdo mais assertiva sobre ser

um empreendedor.

A empresa sem os valores bem definidos, estimula o
comportamento de lideres idiotas, ou nesse caso s6
idiotas, aqueles que gritam, tem chilique e muitas
vezes sdo até desrespeitosos. Tem também o
comportamento defensivo tipico daquele
incompetente que trava o pensamento estratégico, e
trava principalmente o ritmo de execugcao. Ambos os
comportamentos sdo comprovadamente ativados
pelo medo, por isso a disseminacdo dos valores é
importante, ou seja, eles formam uma barreira que
estimula a tomada de risco dentro de um perimetro

bem definido que ndo coloca a empresa em riscos.

Nessa etapa o Unico objetivo é substituir os valores
individuais pelos valores funcionais que sdo mais
seguros quando vocé trata das relagdes

multidisciplinares da porta da empresa para dentro.

21



Os valores funcionais podem ser, por exemplo:
1. Verdade e transparéncia

Dominio do conhecimento

Disciplina e atencao aos detalhes

Orientacgado ao cliente

Orientacgao a resultados

Zelo e senso de dono

NS N RN

Tomar risco quando bem informado

Sao os valores que levam a harmonia aos times
multidisciplinares enquanto mantém um ritmo de
execucao forte, tipico de um time de altissimo

desempenho.

Existe uma Unica possibilidade disso ndo funcionar
que € quando os diretores sénior da empresa, ndo
servem como exemplo de atitude, e nem exigem com
austeridade que seus lideres sejam aderentes aos
valores da empresa. Infelizmente, na pratica do meu
dia a dia, encontro gestores e lideres desequilibrados,
que nao conseguem praticar uma comunicagao
pacificadora transformando a empresa num

verdadeiro inferno.

22



A terceira etapa € construir o mapa estratégico que é
organizado em 6 perspectivas que falaremos
detalhadamente nos préximos capitulos. O mapa
estratégico devera servir como um oraculo, ou seja,
deverd organizar apenas as escolhas estratégicas,
aquelas que conduzirdo a empresa com absoluto foco
na direcdo daquela frase que resume o que foi

estabelecido como visdo.

O mapa estratégico estd organizado em 6
perspectivas. A primeira € a perspectiva do capital
humano que fala sobre seus lideres, a segunda sobre
sua organizagao e processos internos. A terceira sobre

a experiéncia do seus clientes.

A quarta é sobre inovacao, a quinta € sobre sua marca,
e por Ultimo a sexta perspectiva que é a financeira.
Essa especificamente é a resultante, ou seja, se vocé
fez tudo certo nas anteriores sua empresa vai crescer e
principalmente aumentar sua margem ebitda. Uma
palavra sobre a margem ebitda, vocé sé pode se
considerar um empreendedor se criar valor para sua

empresa através na inovacdo. A Unica varidvel que
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pode te julgar como empreendedor bom ou ruim é o
crescimento da margem ebitda. Sobre isso falaremos
no ebook sobre como criar cultura orcamentaria com

visao de ebitda.

Vocé devera ter absoluta certeza que para cada
perspectiva do mapa estratégico, a empresa tenha
profissionais talentosos, que sdo verdadeiros lideres
brilhantes, atualizados e com atitude impecavel. Eles
que vao engajar os times multidisciplinares e conduzir
com bom humor e harmonia um processo de

execugao com ritmo, seguro e sem perder o foco.

Uma organizagao de alto desempenho, é formada por
lideres talentosos com o perfil compativel com o
desafio, ou seja, aqueles desafios estratégicos que
foram declarados no mapa estratégico e que estdo
sobre sua responsabilidade.

A pendltima etapa, € sobre o acordo de metas e
métricas que também falaremos em detalhe nos
proximos capitulos. Cada estratégia devera ser
desdobrada em etapas que serdo executadas ao

longo de um tempo determinado.
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As metas e métricas deverao ser formadas
respectivamente por etapas que representam pontos
de controle, e por métricas que exclusivamente
deverdo permitir uma intervencao, caso saiam do
trilho por qualquer motivo. Nunca, em hipdtese
nenhuma, escolha metas e métricas daquelas tipo
senso. Esse tipo de métricas simplesmente ndo

servem para nada.

Metas e métricas deverdo ser qualitativas, nunca
quantitativa. Se vocé tem mais que dez, vocé
certamente estd confundindo metas com listas de
tarefas. Na minha préatica do dia a dia posso te afirmar
que sempre que isso acontece, é porque vocé nao
confia no seu time, e usara os indicadores apenas para
auditar que é uma das atitudes mais inUteis e bizarras
que podem acontecer ao longo do processo de

execucgao do planejamento estratégico.

As reunides semanais de acompanhamento sao
absolutamente obrigatdrias por uma simples razao,
serao cinquenta e duas potenciais intervencgdes por

ano que poderao ser feitas para corrigir os problemas
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que acredite, eles certamente aparecerao ao longo do
caminho e acredite também, o time ndo vai saber de
primeira como resolver imediatamente, ou seja,

exigird estudo e cautela antes de tomar uma decisao.

Também na prética do meu dia a dia, infelizmente, eu
vejo muita decisdo tomada com impeto e ansiedade
que em 100% das vezes, da errado, além de colocar a
empresa em risco. O bom desse tipo de decisédo é que
quem tomou é quem paga o preco, inclusive sobre a
descontinuidade da empresa que é o preco mais
severo, mas ndo € tdo incomum como poderiamos
imaginar. No check list que falamos anteriormente,
tém uma penca de decisdes com impeto que foram
tomadas cada vez que vocé respondeu nao, para

qualquer uma daquelas perguntas.

Lembre-se, principalmente se vocé foi um gestor que
foi acumulador ao longo de muitos anos, e agora
decidiu mudar, sua empresa esta iniciando um
processo de construgao de novas competéncias,
portanto, precisardo aprender conquistar novos
conhecimentos e experiéncias que exigirdo paciéncia
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ja que a curva de aprendizado € natural. Nessa etapa

O erro serd muito comum.

Seus chiliques, sua sindrome de sabichdo e seus
ataques de panico, ndo sao bem-vindos ao longo
dessa fase. Infelizmente, vocé devera aprender e
amadurecer para ser reconhecido como o mais
maduro dos lideres. A Gnica coisa que devera sair da

sua boca devera ser, como posso te ajudar.

Seus lideres deverao ter respeito por vocé a ponto de
nunca deixa-lo na mao, e nunca apenas fazer o que
vocé quer, e falar o que vocé quer ouvir porque eles

precisam manter o emprego.
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2

VALORES

Entenda como a cultura
organizacional garante o sucesso do
Planejamento Estratégico

No capitulo anterior falamos sobre a importancia da
visdo de futuro, que significa na prética ter consciéncia
para onde seu negdcio estad indo. Falamos também
que se sua empresa ndo tem uma visdo de futuro,
vocé é apenas um acumulador e ndo um

empreendedor.

Nesse caso, sua empresa nao precisa de valores nem
de cultura organizacional, porque seus gestores ndo
precisam pensar, apenas executar suas ordens num
ambiente de capatazia cujo objetivo é apenas a

manutencdo do negdcio enquanto possivel, mesmo
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que possivel significa pegar dinheiro no banco para
estender seu fim de vida, que mesmo que vocé ainda
esteja em estado de negacdo, acredite, ele jatem

prazo determinado.

Ja no caso de um empreendimento inovador e uma
marca apaixonante que tem a ambicdo de perenizar,
elas sdo formadas por profissionais bem formados,
brilhantes, que sdo os verdadeiros lideres nas suas
areas e colocam acima de tudo sua proficiéncia a
servico da empresa, e ainda dando exemplo de
atitude impecavel. Sinto muito por vocé que ainda nédo
encontrou no seu futuro profissional uma empresa
com essas caracteristicas. Mas acredite, continue
ganhando conhecimento que te garanto, essa
empresa entrard no seu caminho naturalmente, assim
que vocé estiver preparado com um skill compativel

com o desafio do novo cargo.

Pela pratica do meu dia a dia posso te afirmar que nédo
existe nada mais satisfatério e energizante que
trabalhar com um staff profissional que por serem

apaixonados pela empresa, incansavelmente
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oferecem novos processos e novas tecnologias para
melhorar ainda mais o que ja vem funcionando. Esse
tipo de clima organizacional funciona como uma
espécie de profilaxia didria que energiza
continuamente a empresa transformando o ambiente
de trabalho num local seguro, que privilegia o

pensamento estratégico e a tomada de risco.

Empresas que conseguem criar essa cultura, retém
seus lideres que querem permanecer na empresa,
bem diferente da empresa acumuladora que sé tem
gestores baratos e mau preparados que apenas

executam ordem para manter seu emprego.

Para aquelas empresas que sdo empreendedoras, os
valores sdo a Unica ponte que conecta a visdo de
futuro com o mapa estratégico que veremos nos
proximos capitulos. Os Valores determinarao o
protocolo de conduta e atitude entre os
colaboradores formando, ao longo do tempo, uma
cultura organizacional sélida que ao mesmo tempo

gue mantém os talentos, também expurga
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naturalmente aqueles que escolheram a preguica

versus o dominio do conhecimento.

A cultura organizacional através dos valores tem como
funcdo Unica, harmonizar as relagdes internas e
multidisciplinares porque regulamentam formalmente
o cédigo de conduta. E de responsabilidade de cada
lider da empresa disseminar os valores através de
exemplos. A melhor forma de promover e dar
exemplo é exigir que antes de cada reuniao, o time
escolha um ou dois valores e conte uma breve histéria
que tenha acontecido recentemente e que possa
ilustré-lo de forma pratica. Esse singelo exercicio de 5
minutos tem um efeito cascata, e em pouco tempo se
transforma num delicioso héabito regulando o clima

organizacional de forma duradoura.

E bizarro observar empresas que reclamam da
dificuldade de contratar bons profissionais e por
qualquer fendmeno inexplicavel, ndo constréem uma
cultura organizacional que promova um clima
excepcional, saudavel e aconchegante para abrigar

esses lideres que irdo lutar pelo futuro da sua
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empresa. Se vocé é um lider de verdade, pesquise
bem pela empresa antes de aplicar para uma vaga e
cair numa arapuca. Procure pelos valores e visao de
futuro. Veja se o portfolio de produtos e servicos sdo
inovadores. Busque também no LinkedIn para verificar
e se certificar que os lideres e gestores permanecem

por muito tempo na empresa crescendo de cargo.

A cultura organizacional devera ser sistematicamente
cultivada através de programas de reconhecimento e
recompensa porque infelizmente na pratica do meu
dia a dia, eu vejo muitos lideres desequilibrados que
sobrepdem seus valores pessoais aos da empresa,
expdem suas frustracdes e seus medos com chiliques
e falta de respeito aniquilando, ou melhor, queimando
essa ponte entre a visdo de futuro e a execucao

segura do planejamento estratégico.

Infelizmente também, esse comportamento bizarro
ndo tem cura, ou seja, se esse desequilibrio ndo for
tratado de alguma forma, seja por intervencao

medicamentosa, ou tratamento psicoterapéutico ou

desligamento que é de longe o mais indicado nesses
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casos, a empresa nunca, em hipdtese nenhuma,
formarad uma cultura organizacional que retém

talentos.

Se isso nao for combatido severamente, o preco a ser
pago é carissimo porque so ficardo na empresa
aqueles gestores baratos e ultrapassados com o Unico
objetivo de manter seu emprego seguindo ordem. E
muito facil de saber se esse é seu caso, veja quantas
vezes sua empresa ja quebrou ao longo dos anos e
observe se os gestores que estavam com vocé, ainda
continuam com vocé. Se a resposta for sim, acredite,
acontecerad novamente. Uma empresa ndo quebra por
azar, mas por incompeténcia da gestado seja individual,
e em grupo. Lembre-se que a Unica cura para essa
maldicdo é se juntar a profissionais competentes com

atitude impecavel.

A base do planejamento estratégico é formada por
trés pilares que séo ilustrados no mapa estratégico
pela chamada perspectiva do capital humano. E a
primeira perspectiva que devera ser tratada porque se

o skill dos lideres for incompativel com a ambicéo da
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empresa declarada na visao de futuro, tudo que vocé
vai construir é frustracdo. Ninguém além de um RH
competente e talentoso devera contratar lideres, ndo
é uma tarefa para amadores com sindrome de
sabichdo, exige técnica e um assessment detalhado e
principalmente bem analisado, antes de fazer uma
proposta de trabalho que seja compativel e atraente.
Lembre-se que a empresa deve obrigatoriamente ter
um olhar de longo prazo quando se trata de seus
lideres porque afinal, eles sdo a matéria prima mais

escassa do planeta.

A primeira é sobre a caracteristica e atitude esperada
para os lideres e key players. Por exemplo, na sua
empresa, sempre partindo do pressuposto que é um
empreendedor e ndo um acumulador, vocé sé quer
construir uma organizagao talentosa que reconhece e
recompensa o dominio do conhecimento, o
empreendedorismo, a autonomia e a alta capacidade

de execucao.

Segundo, porque vocé tem um RH competente, vocé

busca incansavelmente compatibilizar os
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conhecimentos e habilidades dos lideres conforme os
desafios expressados na visdo de futuro. E incansavel
também no treinamento e capacitacdo que é
infinitamente mais barato além de mais inteligente. Ja
para as empresas acumuladoras, a vida € bem mais
simples porque elas tém apenas um departamento
pessoal que admite e demite, conforme vao enjoando

das pessoas.

E por dltimo cultivam e protegem sua cultura
organizacional porque entendem que o clima da
organizacao é essencial para retencéo, para estimular
a criatividade e também celebram as iniUmeras vitdrias
que certamente virdo no caminho que foi carimbado
pela visdo de futuro. Empresas acumuladoras nao
celebram, é rarissimo ver um sorriso na cara ou um

obrigado sair da boca de um gestor sénior.

A seguir vamos ver como funcionam os valores. Vamos
falar sobre 6 exemplos e na sequencia, vamos ver
como eles deverao ser reconhecidos e
recompensados num programa de bénus anual, que

serd pago conforme o resultado de uma avaliacdo de
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desempenho séria, ou seja, que foi conduzida com a
técnica correta executada por um profissional de

verdade.

Vocé ja deve ter notado que aquelas empresas que
sédo acumuladoras ndo tem bénus nem avaliacdo de
desempenho, porque o sistema de capatazia ndo
acredita que seja necessario nada além do salario. Um
profissional maduro e em constante transformacéo

nao se adapta a essa caracteristica de empresa.

A incompatibilidade é natural porque enquanto o
profissional vibrante e apaixonado pelo que faz,
avanca constantemente nos seus conhecimentos e
habilidades, a empresa acumuladora é aquela que
nao sai do lugar e ainda sabota suas iniciativas. E

incrivel como até o jargao é igual para todas, aquele

jargado classico: Aqui, ndo é assim que funciona.
Tem muito pouca coisa mais ridicula que o som dessa

frase saindo da boca de um gestor sénior que ja

deveria ter sido proibido de entrar na empresa.
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Um primeiro exemplo de valor que devera ser
escolhido para engajar seu time é sobre verdade e

transparéncia.

Verdade e transparéncia pela minha observacédo do
dia a dia nunca é sobre mau carater, mas sim sobre
respeito e cuidado. Na enorme maioria das vezes as
pessoas por respeito e cuidado evitam o conflito,
mesmo quando construtivo. Especificamente nas
empresas familiares, normalmente filhos de dono nao
gostam de ser contrariados porque sabem que além

de ndo precisar se esforcar, ndo podem ser demitidos.

Os lideres da empresa normalmente ignoram filhos de
dono com essa caracteristica porque eles tem chilique
quando contrariados. Infelizmente essa atitude,
especifica de empresa familiar, aniquila esse valor, e a
verdade e transparéncia se transforma num atitude
péssima, ou seja, um divércio mental generalizado
onde o siléncio é o caminho mais répido para se livrar

de qualquer embate.
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Ja para empresas que promovem uma relagao de
empregabilidade normal, ou seja, com direitos e
obrigacdes bem definidas e respeitadas, a verdade e
transparéncia faz amigos de verdade ao longo da
jornada de execucdo do mapa estratégico. Sempre
que um bom embate construtivo se torna acalorado,
todos sabem que tem algo bom sendo construido ali
e acredite, sempre, invariavelmente, o embate acaba
num abraco fraterno e numa cerveja acompanhada de
boas risadas. O lider competente e aderente aos

valores tem um bom humor inabalavel.

O segundo é o dominio do conhecimento que é
certamente um outro valor a ser exigido de forma
inegociavel. E intoleravel ver lideres e gestores
despreparados e ultrapassados chutando e dando
palpite. Ndo da para entender uma empresa pagando
saldrio para um gestor que passa mais de um ano sem
fazer um curso de especializagao, ou ler um livro. Esse
tipo de gestor porque é incompetente também nao se
atreve a visitar cliente para ndo se expor. Um pseudo

profissional desses ndo tem empregabilidade a nao
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ser pela generosidade ingénua de uma empresa sem

visao de futuro.

O terceiro é a disciplina e atencéo aos detalhes. Esse
valor especificamente servird para neutralizar aquele
trabalho feito nas coxas, que acaba sobrando para
vocé, profissional sério, que vai ter que refazer
gastando inUmeras horas extras para limpar o lixo que
veio parar nas suas maos. Infelizmente esse tipo de
gente ndo tem cura. O correto é identificar e substituir
imediatamente. E muito facil de identificar, eles sdo
aqueles que sempre tem uma desculpa, uma
historinha que bota culpa em alguém pelo seu
trabalho ruim. Livre-se dessa gente, eles nunca terdo

sucesso porque nao sdo apaixonados pelo que fazem.

O quarto é sobre Orientacéo ao cliente. Tem lider que
simplesmente, por qualquer motivo bizarro ndo gosta
do cliente. Eles ndo tem como rotina visitar seus
clientes nem seus canais de vendas. Agora vocé
imagina um lider desse na sua adrea de marketing, na
area de vendas ou pior, na drea de pesquisa e

desenvolvimento. Seria um deboche com a empresa
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manter um lider com esse comportamento. Qualquer
lider que ndo tem como habito visitar cliente, deveria
se envergonhar e deixar a empresa caso o RH

preguicoso e incompetente ndo o substitua.

O quinto, orientagao a resultados. Para um
profissional competente, missdo dada é missao
cumprida. E simples assim. Nao importam quantas
barreiras ird ter que enfrentar. O lider com foco em
resultado sempre vai atrds da solucdo ndo importa o
nivel de dificuldade. Mesmo quando falhar, esse é
aquele lider que no minimo vai chegar com a camiseta
cheia de sangue porque brigou com todas as armas
que tinha disponivel. Esse tipo de lider é vibrante, tem
um excepcional comportamento e é muito prazeroso
trabalhar junto num projeto ambicioso e desafiador. E
a caracteristica mais poderosa de um lider, ou seja,
quando ele além de ter uma capacidade de execucao
excepcional, ele também inspira seus pares e seus

subordinados.

O sexto é o zelo que é sobre senso de dono.

Qualquer profissional que deseja ter acesso ao bénus
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tem que empreender sua funcéo. Tratar seu time
como se fosse uma empresa, saber servir
incansavelmente a empresa e o cliente buscando
sistematicamente pela melhoria continua. E o lider
que busca na aplicacdo da tecnologia a estabilidade e
a escalabilidade no seu fluxo de trabalho. Sua
produtividade € incrivel, e por isso esse é o Unico tipo
de lider que merece ser elegivel para receber um

excepcional bénus.

E por ultimo, é sobre tomar risco quando bem
informado. Num processo de planejamento
estratégico onde o desafio é construir novas
competéncias, promover o valor sobre tomar risco é

essencial.

Na pratica, tem que errar muito e persistir de forma
resiliente para errar cada vez menos, até que a nova
competéncia seja instalada, se torne estavel até o nivel
de ficar recorrente com repetibilidade previsivel.
Gestores preguicosos e ultrapassados ndo suportam
tomar risco. Livre-se desse tipo de sangue suga. Ao

invés de inibir o risco que seria uma burrice
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inexplicavel, estimule seus lideres a errarem muito
enquanto criam uma nova competéncia, aquela que
serd essencial para a jornada de construgao da visao

de futuro da empresa.

Uma pesquisa de clima organizacional quando bem
conduzida por um RH competente, ndo confundir com
um RH assistencialista, conseguird medir com muita
precisdao o nivel de aderéncia aos valores. Funciona
como se fosse um ecossistema vivo que naturalmente
rege as relagbes da empresa. Expurgue
imediatamente da empresa, e a qualquer preco, as
liderancas negativas, atitudes sindicalizadas e
politizadas que possam ameacar a harmonia criada
pela sua cultura organizacional. Preste bastante
atencao nas liderancas sindicalizadas, elas sdo uma
das principais ameacas da boa cultura organizacional
que foi criada com cuidado, portanto, devem ser

eliminadas no mesmo momento que identificadas.

Um outro tipo de pesquisa complementar que vale a
pena o investimento é sobre a satisfacdo do cliente

interno, que mensura a aderéncia aos valores de
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cada lider. Essa pesquisa é conduzida entre os lideres
e key players. Com diagndstico, o RH que foi
contratado para desenvolver talentos conseguird criar
um plano de desenvolvimento individual e ajudar seus
lideres a superarem determinadas deficiéncias. Eu tive
a felicidade de trabalhar por décadas para empresas
que cultivam a cultura organizacional, que pagam
bonus por meritocracia e que me desenvolveram

como profissional e lider.

Te garanto, vale a pena construir sua carreira cuidando
ativamente dos seus conhecimentos e habilidades
porque quando uma empresa dessas te encontrar
pelo caminho, e vai, vocé vai entender que significa
sair de casa todos os dias para trabalhar sem sentir
que é uma obrigacdo. Na verdade, serd prazeroso. Se
vocé acha que prazeroso é um exagero, € porque
vocé como profissional ndo faz parte dessa elite, é
apenas mais um profissional ordinario e sem ambicao,
busca apenas pelo salério do fim do més e pelo vale

refeicado.
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CAPITAL HUMANO

A base do Planejamento Estratégico

Séo 3 os tépicos que formam a perspectiva do capital
humano que esta na base do mapa estratégico. Vocé
pode baixar exemplos preenchidos de mapa
estratégico gratuitamente no site da brandME.

1. O primeiro é sobre seus talentos. Por exemplo,
construir uma organizagao talentosa que
reconhece e recompensa o dominio do
conhecimento, o empreendedorismo, a
autonomia e a alta capacidade de execucéo.

2. O segundo, é sobre compatibilizar os
conhecimentos e habilidades dos lideres
conforme o tamanho e a complexidade do
desafio estratégico expressado na visdo de futuro

da sua empresa.
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3. O terceiro, é sobre criar e proteger a cultura
organizacional. Agora, vamos falar sobre cada um

com mais profundidade.

Antes de comecarmos detalhar esses trés temas,
temos que eliminar uma espécie de maldicdo que é
extremamente comum. Essa maldigdo vem na forma
de um paradoxo que sé vocé podera resolver porque
afinal, foi vocé mesmo quem criou. Responda essa
pergunta. Porque vocé contrata profissionais pelo
salario sem considerar a proficiéncia adequada para a

funcdo que ird exercer.

Depois de contratado pelo salario e nao pelas
competéncias, logo no primeiro dia, vocé pede para
que eles criem processos estaveis e escalaveis para
sua empresa, ja que vocé quer exigir rigorosamente
resultados. Reflita por alguns segundos e me fala,
porque vocé que se considera um gestor sénior tem

esse cacoete inexplicavel.

Ai, quando vocé enxerga o obvio, ou seja, vé que a

coisa ndo estd andando, vocé rosnando feito um
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cachorro raivoso chama o chefe da qualidade e
terceiriza a construcdo do processo. Olha que genial,
além de jogar dinheiro no lixo todo més pagando
salario para o profissional que vocé mesmo contratou
errado, serd uma outra pessoa que ira desenhar o
processo para ele, ou seja, agora além de um
profissional ruim, vocé também criou uma espécie de
analfabeto funcional porque te garanto, se ele ndo
consegue escrever o processo, que dird ler e seguir o
que foi feito por outro. O conjunto dessa obra é uma

verdadeira desgraca.

Pode parecer bizarro, mas essa maldicdo ainda piora,
porque por qualquer fendmeno também inexplicavel
diretor sénior e dono de empresa é acometido de
uma outra maldicdo, chamada sindrome de
insatisfacdo crénica. Agora vocé imagina as duas
maldiges juntas no dia a dia da empresa, ou seja,
profissionais que foram contratados pelo saléario e
portanto sem proficiéncia, combinado com a

sindrome de insatisfacdo crénica.
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Te garanto observando a pratica do meu dia a dia por
décadas, se esse é o caso da sua empresa, essa
anomalia terd que ser tratada antes de embarcar num
projeto de planejamento estratégico porque caso
contrario, tudo que vocé vai conseguir, € aumentar sua
frustracdo e ter abaixo de vocé uma empresa

amedrontada que te despreza como lider.

Ter uma empresa que reconhece e recompensa o
dominio do conhecimento, é uma espécie de bencéo
divina. Te livra de profissionais que chutam, e que pior,
emitem opinido. Antes de contratar certifique-se que a
descricdo de cargo e as expectativas estdao bem
descritas. Uma contratagdo conduzida por um
profissional de RH sénior é feita explorando as

competéncias versus o que se espera para o cargo.

Nunca, em hipdtese nenhuma, traga para uma
entrevista um profissional com um nivel de salario que
sua empresa ndo pode pagar. Cada faixa salarial, esta
diretamente relacionada ao nivel que o profissional se
encontra naquele momento, ou seja, a combinacéo

de seus conhecimentos, habilidades e maturidade.
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O paradoxo que conversamos anteriormente ainda
tem outros desdobramentos ao longo do processo de
contratacdo, que sdo arapucas que vocé nao podera
cair. Nunca contrate, repito, nunca contrate,
profissionais que vocé quer pagar barato com a
promessa de um bénus por performance no fim do
ano. Te garanto pela pratica do meu dia a dia que o
bonus nunca vai acontecer como prometido. Essa é

uma arapuca cléssica.

Também nunca contrate profissionais que estao
desempregados e vocé quer dar uma de espertalhao
e pagar um salario mais baixo. Eles ndo vao durar 3
meses na empresa porque continuardo procurando
emprego enquanto recebem os trocados que vocé
estd pagando, e se achando o gestor mais esperto do

mundo porque fez um bom negdcio.

Lembre-se, o seu compromisso com o profissional que
vocé contrata deverd ser de longo prazo. Essa frase é
inegociavel, portanto capriche na contratacdo. Lideres
s80 escassos, sdo caros e principalmente sdo

disputados. Vocé devera além de contratar com muito
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cuidado, devera principalmente desenvolver e cuidar
para que eles se apaixonem pela empresa e ndo te
abandonem no meio da jornada. E exclusivamente sua
essa responsabilidade de reter seus lideres, ou entao
pague o preco que vird no formato de um ritmo de

execugao mediocre.

O lider deverd empreender sua funcdo. Tem que ser
incansavel na busca por melhoria continua. A
aplicagao tecnoldgica nos processos internos sera sua
principal arma na busca incansavel pela produtividade
e pela estabilidade dos processos que estao sobre
sua gestao. Nao aceite em hipdtese nenhuma, lideres
sem processos bem desenhados e sem automatizacao

tecnoldgica.

Nunca tome decisao se alguém te apresentar um
excel, porque excel é excepcional mas também
representa o simbolo maximo da falta de processo.
Desconfie se seu lider ndo |é um livro ou ndo fez um
curso de extensdo para aprimorar 0s seus

conhecimentos no ultimo ano. Nesse caso, nem salario
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vocé deveria estar pagando. Passar um ano sem

aprender nada e ainda receber salério, € um deboche.

Empreender a funcao é essencial na formacéo da
cultura organizacional, porque desperta nos

profissionais e lideres uma espécie de senso de dono.

Na pratica sdo profissionais que ndo tem hora para
entrar nem sair da empresa. Sdo comprometidos com
o resultado que a empresa precisa alcancar naquele
momento, e ainda servem como xerife expurgando
para fora da empresa os profissionais que ndo estao
na mesma pegada, ou influenciando negativamente
outros colaboradores. E um alivio para diretores e
donos de empresas poder contar com esse tipo de

aliado.

Eu honestamente espero que na sua empresa eles
sejam bem cuidados, com uma avaliacdo de
desempenho formal que os ajude a progredir
profissionalmente através de um PDI, que é um plano
de desenvolvimento individual pago pela empresa

generosa, que € aquela que retribui esse carinho
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desses aliados que acredite, vai muito além do salério

que vocé paga.

Agora vamos falar sobre outro atributo da perspectiva

do capital humano que é a tdo desejada Autonomia.

O que vocé precisa entender sobre autonomia é que
quando sua empresa ndo cresce mais, s6 tem apenas
uma explicacdo. Seu time, incluindo vocé, chegou na
sua capacidade maxima de execucgao. Nao é culpa de
ninguém, € um marco natural que toda empresa
alcanca quando diretores sénior e donos de empresa
ja se empenharam ao méaximo numa vida, para fazer a

empresa crescer.

Os desafios vao ficando mais complexos, e se os
velhos lideres agora obsoletos insistirem na teimosia
de prosseguirem sozinhos, infelizmente, vao falhar e
levar a empresa para o fim da vida que também é
natural, porque eles também ja estdo chegando no
fim das suas carreiras profissionais. Na pratica e na
observacao do meu dia a dia, vejo isso acontecer por

décadas, ou seja, isso estd mais que comprovado.
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Essa € a hora de pedir ajuda e inverter o
organograma, aquele tradicional que conhecemos na
forma de piramide. E hora também de abandonar a
sindrome de sabichdo e parar de ter a ilusdao quase
patoldgica que as coisas s6 podem ser feitas do seu
jeito. Contrate profissionais brilhantes, bem formados,
aqueles que te deixam no chinelo em conhecimento,
habilidade e capacidade de aplicar tecnologia no
negocio. Serdo eles que irdo construir o novo caminho

para perpetuar sua marca e sua empresa.

F hora também de comecar a vir para empresa todos
os dias e se apaixonar por seus lideres com uma
postura renovada, ou seja, da sua boca sé saira a frase.
Como posso te ajudar no seu projeto. E uma fase
libertadora e revigorante, espero que sua humildade e
seu ego nao te bloqueiem de usufruir dessa etapa

deliciosa da vida profissional de um lider sénior.

A tatica do organograma invertido exponencializa a
capacidade da empresa em executar projetos
estratégicos e projetos estruturantes, simplesmente

porque elimina o gargalo que é representado pelo
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préprio desenho no formato de piramide quando
montam o organograma. Empresas que ainda usam
esse formato obsoleto de gestdo ainda ndo sairam

dos anos 80.

Quando vocé inverte a piramide, o objetivo principal
passara a ser o sucesso do cliente. E também o Unico
resultado chave, passara a ser a satisfacdo do cliente
somada a sua fidelidade. Ambos, a satisfacao do
cliente e a fidelidade deverdo ser medidas
sistematicamente ja que representam os Unicos
indicadores que garantem a perenidade da marca e

da empresa.

Sempre é um tremendo desafio para diretores sénior
e donos de empresa para largarem o osso, mas te
garanto, € recompensador quando vocé opta pela
mentoria, e ndo mais pela capatazia. Vocé passa a
orquestrar seu time com o Unico objetivo de ajudé-los
a remover as barreiras naturais, aquelas que se
apresentam ao longo do processo de execugdo do

planejamento estratégico.
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O medo de errar desaparece juntamente com a
inseguranca que o velho e indtil capataz gerava,
pressionando o sistema com caretas e ameacas
verbais e veladas. Acredite, quando vocé passa a
inspirar seus profissionais, vocé vai ter o melhor time
do mundo para trabalhar e vai recuperar sua vontade

de vir para a empresa para encontra-los todos os dias.

Nessa etapa é essencial ter muito cuidado com KPls
porque eles ndo servem para absolutamente nada. O
KPI mantém sua empresa refém do passado, porque
apenas mede o progresso sobre as incompeténcias
que vocé criou no passado. E bizarro ver empresas
usando KPIs para medir a performance de lideres e
profissionais obsoletos, aqueles que insistem em nao
ler no minimo um livro, ou fazer um curso ao longo de
um ano. KPI foi feito para empresa tipicamente
multinacional onde se contrata um profissional para
cada funcéo, as empresas nacionais gostam de
entulhar o funcionario de fungdes e responsabilidades
para economizar dinheiro, por isso KPl ndo tem

serventia nenhuma.
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Se vocé quer uma metodologia &gil de execucéo
moderna e que realmente funciona, opte sempre pelo
OKR. Mas néo esqueca que OKR sé funciona quando
os lideres sdo profissionais experientes e
principalmente maduros. Se esse ainda néo é seu
caso, nem embarque nessa jornada porque vocé vai
transformar OKR em lista de tarefas. Tem até empresa
que contrata consultoria especializada de OKR para
montar uma lista de tarefas. Isso s6 acontece porque
esse tipo de empresa nao confia nos seus lideres. Se
vocé acha isso bizarro, observe com atencédo porque
possivelmente isso estd acontecendo na sua empresa

nesse exato momento.

Quando vocé cultiva a alta capacidade de execucao a
empresa se torna invencivel na concepg¢ao e na
materializacdo de projetos estratégicos. Nao confunda
em hipdtese nenhuma, alta capacidade de execucgao
com fazer varias coisas ao mesmo tempo. Existe uma
confusdo gerada em 100% das vezes pelo lider sénior,
aquele acometido da maldigao da sindrome de
insatisfacdo crénica que tira todo mundo do foco.

Porque ele nao tem disciplina de execucdo, mas tem o
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poder, ele vai deixando a empresa inteira fora de foco
com pedidos e ordens aleatérias e,
consequentemente, nunca tém acabativa. Se vocé é
um excepcional profissional, apaixonado pelo que faz,
e que investe duro no desenvolvimento da sua
carreira, nunca tolere trabalhar para empresas com
essas caracteristicas porque ela vai acabar com sua

carreira profissional.

Cultura de alto desempenho é sobre indicadores de
progresso. OKR como metodologia de execugao é
quase um milagre porque é simplesmente impossivel
de dar errado, mesmo que o lider se esforce para
fazer merda. Eu tive a felicidade de ser criado na
empresa que fundou e inventou de certa forma essa
metodologia, e posso te garantir que se tenho algum
valor, qualquer valor minimo que seja como consultor
e mentor, é gragas a essa experiéncia fantastica que
me foi proporcionada ao longo de décadas. Se vocé
quer experimentar essa sensacao de sucesso
profissional, € obrigatdria a leitura do livro, Avalie o

que importa, do autor John Doerr.
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Esse livro é uma fonte segura sobre a metodologia, e
milhares de vezes mais barata do que uma inutil
consultoria de OKR para fazer sua listinha de tarefas
para o time que vocé nao confia, e reforcar seu
comportamento de capataz que é quem limita sua

empresa de crescer.

Vocé sé bota a culpa da sua incapacidade de crescer
no seu time de vendas e marketing, porque é mais
facil do que assumir a responsabilidade, pela
incapacidade de conduzir um time pela jornada de
planejamento estratégico de forma inspiradora. E facil
de diagnosticar se esse € seu caso. Feche os olhos e
se pergunte quem, seja dos seus pares, ou seja dos
seus socios, ou ainda da sua linha de comando, vocé

como lider é uma referéncia de inspiragao.

Pare durante um minuto, e escreva cada um dos
nomes de quem vocé inspira como lider num pedaco
de papel. Nao se assuste se vocé ndo conseguir
escrever nenhum nome, Se assuste apenas se seu ego

achar isso normal.
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Se ainda vocé tem duvida, a ferramenta e a
metodologia da avaliagdo de desempenho é a Unica
fonte segura que oferece uma precisao absoluta que
podera te responder, caso vocé ndo confie no seu
senso critico. Se vocé souber receber e ouvir de forma
ativa um feedback, a avaliacdo de desempenho fara

sua carreira decolar na vertical e continuamente.

A avaliacdo de desempenho devera ser executada
duas vezes no ano. Esse é o pendultimo tépico que
falaremos sobre a perspectiva do capital humano, que
é sobre compatibilizar o skill dos lideres conforme os
desafios e ambicdo do planejamento estratégico e a

visdo de futuro da empresa.

Como resultado, avaliacdo de desempenho é
acompanhada de uma devolutiva formal que sera feita
pelos diretores sénior e pelo dono da empresa,
acompanhada de um PDI, plano de desenvolvimento
individual que sera conduzido pelo RH, que também
escolherd as ferramentas para o desenvolvimento das
liderancas. Nao tem como o lider nao progredir nos

aspectos profissionais e de comportamento com essa
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ferramenta combinada com um RH profissional. A
avaliacao de desempenho também desenha uma
curva chamada de curva normal, que classifica trés

grupos.

Os que superam a expectativa, os que atendem a
expectativa e os que nado atendem. Os que nao
atendem deverao receber obrigatoriamente um plano
de acdo corretiva, com data para ser avaliado e
término obrigatério do contrato de trabalho, caso
continue nado atendendo seja tecnicamente ou por
falta de adaptacéo aos valores da empresa, aqueles

que sdo os moderadores de comportamento.

E por dltimo vem a cultura organizacional que ja
falamos com detalhes no capitulo anterior. Aqui s
vale relembrar que é uma cultura que devera ser
criada, e principalmente ser protegida, portanto, se
vocé nao reconhece, nem recompensa e nem celebra
suas vitdrias, as boas praticas e os bons exemplos,
vocé ainda é apenas uma empresa de fundo de
quintal, com um profissional de departamento pessoal

e ndo de RH.
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Nesse caso sem RH, sua empresa ainda ndo esta
preparada para nenhuma grande ambicdo quanto
mais ter uma visdo de futuro. Continuar tentando se
manter vivo tocando um bando de gente, ja serd um
tremendo desafio com a certeza que ndo chegara a
lugar nenhum, afinal, sem uma visdo de futuro e um
planejamento estratégico essa é a Unica certeza que

vocé pode confiar.

Espero que esse breve capitulo tenha te provocado
de forma construtiva, e ajudado a refletir sobre esse
tema que é tdo importante para construir um ritmo de
execucao vigoroso e harmdnico. Esse é o terceiro
capitulo da série sobre como construir um
planejamento estratégico passo a passo e

esquematizado.

No préximo falaremos sobre a Perspectiva da
Organizacdo que é sobre como a transformacéao
digital e Bl sdo importantes na coquista da exceléncia
operacional. Vocé podera ouvir todos os capitulos no
Spotify, no YouTube, ou baixar o e book completo no

site da brandME.
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CAPITAL ORGANIZACIONALEA
TRANSFORMACAO DIGITAL

Séo 3 os tépicos que formam a perspectiva da
organizacao que € a segunda camada do mapa
estratégico. Vocé podera baixar exemplos
preenchidos de mapa estratégico gratuitamente no

site da brandME.

O primeiro ¢ sobre produtividade. Entenda que vocé
talvez ndo saiba o que produtividade realmente
significa. E uma conta simples de divisdo onde vocé
através de métricas e ndo chute, consegue identificar
que estad produzindo mais com o mesmo valor, seja de
custo ou despesa. Se vocé na sua empresa ndo tem
indicadores de produtividade, sua empresa além de
nao saber o que é produtividade, ndo tem foco em

resultados. E apenas uma gestédo caseira daquelas
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que sobrevivem do contas a pagar e do contas a
receber, rezando para que nada aconteca de ruim no
seu caminho. Esse tipo de empresa nao foi feita para
perenizar porque invariavelmente, vdo ao banco pedir
socorro pela negligéncia na gestdo e como
consequéncia, pagam dividas ao longo da vida toda.
Infelizmente, te garanto que produtividade é a Unica
forma, ndo existe nenhuma outra, de vocé proteger
sua margem de contribuicdo e resguardar sua

rentabilidade.

O segundo, ¢é sobre conquistar exceléncia
operacional que é o minimo que sua empresa merece
receber quando contrata e paga salario por um
determinado profissional. Sem exceléncia operacional
de alguma forma seu cliente sofrerd, seja um cliente
interno ou cliente externo. Quando o cliente esta
insatisfeito porque sua empresa ndo entrega o que
promete, ele além de ir embora, coloca um review
negativo amaldicoando a sua marca na internet. Se
vocé nao tem paixao pela sua empresa e continuar
sendo negligente, ou seja, ndo intervirimediatamente,

sua empresa te garanto, morrera.
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E o ultimo tépico, é o processo de tomada de
deciséo utilizando BI, que é a Unica possibilidade de
uma empresa sair da decisdo via chute ou opinido. E
impensavel uma empresa com qualquer ambicéo de
futuro, tomar decisdes sem BIl. E um deboche ter que
imprimir relatérios extraidos desses sistemas de ERP
antiquados e monoliticos para tomar uma decisao.
Antes de comecarmos detalhar esses trés temas,
temos que eliminar uma espécie de maldicdo que
certamente estd assombrando a sua empresa. Cada
etapa do mapa estratégico tem uma espécie de
maldicdo que devera ser exorcizada antes de
prosseguir com seguranca, ou seja, vocé ao longo da
vida certamente ja teve 6dio mortal do seu ERP, ai
vocé trocou, xingando muito o anterior, e agora,

novamente estd com édio mortal do ERP novo.

Isso acontece porque passou da hora de vocé se livrar
do conceito pré histérico do ERP monolitico, que é
aquele que vocé foi automatizando suas gambiarras
que chamou de integracdo para se enganar, e fazer

vocé se sentir melhor. Vocé conseguiu cair na arapuca
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mais antiga dos velhos ERP, ou seja, agora vocé esta

aprisionado.

O mundo é SaaS, a sigla significa software as a service,
que na pratica representa a sua libertacéo, ou seja,
vocé poderéd escolher plataformas modernas,
escalaveis, extremamente especialistas em cada
disciplina de gestédo e ainda todas ja estao
automaticamente integradas por um servico comum

chamado de webhooks.

Existem plataformas especializadas para cada area da
empresa que te garanto, vocé nunca vai conseguir
usar mais que 50% do potencial de automacao de
cada uma delas, porque elas sempre estardo mais
atualizadas que o seu gestor preguicoso, aquele que
parou de estudar, e hoje cuida daquele processo
desastroso que te irrita todos os dias. Desmontar o
velho ERP monolitico € o caminho mais seguro para

chegar na sua visdo de futuro por dois motivos :

Primeiro, os processos e o fluxo de trabalho serdo

100% automatizados por ferramentas que sdo usadas
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por milhares de empresas e profissionais pelo mundo,
portanto, sdo melhoradas diariamente. Aquele seu
gestor que nunca desenhou um processo na vida, sera
forcado, entubado se preciso for, a seguir o fluxo de
trabalho imposto pela ferramenta de produtividade
que é individual, o que significa que seu lider terd que

aderir obrigatoriamente.

E por ser também uma ferramenta de produtividade
em grupo, ou seja, seus subordinados também terédo
que aderir obrigatoriamente, tornando seus processos
estaveis e escalaveis conforme a empresa cresce.
Essas ferramentas nao aceitam gambiarra, isso
significa que em nenhuma hipdtese vocé terd que

integra-las, apenas movimentar dados entre elas.

O segundo motivo ¢ o baixissimo custo somado a
velocidade de adequacéo. Na préatica, exigéncias do
seu cliente ou adaptacdes para colocar sua empresa
na frente da concorréncia por exemplo, serdo
possiveis de implementar quase que imediatamente.
Incluo nessa fala as ferramentas de automagao que se

utilizam de machine learning e inteligéncia artificial
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que ja fazem parte das empresas modernas, aquela
que ja terceirizou completamente seu velho Tl, cuja
funcdo era dar um reset em wifi e trocar a tinta da
impressora , por um profissional de tecnologia que
existe exclusivamente para aplicar tecnologia no
negdcio, ou seja, implementar a transformacao

digital.

Essas ferramentas Saa$, tém um ecossistema enorme
de empresas que sdo ainda mais especialistas e que
desenvolvem seus servicos super sofisticados sobre a
plataforma base, por exemplo, funciona como quando
vocé faz um download de um aplicativo no seu
iPhone. A compatibilidade é automatica, e vocé nao
precisa contratar nem falar com ninguém para que o
App ja esteja disponivel para uso, imediatamente

apo6s o download.

Eu te garanto, observando a pratica do meu dia a dia
por décadas que se o seu gestor nunca te apresentou
um processo na vida, ele nunca, em hipdtese
nenhuma te apresentara no futuro porque isso tem

nome, chama-se falta de competéncia, e se ndo curou
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até agora ganhando novos conhecimentos ao longo
da carreira profissional, te garanto nao tera cura no

futuro.

Se vocé é daquele tipo de gestor teimoso, va enfrente
e pague o preco. Vai aprender que s6 perdeu ainda
mais tempo, antes de substitui-lo. Vocé tem que
entender que ndo é pessoal ja que a responsabilidade
sobre a empregabilidade, é do profissional que
recebe o salario para exercer sua fungdo com
proficiéncia impecavel, ou seja, com dominio do

conhecimento.

Ele ndo te apresenta um processo estavel porque néo
sabe fazer. Como ele também ndo estuda, ndo
conhece as melhores préticas, portanto, se por algum
ato de pura generosidade, vocé decidiu manté-lo na
empresa mesmo com esse enorme risco que sua
decisdo ira te trazer, tenha a coragem, mesmo
sabendo que ele vai além de tudo te sabotar, de no
minimo impor que ele siga rigorosamente o processo
determinado pela ferramenta de produtividade

escolhida para automatizar seu fluxo de trabalho.

67



Agora sim, uma vez que vocé superou essa batalha, ou
seja, uma vez que todos os processos estejam
automatizados, ndo seja ingénuo a ponto de acreditar
que sua empresa esta pronta para crescer. Te garanto,
isso ndo acontecera antes de compatibilizar seu

capital humano com a sua ambigao de futuro.

Pelo menos nessa etapa vocé ndo sera mais refém,
tendo que torcer e rezar para que seus velhos
capatazes ndo morram, porque a sua empresa esta na
cabeca deles. O processo automatizado também
torna possivel e imediata a substituicdo de gente ruim

por profissionais, entdo aproveite essa chance.

Se vocé tem a ambicdo de crescer e perenizar a

empresa, ai a coisa muda completamente de cenario.

No capitulo anterior que falamos sobre capital
humano, vocé ja compatibilizou seus lideres conforme
seus desafios e ambicdo. Sua empresa nédo estd mais
travada em vocé que se tornou seu principal gargalo

para o crescimento.
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Agora esta pronta para que seus sensacionais, e bem
formados lideres que energizam todos os
colaboradores, energizam seus clientes, e
principalmente energizam a sua marca, facam sua
empresa voltar a pulsar. Eles agem de forma
autdbnoma, empreendedora e profissional, impondo
um ritmo de execucdo seguro com uma velocidade

excepcional.

Note que se isso ja aconteceu na sua empresa, o
diagndstico é bem simples de observar. Vocé, mesmo
que no seu pensamento mais intimo que vocé jamais
compartilharia, nem com sua alma, se arrepende
muito, de ndo ter se curado antes da sindrome de

sabich3o.

Agora é hora de estabelecer OKR, que significa definir
os objetivos e resultados chave para cada éarea, e
também indicadores de performance e produtividade
que tem o exclusivo objetivo de remover barreiras, ao
longo do processo de execucdo que te levard a sua

visao de futuro.
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F extremamente importante vocé estabelecer uma
nova lei dentro da empresa que é a integragao entre
pessoas, processos e tecnologia. Na préatica, quando
vocé junta processos com tecnologia, vocé cuidara
apenas do desenvolvimento dos seus lideres que sédo
de longe, seu aliado mais valioso porque séo
simplesmente escassos, caros e disputados.
Infelizmente estd impossivel de se contratar um bom
lider, entdo comece a criar os seus em casa, investindo
e reconhecendo para que eles se apaixonem por sua

empresa e tenha o desejo de defendé-la.

Nao seja aquele tipo de empresa porca, que nao paga
nada pelo bom profissional com a desculpa que ele
estd em fase de formacao e aprendizado. Vocé vai
perdé-lo assim que ele estiver maduro e terd que
comecar tudo novamente. Ndo culpe o profissional,
culpe vocé mesmo por essa atitude mesquinha que

mostra a verdadeira alma da sua empresa.

Te garanto que essa atitude bizarra e inexplicavel, te
custard uma fortuna ao longo to tempo, ja que sua

empresa nunca, em hipdtese nenhuma, vai crescer.
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Aprenda de uma vez por todas que nenhuma
empresa cresce sem desenvolver seus talentos e seus
lideres. Sao eles, que quando apaixonados pela sua

empresa fardo a coisa acontecer.

Para garantir o ritmo seguro de execugao, é
obrigatdério o conhecimento em metodologias de
execugao agil como Scrum e OKR por exemplo. Eles
conseguem organizar times multidisciplinares de
forma harmonica e conseguem imprimir uma
velocidade absurda e com sinergia, ao longo do
processo de construgdo de projetos estratégicos. Se
sua empresa nao tem esse tipo de profissional, treine
rapidamente. O treinamento é extremamente barato e
o retorno € impressionante na forma de produtividade

e harmonia.

Um ultimo aspecto ainda sobre a automatizagdo dos
processos internos é que a empresa, qualquer
empresa, terd que obrigatoriamente implementar uma
estratégia de menor custo para garantir sua
rentabilidade e competitividade. Sem a transformacéao

digital nos processos internos, sua empresa vai
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continuar contratando aleatoriamente gente barata e
estagiarios. Ndo existe nada mais absurdo para a
gestao de uma empresa ambiciosa e com visdo de
futuro, que contratar funcionérios e estagiarios porque
representam mao de obra barata. Eu vi muitas dessas
empresas na pratica do meu dia a dia e posso te
afirmar, sdo empresas que ficam estagnadas por

décadas perdendo marketshare ano apds ano.

Porque ainda tem uma gestao caseira, ndo entendem
a importancia, nem o significado da estratégia de
menor custo e como consequéncia, elas ndo tem outra
saida além de aumentar seus precos de forma linear
para recompor a auséncia de rentabilidade, que é
uma resultante da péssima gestao que sobrevive de

emergéncia em emergéncia.

Avancando para o segundo tépico da perspectiva da
organizacao no mapa estratégico, esta a tdo sonhada
conquista da exceléncia operacional. A Unica coisa a
ser conquistada aqui € a satisfacdo do cliente que é
uma ciéncia, portanto tem que ser estudada em

ambos aspectos, ou seja, no conceito e na aplicagao.
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Sobre esse tema falaremos em detalhe no préximo

capitulo que sera sobre a perspectiva do cliente.

O processo de vendas, daqui pra frente, seréd apenas
uma consequéncia natural da combinacéo entre sua
marca e sua capacidade de inovar. Ndo existe nenhum
outro tipo de empresa que sobrevivera no futuro que

nao seja por essa combinacgao.

O vendedor terd um papel extremamente importante
que sera garantir o sucesso da empresa,
posicionando sua marca de forma

assertiva, apresentando com técnica seus produtos e
servicos, sendo transparente na negociacgao, e
principalmente monitorando ativamente o cliente e
seus canais de vendas, ao longo do seu ciclo de vida.
Se vocé nao vé seu time agindo nessa direcao, livre-se
do gestor pré histdrico imediatamente. Ser conivente
significa que vocé perdeu a paixdo pela empresa e

pela sua marca.

Se vocé combinou a automatizagao dos processos

internos com tecnologia escaldvel, ndo existe
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nenhuma possibilidade de sua empresa falhar. Na
pratica significa que vocé além de implementar a
estratégia de menor custo, também transformou sua
area de vendas na guardia dos interesses da empresa
junto ao seu cliente, monitorando e intervindo

ativamente em todos os pontos de contato.

E por ultimo, fechando esse tema relacionado a
perspectiva da organizacdo vem o processo de
tomada de decisao. Na pratica do meu dia a dia eu
vejo com muita frequéncia uma confuséo bizarra
entre, business intelligence e ferramentas de business
intelligence. Lembre-se que BI, é sobre saber fazer a
pergunta correta, ja as ferramentas de Bl sdo apenas

um grafico colorido.

Uma grande maioria dos gestores e lideres ndo tem a
minima idéia sobre como ler um relatdrio,
simplesmente porque eles ndo sabem o que
perguntar. Te dou um exemplo muito comum de um
relatério obrigatério que usa apenas duas, das quatro

operagbes matematicas basicas.
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Nesse caso estamos falando da Unica ferramenta
financeira que qualquer gestor minimamente
habilitado para seu cargo deveria ter, que é o DRE,
que significa demonstrativo de resultados. Apesar de
ser o mais ordinario e simples relatério provavelmente
do mundo porque usa apenas duas das operagdes
matematicas, ou seja, mais e menos, o DRE

literalmente fala com vocé.

Ele mostra toda a estratégia da empresa ao longo dos
anos. Mostra também a competéncia dos gestores

que souberam criar valor. Mostra a marca funcionando
ja que a margem nao esta sendo corroida ao longo do

tempo.

Mostra a inovagao que impacta em novas receitas. Um
gestor mediano, observando o DRE de qualquer
empresa por apenas 30 minutos conseguira tirar uma
fotografia com absoluta precisdo que mostrard, quase
que gritando onde estdo as areas de perigo. Nos
mesmos 30 minutos ele também sera capaz de valorar

sua empresa e te falar portanto, quanto vale o
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empreendimento que vocé construiu ao longo dos

anaos.

Infelizmente, apesar da simplicidade, por algum
fendmeno inexplicavel, gestores ndo sabem ler. Tem
aqueles que confundem caixa com competéncia. Tem
outros que ndo sabem da importancia da margem de
contribuicdo que deverd ser acompanhada
semanalmente. Tem aqueles que ndo tem idéia qual a
capacidade de geracdo de caixa e se endividam acima
desse marcador que serve como base para compor o
valor, ou valuation do empreendimento que construiu
ao longo dos anos. Resumindo, na pratica quando
uma decisdo é tomada, o impacto é um verdadeiro

desastre.

Para salvar a rentabilidade aplicam acréscimo no
preco de seus produtos e servicos de forma linear. E
porque a falta de gestao invariavelmente vira
urgéncia, o gestor trapalhdo consegue a faganha de
desposicionar completamente a empresa,
exterminando produtos promissores e arrebentando

os canais de vendas.
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O business intelligence que é um conjunto de graficos
vivos chamados de dashboard, é uma espécie de
salvacdo. Ele opera um verdadeiro milagre que

neutraliza qualquer gestédo por pior que seja..

Ele coleta e combina dados do sistema, portanto, sem
nenhuma intervencdo humana. O business
intelligence auxilia o gestor sénior a assistir um filme
sobre a empresa quando observa os indicadores.
Antigamente, gestores antiquados utilizavam os
bizarros e inexplicaveis relatdrios estaticos que
mostravam apenas o que aconteceu no més passado.
Além de uma ferramenta a prova de incompetentes e
negligentes, € também a Unica possivel de servir
como base segura para qualquer tomada de decisédo

seja estratégica ou estruturante.

Para te ajudar a identificar que estagio esta sua
empresa, aqui vai um breve checklist com 6 tépicos
que te ajudarao a entender se sua empresa estd em

perigo quando seus gestores tomam decisdes.
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Primeiro. Vocé monitora o seu desempenho
financeiro, porque seu gestor financeiro te apresenta
mensalmente o DRE, comparando o que foi orcado
competéncia e caixa, incluindo analises verticais e
horizontais que permitem identificar ofensores, e
intervir imediatamente para que a empresa volte ao

trilho.

Segundo, vocé monitora a satisfacdo do seu cliente,
porque executa uma pesquisa semestral conduzida
por um profissional, que monitora a satisfacdo do
cliente e também de canais de vendas observando
cada ponto de contato. Também roda uma pesquisa
sobre a lealdade do seu cliente a sua marca. Tomara
que sua resposta seja sim para os dois tépicos,
principalmente sobre a pesquisa ser conduzida por

um profissional.

Terceiro, vocé monitora seu crescimento e sua
rentabilidade, porque construiu um roadmap de
inovacdo de produtos e servicos que esta resolvendo
os problemas dos clientes, e principalmente

mantendo sua empresa longe da concorréncia ? Se a
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resposta for sim, seus lancamentos conseguirdo trazer
novas fontes de receitas para o futuro, de acordo com

sua ambicgao de crescimento.

Quarto, Vocé monitora o crescimento do seu pipeline,
porque seu time de vendas tem dominio do cliente.
Eles tem um pipeline de vendas e um forecast
assertivo, que é consequéncia de um CRM bem

implementado e levado a sério

Quinto, Vocé monitora a produtividade, porque
100% dos seus processos estdo automatizados e vocé
s6 tem que cuidar muito bem do time de lideres que
sao profissionais brilhantes, bem formados, bem
preparados e com a faca entre os dentes para
abocanhar aquele bénus anual gordo que seu plano
de retencao oferece, para que eles continuem na

empresa.

E sexto, vocé monitora seus talentos e lideres, porque
nao confunde mais departamento pessoal com RH,
portanto, a cada seis meses faz uma avaliagcdo de

desempenho com revisdo do PDI, que é o programa
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de desenvolvimento individual elaborado apenas para

quem vocé realmente quer na sua empresa.

A boa noticia é que profissionais competentes e um
planejamento estratégico simples, revertem
rapidamente esse ciclo vicioso de estagnacgao que sua

empresa vem passando por anos.

Acredite, além de trazer a cura, também é rapido,
muito mais rapido que os anos que vocé dormiu
deixando sua empresa deteriorar, sem investimento
na marca, sem iniciativas de inovacao, e
principalmente sem a a contratagao de lideres
talentosos e brilhantes com alta capacidade de

execucao.
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PERSPECTIVA DO CLIENTE

A perspectiva do cliente no mapa estratégico sera a
perspectiva que sofrerd o maior impacto da
tecnologia. O CRM tradicional dara lugar para
sistemas autdbnomos de gestdo de vendas que além
de planejar a carteira de clientes de cada vendedor,
também vai planejar as oportunidades de expansao
das vendas para cada cliente individualmente. A
seguir, vamos conversar sobre 3 sistemas que estdo

revolucionando a gestdo de vendas.

A aplicacdo e combinacdo de tecnologias e
metodologias de ciéncia de dados, machine learning,
inteligéncia artificial e BI, levardo sua empresa para um
estagio que vocé nunca imaginou. Essa conversa
pode até parecer sofisticada para o estagio que sua

empresa se encontra, mas acredite, vocé ja é uma
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vitima dessas tecnologias no seu dia dia, e se seu
concorrente descobrir como aplicar antes de vocé
sinto |he informar, vocé desaparecera do dia para

noite.

No artigo anterior, falamos sobre exceléncia
operacional e produtividade porque vocé nao vai
sobreviver se ndo combinar pessoas, processos e
tecnologias que € a Unica forma de conquistar a tédo
sonhada exceléncia operacional. Falamos também
que produtividade é a Unica variadvel que deveré ser
considerada como critério para avaliagao de
desempenho e bénus de qualquer lider ou gestor,
porque sua empresa vai precisar buscar por
rentabilidade incansavelmente e isso sé serd possivel,
se todos os dias cada um dos gestores melhorar um

pouco sua operacdo com relagdo ao dia anterior.

Nesse artigo falaremos sobre como a tecnologia vai
mudar o futuro da sua empresa combinando um
conceito chamado de Customer experience , com um
sistema autdbnomo de gestdo de vendas equipado

com mecanismos ja disponiveis de machine learning,
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inteligéncia artificial e Bl, Todas sdo tecnologias
indispensaveis, portanto, tecnologias que vocé devera

dominar se quiser perenizar sua empresa.

Outra coisa importante, € que felizmente para vocég, o
mundo ndo te deixard alternativas, a ndo ser aderir a
essas tecnologias e recolher esse montao de dinheiro
que vai ser deixado para tras. Acredite, seu antigo
ecossistema formado por seus lideres obsoletos, por
seus parceiros e por seus fornecedores também
obsoletos vao desaparecer nos proximos dois anos.
Se vocé também resolver desaparecer, a escolha serd

exclusivamente sua.

Vamos comecar pelo customer experience que é o
conceito que ird transformar a rotina e fluxo de
trabalho da sua area de vendas e depois falaremos

sobre os sistemas autdnomos com IA.

Customer Experience exige que seu vendedor mapeie
e cuide de todos os pontos de contato entre sua
empresa e seu cliente que estd temporariamente

sobre a sua custddia, afinal, o cliente agora pertence a
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empresa e ndo é mais propriedade de um vendedor. E
claro, nessa etapa, a velha, ineficiente e inexplicavel
comissao fixa, que € paga apenas por empresas
preguicosas, aquelas que terceirizaram a sua
responsabilidade sobre seu cliente e sobre a sua
marca para agentes de vendas acomodados, que
tomam a empresa como reféns ameacando de levar o
cliente embora se vocé mexer no percentual de

comissao.

Essa comisséo fixa, ou essa arapuca que vocé mesmo
criou e agora é refém, sera finalmente exterminada
com a aplicacdo do novo conceito de customer
experience. A comissao sera substituida por um
prémio que vai remunerar extremamente bem a
combinacao entre dois fatores: primeiro, vai
remunerar apenas a combinagao entre a ativagao,
manutencdo e expansao da carteira de clientes do
vendedor. E segundo, e mais importante, vai
remunerar pela satisfacdo do cliente que é a
combinacdo dos indicadores de sucesso do cliente.
Vocé pode encontrar exemplos do mapa de sucesso

do cliente no site da brandME.
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Lembre-se que o Unico vendedor que vocé devera
manter na sua empresa é aquele que tem autoridade
sobre seus produtos e servicos, e por isso que ele
conseguird ativar, manter e expandir seus clientes e
como consequéncia, expandird também as vendas.
Na pratica do meu dia a dia eu vejo gestores de
vendas que ndo treinam, nem capacitam seus
vendedores. E um verdadeiro deboche ter um gestor
de vendas sem processo e que ndo treina seus
vendedores no minimo todos os dias.
Inexplicavelmente, acredite se quiser, ainda tem dono

de empresa que paga salario para essa gente.

Customer Experience é uma metodologia que cuida
da satisfacdo do cliente porque monitora para
prevenir problemas em cada ponto de contato com o
cliente. Para implementé-la vocé terd que primeiro
estudar, e ai sim, desenvolver cada uma das 5 etapas a

seqguir.

A primeira é entender o processo de tomada de

decisdo e as expectativas e dores dos influenciadores,
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e também dos tomadores de decisdo que sdo dores e
sonhos completamente diferentes. Entender o cliente
também significa mapear o ambiente competitivo, ou
seja, quem sao os concorrentes que também estdo

disputando pelo mesmo dinheiro.

Deve mapear suas forcas e suas fraquezas porque sé
assim, vocé conseguirad se proteger, se antecipando
aos seus movimentos. Nao tem nada mais irritante em
vendas que seu vendedor preguicoso te ameagando
dizendo que se ndo der um desconto, vai perder o
cliente para o concorrente, portanto, livre-se dessa

gente.

A segunda é mapear todos os pontos de contato
entre o cliente e a empresa. Quando o cliente decide
comprar da sua empresa, ele embarcard numa
jornada que ndo é simplesmente falar com seu
vendedor. Ele vai ser impactado por todas as areas da
empresa, portanto, é obrigatério para todos os lideres
e gestores terem detalhadamente mapeado, passo a
passo, como tratar o cliente para surpreendé-lo. Essa

mesma fala, vale principalmente para as areas
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internas de apoio como financeiro, logistica,
faturamento e principalmente o RH, que devera
orientar para obrigar cada gestor ter seus processos
cuidadosamente mapeados, e cada colaborador
exaustivamente treinado. Seja absolutamente
intolerante com erros recorrentes, ou seja, elimine
qualquer colaborador que insista em ndo seguir o

processo passo a passo conforme foi desenhado.

Terceiro, leve solucdes e inovacgdes para seus clientes.
Mapear as oportunidades € essencial para conquistar
o dominio da conta. Na pratica do meu dia a dia
aprendi que a melhor venda, a mais rentavel, acontece
quando o cliente nem estd pensando em comprar
nada. Esse é o Unico tipo de vendedor que merece

uma recompensa na forma de prémio.

Quarto, rastreie cada indicador atras de
oportunidades de melhoria. Monitore por pesquisa
sua satisfacdo e principalmente se ele recomendaria
sua empresa. Além da satisfacdo, que é resultante do
nivel de servico que vocé esta oferecendo, ter o

cliente como um verdadeiro promotor da sua marca é
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a melhor métrica de sucesso a ser conquistada,
porque nao existe nada melhor que uma referéncia
positiva de um cliente para vocé conquistar um novo

cliente.

E por dltimo, colete os dados e documente cada
etapa, formando um verdadeiro banco de dados de
perguntas e respostas que ajudara seus novos
colaboradores a resolver cada problema relacionado
a cada ponto de contato, utilizando o remédio correto.
Extermine da sua empresa aquele tipo que chama o
cliente de doutor e professor, ou pior, tem ainda os
que chamam o cliente de querido. Eles sdo os que se
fazem de bonzinhos e, ao invés de cuidar do cliente,
culpam outras areas da empresa. Livre-se também

desse tipo de gente.

Agora que vocé ja tem uma ideia clara sobre como a
metodologia de customer experience ird substituir seu
time de vendas, ndo perca mais nenhum segundo
com seu velho e obsoleto time. Vocé deverd mudar a
cabeca apenas dos que tem a predisposicdo de

aprender, e substituir imediatamente os que vao te
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enganar que sao aqueles que acharam a metodologia
0 maximo, mas que no minuto seguinte, vao continuar
operando da mesma forma ignorando e sabotando
esse movimento que sera tao importante para seu
futuro. E bem facil de identificar quem fica e quem vai
embora. Quem realmente comprou a ideia, é aquele
que vai para casa e assiste videos e compra até um

treinamento numa plataforma de cursos.

Apenas esses devem permanecer, nao dé nenhuma
colher de cha para ninguém, porque a cada salério e
comissao que VOCcé paga para esses preguicosos, seu
dinheiro estd indo diretamente para o lixo, quando
poderia estar pagando para desenvolver seus novos

talentos.

A perspectiva do cliente no mapa estratégico sera a
perspectiva que sofrerd o maior impacto da
tecnologia. O CRM tradicional dara lugar para
sistemas autdbnomos de gestao de vendas que além
de planejar a carteira de clientes de cada vendedor,
também vai planejar as oportunidades de expansao

das vendas para cada cliente individualmente. A
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seguir, vamos conversar sobre 3 sistemas que estdo

revolucionando a gestdo de vendas.

A aplicagdo e combinacéo de tecnologias e
metodologias de ciéncia de dados, machine learning,
inteligéncia artificial e Bl, levardo sua empresa para um
estagio que vocé nunca imaginou. Essa fala pode até
parecer sofisticada para o estdgio que sua empresa se
encontra, mas acredite, vocé ja é uma vitima dessas
tecnologias no seu dia dia, e se seu concorrente
descobrir como aplicar antes de vocé, sinto lhe

informar, vocé desaparecera do dia para noite.

Antes de falarmos do primeiro sistema que € o de
associacao, acredite, vocé vai ter que pagar um precgo
caro pela bagunca e pela negligéncia que vocé fez
com seus dados ao longo do tempo. Seja ld quem
vocé contratar para iniciar essa jornada, levara um
bom tempo apenas para organizar sua bagunca. Pelo
menos, a boa noticia é que uma vez arrumada, nem
que vocé se esforce conseguira mais desarrumar.

Claro que isso devera se transformar numa politica
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austera, cujo infrator perderd nada mais nada menos

que seu emprego, e por justa causa.

O primeiro sistema € o de associacdo que considera
duas perspectivas. Primeiro esse método pega todo
seu banco de dados com o histérico das vendas de
seus clientes ao longo de décadas e associa seus
produtos e servicos observando e estabelecendo
padroes entre produtos que foram vendidos juntos.
Um ponto de atencdo antes que vocé tenha um
ataque espontaneo de sindrome de sabichao, cujo
diagnostico vem acompanhado da célebre frase.

“Ahh...., mas isso eu ja sabia. E 6bvio? "

Te garanto que o resultado do sistema de associagao
nunca, em hipdtese nenhuma, serd o que vocé
esperava da sua empresa porque lembre-se, que as
associacdes e padrdes que foram formados
naturalmente na sua empresa, foram estimulados pela
venda facil, aquela que vocé mesmo remunerou com
a inexplicavel comissao fixa, ou seja, aquela comisséo
que vocé pagou varias vezes pela mesma venda do

mesmo produto, e no mesmo cliente. E bem dificil de
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compreender esse fendbmeno que te custou uma
verdadeira fortuna. Sé vocé mesmo é quem
conseguira justificar como conseguiu a faganha de

jogar tanto dinheiro no lixo por anos.

Por esse motivo, aquela sua genial politica de
comissao fixa ndo gerou nenhuma associagao, ou
seja, o seu vendedor espertalhdo e preguicoso nunca
ofereceu um produto complementar para fazer uma
venda cruzada, ou cross sell, portanto, como
consequéncia, pegando sua base de dados como

ponto de partida, suas associagdes serdo bem pobres.

Eu ja vi casos na pratica do meu dia a dia, de
empresas que tem mais de 1.000 produtos no seu
portfolio, terem uma associagdo de apenas 20
produtos. Sabe que isso significa na pratica? E muito
simples, significa que seu vendedor ndo vende nada,

ele é apenas comprado pelo cliente.

Sinto Ihe informar que para o sistema de associacdo
funcionar, vocé terd que comecar a refazer esses

padroes de associacdo imediatamente. Se quiser
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comecar essa nova jornada com o pé direito, isso
significa que devera pagar prémio apenas pela
expansdo das vendas e pela ativagdo de novos
clientes. Na pratica do meu dia a dia, te garanto,
goste vocé ou ndo, isso significarad também trocar
quase todo seu velho e acomodado time de vendas,
aquele que foi adestrado por vocé mesmo a ganhar

dinheiro facil.

Com um sistema de associagao continuamente bem
calibrado com tecnologias de machine learning, cujo
nome é sofisticado mas a aplicacédo € simples, vocé vai
forcar a venda cruzada ou cross sell. O resultado é
instantaneo, ou seja, seu faturamento sobe
rapidamente, e principalmente sua rentabilidade
porque a média da margem de contribuicdo do
pedido é mais saudavel comparativamente a venda de

um Unico produto.

Nao existe em nenhum lugar do mundo outra
estratégia de vendas que ndo seja aumentar a
participacao no cliente, simplesmente porque essa

estratégia é sobre conquistar o dominio da conta
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vivenciando o cliente, ele te levarad a conquistar o tao
sonhado aprisionamento que sé acontece quando
seus vendedores profissionais, aqueles que tem
autoridade sobre seus produtos e servigos,
apresentam solucdes para problemas que seu cliente
ainda nem pensou, portanto, ele ainda nédo esta
comprando nada. Nessa hora, o fator preco

desapareceu e a venda sera saudavel.

O resultado diério do sistema de associacao, digo
diario porque € isso que a tecnologia de machine
learning te trard, te apontard para uma oportunidade
gigantesca para reorganizar e reposicionar sua oferta
de produtos e servigcos. Na pratica, vocé vai expandir
sua relacdo comercial com seus clientes melhorando a
frequéncia de compras e principalmente o ticket

médio.

Para vocé que € um empreendedor, uma outra
conquista quase que imediata é que sua empresa
deixarad de ser um empresa fragil com altas
concentracdes de vendas, ou seja, uma espécie de

empresa mono produto e mono segmento, daquelas
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que podera ser facilmente descartada por um simples
movimento do concorrente, ou por um importador
chinés, ou mesmo por variagdes naturais no ambiente
de mercado. Ndo entenda isso como uma espécie de
maldicao, mas vocé vai perceber pelos exemplos a
seguir, que é apenas questao de tempo para sua

empresa cair nessa arapuca.

Vamos ver um exemplo simples e pratico do sistema
de associacdo operando, dessa forma vocé podera
entender quanto dinheiro vocé ja perdeu, e ainda vai
perder mais um pouco ainda hoje. Imagine que vocé
tem uma padaria por onde passam centenas de
clientes todos os dias ao longo de anos. Obviamente,
a associacao entre café com leite e pdo com manteiga

no café da manha é ébvia e inquestionavel.

Mas imagine os mesmos clientes voltando na hora do
almoco para fazer uma refeicdo. Imagine também, os
mesmos clientes retornando mais uma vez no final da
tarde, para comprar pdo queijo e presunto para fazer
o seu lanche no jantar. Esses mesmos clientes ainda

podem te ligar no sdbado para pedir uma pizza com
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guarana. Porque vocé nunca imaginou que isso
poderia acontecer, apareceu fralda no meio da
associacdo, porque vocé por acidente deixou no

caminho e alguém comprou apenas por conveniéncia.

Agora esqueca o cliente por um minuto. Sim, esquega
completamente seus clientes e apenas imagine essas
associacdes e padrdes que foram formadas por esses
milhares de clientes que passaram pela sua padaria ao
longo do tempo. Vocé imagina que o evento do
exemplo da fralda, tenha te despertado o interesse de
testar outros produtos que também te pareciam
bizarros até entdo. Se esse fato de deixou curioso,
parabéns, vocé voltou a ser empreendedor. Preste
atencdo no volume de ideias e insights que vocé tera

nesse momento e daqui pra frente.

Note também que de forma absolutamente segura,
vocé estara expandindo o seu negdcio oferecendo
novos produtos e servigos que foram escolhidos por

seus proprios clientes.
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Agora pare, feche os olhos por um minuto, e faga suas
contas. Observe quantas vezes vocé poderia
monetizar o mesmo cliente, ou observe também por
outro angulo, quantas vezes poderia aumentar suas
vendas de produtos correlatos fazendo o chamado
cross sell, se tivesse aprendido antes sobre esses
sistema de associacdo. Agora abra os olhos e faca o
que ja deveria ter feito muito antes, aja como um
verdadeiro empreendedor e comece essa jornada

imediatamente.

O Segundo sistema, é o sistema de correlagdo que
deverd ser combinado com o sistema de associacéo.
Ele vai te apontar a forca daquelas associa¢des que
foram feitas no sistema anterior, ou seja, literalmente
vai contar quantas vezes elas ocorreram ao longo do

tempo.

Quanto mais forte o nimero de ocorréncias ao longo
dos anos, maior seré a forca da correlacédo e portanto,
a possibilidade da venda combinada. Uma boa
noticia € que ao longo dos proximos dias, meses e

anos, com esses mecanismos de machine learning,
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sua empresa aprenderd continuamente, porque o
algoritmo serd treinado naturalmente todos os dias
ficando cada vez mais preciso, até se tornar um
sistema autbnomo que pensard melhor que qualquer
gestor que vocé ja teve e nunca terd na sua empresa.
Nesse exato momento vocé aprendeu como a
inteligéncia artificial vai transformar sua empresa e
portanto, deverd ter um papel central no seu

planejamento estratégico.

O sistema de correlacédo criard novas conexdes
hibridas, ou seja, conexdes reforcadas pelo préprio
comportamento de compra do cliente, que serdo
entdo combinadas com outras correlagcbes com
apenas fundamentacgao estatistica portanto mais
fracas. Essa combinacéo hibrida fard uma predicdo de
produtos e servicos que os clientes poderao consumir

nos proximos meses por exemplo.
Sempre que uma dessas correlacdes pouco provaveis

como o exemplo da frauda na padaria acontecer,

simplesmente o porque o cliente comprou, ela
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passara a ser provavel e portanto, sera oferecida em

massa para todos os clientes com o mesmo perfil.

Imagine sé o volume de dinheiro escondido nessas
correlagbes que vocé nunca poderia nem imaginar, e
que se materializardo no caixa da sua empresa
simplesmente porque isso que estamos conversando
nao é chute, é ciéncia. Imagine também que aquela
antiga fragilidade da concentragdo das vendas em
determinados produtos ou clientes, desapareceu e

vocé eliminou mais esse risco para o seu futuro.

Nessa hora também aparece a sindrome de sabichao
com frases fenomenais como por exemplo. "mas isso
é s6 fazer uma query, nosso ERP ja faz isso". Torca
para que esse tipo de gestor pré histérico esteja
apenas nos seus concorrentes, nunca e em hipotese

nenhuma, na sua empresa.
Agora vamos ver o terceiro, que € o sistema de

correlacdo onde a magia do sistema equipado como

mecanismo de inteligéncia artificial se materializa.
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Com os sistemas anteriores de associagao e
correlagdo vivos e operando e principalmente
aprendendo com seu dia a dia, entrard em cena o
sistema de recomendacdo combinando produtos de
manutengao, ou seja, aqueles produtos que o seu
cliente compra regularmente, somados com outros
produtos correlatos, ou seja, aquele outro grupo de

produtos que foi o resultado das associacdes.

Toda vez que o cliente compra um produto que foi
recomendado, ela ganha mais forca, aumentando as
chances de outros clientes também comprarem. O
sistema de recomendacgado é um sistema preditivo
infalivel, porque ele simplesmente monitora e
aprende com a movimentacao natural do seu cliente,
e de forma autbnoma, recomenda diariamente as
oportunidades que seu vendedor devera atacar por
familia de produtos, e também por cliente. Parabéns,
porque aquele seu gestor de vendas que falhou
miseravelmente na implementagao no planejamento e
gestao de carteiras foi finalmente substituido. Agora

no lugar dele, vocé tem um sistema autébnomo que faz
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isso diariamente, sem intervencdo humana e com uma

precisao absurda.

Os sistemas de predicdo autbnomos poderéo prever
as vendas com altissima precisdo para seus préximos
90 dias. Na minha pratica do dia a dia, posso te
afirmar que vocé conseguird expandir organicamente
suas vendas em no minimo 15% e lembre-se, que
esses 15% tem efeito exponencial porque o cliente
voltard a comprar no proximo més. Agora faca o
célculo do impacto anualizado dessa nova dinédmica

de vendas.

A implantacdo desses 3 sistemas j& nascera paga, ou
seja, ndo tem nem retorno sobre investimento. Por
exemplo, se vocé fatura 1 milhdo por més, e crescera
15% expandindo as vendas via cross sell, o impacto
anualizado das vendas serd de R$ 23 milhdes
anualizado, ou seja, vocé simplesmente dobrou sua
empresa. Se vocé acha essa conta esotérica, te
garanto que vocé é daqueles que além de pagar
comissdo fixa, também ainda gerencia sua empresa

em excel. Nesse caso, vocé ao invés de dobrar a
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empresa, entrara para o hall das empresas que

desapareceram.

Agora vamos falar um pouco mais de resultados
praticos. Imagina isso funcionando a todo vapor para
vocé que tem uma fabrica e precisa pré programar
sua producdo para os proximos 3 meses, para que
vocé consiga ganhar o méaximo de produtividade com

o minimo de setup.

Vamos falar num préximo capitulo em profundidade
sobre como aplicar inteligéncia artificial na
programacao da fabrica, para eliminar o velho e
ineficiente sistema de MRP2, substituindo por um
sistema de clusters autdbnomos que ocupam cada
minuto do seu homem hora, e também do hora

maquina.

Na minha pratica do dia a dia, posso te garantir que
tem 4 beneficios que terdo impacto direto no seu
ebitda, portanto, o investimento em inteligéncia
artificial na producédo da sua empresa também ja

nascera pago.
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O primeiro de quatro beneficios é que a fabrica
aumentard a produtividade porque conseguira
agrupar as ordens de producgao por volume do
mesmo produto, aumentando a produtividade que
significa produzir mais com o mesmo custo de mao de
obra, na minha préatica posso te afirmar que sé nesse
topico, ja sdo mais ou menos 10% de incremento na

produtividade.

Segundo, ird produzir savings, porque aumentara o

poder de barganha do time de compras ja que agora
passara a comprar com um volume enorme. Também
na minha pratica posso afirmar que no minimo, serao

mais 5%.

Terceiro, haverad reducao significativa do uso do
capital de giro porque vocé poderd compatibilizar o
ciclo financeiro e o quarto, vocé poderéa adiantar o
faturamento porque o produto para entrega futura, ja

estard pronto. O impacto no ebitda é impressionante.
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Por exemplo, elevar sua margem de contribuicao em
5% reduzindo a mao de obra direta, impacta
diretamente o ebitda, ou seja, para a mesma empresa
de 1 milhdo que deixa 10% de margem ebitda, o
impacto anualizado serd de aproximadamente 1.5

milhoes de reais que irdo diretamente para seu bolso.

O retorno sobre investimento sé ndo consegue ver
quem nado nasceu para ser empreendedor. Nasceu
mesmo é para aplicar em renda fixa e tesouro

nacional.

Além da metodologia de Customer experience que
falamos no inicio, e dos 3 sistemas de inteligéncia
artificial, ainda tem dois Grand Finales que sédo, o RFV
que significa recéncia, frequéncia e valor, e o impacto
na marca e no marketing que ndo conversaremos
nesse capitulo, porque esse assunto ganhard um
destaque especial e aprofundado no préximo
capitulo, ja que sua marca também sofrerd um
impacto violento, com a entrada obrigatdria desses

sistemas de inteligéncia artificial no planejamento
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estratégico de qualquer empresa, inclusive do seu

concorrente.

Todos esses sistemas sdo apresentados por uma
ferramenta qualquer de visualizagao na forma de Bl
que observando e combinando as varidveis de
Recéncia, Frequéncia e Valor, seus vendedores
diariamente receberdo uma lista sempre atualizada de
quais clientes ele devera ligar, quais produtos ele
deveréa oferecer, qual é a meta diéria, repito, meta
didria de vendas de manutencgao expansao e ativacédo
de clientes. Ele até saberd qual o prémio que ele

recebera naquele dia se cumprir as metas.

Antigamente vocé precisava calibrar os parametros do
RFV na mao, hoje com esse sistema autdbnomo, vocé
nem parametriza e nem agrupa, tudo sai
automaticamente te mostrando em tempo real desde
a movimentacdo das suas contas chave, até os clientes
que estao fugindo. Vocé terd um painel de controle
com as informacgdes dos clientes que estdo prontos

para comprar, que ainda nao estdo prontos, que estdo
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fugindo, que ja fugiram e ainda aqueles que sao

novos que precisam ser desenvolvidos.

O RFV te apontard até o dia exato que os clientes
estdo acostumados a comprar e qual a chance dele
comprar para os proximos 90 dias por exemplo. Note,
que a sindrome de sabichao ataca nessa hora também
com a maldita frase. "Aqui as coisas sdo diferentes,
porque nossos clientes sdo diferente”. Tem pouca
coisa mais irritante que esse tipo de frase. Primeiro
livre-se desse sanguessuga que esta arrebentando
com o futuro da sua empresa. Segundo, se vocé nédo
ganhou o prémio Nobel de Vendas, agarre se ao
conceito e nao ao chute, livre-se da opinidao de gestor
ultrapassado cujo ultimo livro que leu foi o pequeno

principe.

Seu novo gestor de vendas sé servird para 2 coisas.
Primeiro contratar e treinar incansavelmente
profissionais brilhantes até que tenham conquistado o
nivel de autoridade sobre seus produtos e servicos. S6
assim eles estardo aptos a vender. Segundo,

implementar a metodologia de customer experience.
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A remuneragao ndo serd mais pela venda, mas sim
pela expansdo das vendas somada com a satisfacao
do cliente, aquele que comprara cada vez mais
porque além de gostar da sua empresa, também
recomenda. Esse gestor vai ganhar uma grana preta
de saldrio, mas serd um dinheiro novo, um dinheiro
limpo que é bem diferente daquele dinheiro que vocé
jogou no lixo pagando comissao fixa sobre a mesma

venda por anos.

Lembre-se que para vendas repetidas, vocé podera
inclusive construir um portal de vendas, um e
commerce B2B por exemplo, onde o sistema de
recomendacgao que preencha o carrinho de compras
automaticamente, também manda o link para o cliente
via WhatsApp, ja com o cupom de desconto baseado
no ciclo de vida do cliente. O sistema auténomo
poderd completar a venda sem nenhuma intervencao

humana

Vocé saberd quando esse momento chegar porque
agora vocé sera assistido por um sistema autbnomo

baseado em dados. A primeira coisa que vocé vai
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notar € que o maldito desconto desapareceu
naturalmente, porque foi substituido por vendedores
profissionais que ao telefone com cliente, perguntam :
“Além do preco justo, deixa eu te apresentar o que eu
posso oferecer para sua empresa”. Quando isso
acontecer, parabéns, sua empresa iniciou 0 processo
de arrebentar com qualquer concorrente que
atravessar seu caminho e vocé como empreendedor,

esta rico.

E imprescindivel agir rédpido porque os préximos 2
anos serao decisivos para sua existéncia porque a IA
serd implacavel com empresa preguicosa. Nao faca
nada e confie na sua sindrome de sabichao, e
continue deixando de pagar imposto e pagando suas
prestacdes de empréstimo para capital de giro, que
vocé foi obrigado a tomar de urgéncia no banco
porque sua empresa ndo tem mais rentabilidade

suficiente para pagar suas contas, e nem dar lucro.

Espero que esse breve artigo tenha te provocado de
forma construtiva, e ajudado a refletir sobre esse tema

que é tao importante para construir uma organizagao
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de vendas dindmica, com absoluto foco no cliente, e
que se utiliza da inteligéncia artificial para construir
um sistema autdnomo que aprende todos os dias. No
préximo artigo falaremos sobre como a inteligéncia
artificial impactara brutalmente sua marca e

marketing.
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PERSPECTIVA DA INOVACAO

Apos a explosao da Inteligéncia
Artificial

Um primeiro conceito sobre inovacao, que deve ser
desmistificado, € que inovacgao néo significa ter ideias

revoluciondrias e aleatdrias.

Inovacdo também nao deve ser confundida com uma
patologia chamada sindrome de insatisfacdo crénica
cujo diagndstico mais comum é que tudo estd sempre
uma merda. Inovacdo para funcionar bem, tem que
ter absoluto foco nos investimentos que serdo
cuidadosamente direcionados para posicionar a

empresa conforme sua visdo de futuro.
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As iniciativas de inovacdo deverdo impactar a empresa
em 5 areas que conversaremos ao longo desse

capitulo.

O primeiro impacto e também o mais importante € a
inteligéncia de mercado e a gestdo do portfdlio de
produtos e servicos, seguindo pela melhoria da
produtividade nos processos, terceiro, na experiéncia
com a marca, e por Ultimo vem o impacto no modelo

de negdcio.

Planejamento estratégico ndo é sobre rituais
esotéricos, mas sim sobre construir novas
competéncias que sua empresa vai precisar no futuro,

mas ainda nao tem.

Preste atencdo em duas coisas que sao limitantes para
0 sucesso nessa jornada de inovacdo. O primeiro é
que tecnologias disruptivas como inteligéncia
artificial, deverd obrigatoriamente ser uma arma
presente no seu planejamento estratégico. Se vocé
nao usar |A contra seu concorrente, ele vai usar contra

vocé. E também vocé deverd construir politicas sélidas
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de ESG, porque provavelmente no préximo ano seus

fornecedores e clientes ndo mais comprarao de vocé.

Nao brinque com esses dois temas, e se vocé ainda
nao conhece nenhum deles, peca ajuda profissional

imediatamente.

E segundo, vocé tem que ser apaixonado pela sua
empresa e pelo seus clientes. Na pratica do meu dia a
dia estimulando empreendedores na elaboracédo do
planejamento estratégico, observo um desafio
complexo que é despertar e cultivar o

empreendedorismo.

Empreender exige visdo, paixao pela empresa e
coragem, mas infelizmente a pobreza expressada pela
bizarra frase ,"quanto isso custa?”, desmonta qualquer
possibilidade de qualquer estratégia dar certo. Essa
frase representa um diagndstico simples de falta de
paixao pela empresa, que cria uma espécie de
preguica mental onde esse ser humano infeliz, quer
colher o resultado de algo que n&o investiu um

centavo. Infelizmente esse comportamento ndo tem
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cura, é tipico daquele pseudo empreendedor que por
necessidade ou heranca ainda carrega empresa por
sorte, que é temporaria, mas ele deveria mesmo é ter

buscado por um emprego publico ou CLT.

O verdadeiro empreendedor, aquele que nunca falha
porque além da coragem, tem também resiliéncia e
principalmente paciéncia por respeitar a natural curva
de aprendizado que um projeto estratégico exige.
Usa sempre a frase correta que é aquela que estimula
todos que estdo ao seu redor, é a frase que retém seus
melhores talentos, que é, qual o impacto futuro no
ebitda que investimento nos trard? Se vocé € um
talento, daqueles que estéd em constante
desenvolvimento profissional, trabalhe apenas para
essa categoria de empresa para que vocé ndo corra o
risco de se tornar num profissional mediano, ou pior,

num profissional mediocre.

Esse artigo faz parte da série sobre como construir um
planejamento estratégico, passo a passo e
esquematizado. Sao 10 artigos que conversaremos

detalhadamente sobre cada etapa do processo de
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construcao do planejamento estratégico. Nesse artigo
vamos falar sobre a quarta perspectiva que é sobre
inovagao que é sem nenhuma duvida, a Unica
perspectiva que tem o poder de valorizar uma
empresa. O resto, qualquer resto de dinheiro que sua
empresa gasta devera entrar nas contas de custos e

despesas.

Nesse breve artigo sobre inovacao vamos falar sobre
3 temas. Primeiro sobre mercado, como criar
inteligéncia de mercado que seré essencial para a
expansao de portfélio de produtos e servicos de

forma segura.

Segundo, vamos falar sobre gestdo de portfélio
porque as margens sofrem corrosdo natural ao longo
do tempo, e terceiro, vamos falar sobre como
construir um roadmap, ou se preferir um cronograma
de inovacao, que colocara sua marca numa situacao
de singularidade, que na prética significa, ficar longe
do seu concorrente, e ao mesmo tempo, ficar cada vez

mais perto da decisdo de compra pelo cliente. Se

114



vocé tem 15 minutos, esse breve artigo foi feito

pensando em vocé.

Para diagnosticar uma empresa preguicosa, aquela
que nao inova. Primeiro, examinando o DRE, que
representa a Unica ferramenta financeira confiavel,
vocé ndo encontrard uma linha especifica que mostra
a evolugao das receitas provenientes de novos
produtos. A segunda é quando a empresa comeca a
sofrer com rentabilidade, e a margem de contribuicédo

comeca a deteriorar.

Lembre-se que DRE é uma espécie de relatério que
fala, e entrega todas as suas negligéncias financeiras.
O DRE é uma sintese do seu plano de contas
detalhado, e portanto, obrigatoriamente devera ser
extraido diretamente do sistema e nunca, em hipdtese
nenhuma, do excel. Nao perca seu tempo analisando
DRE em excel porque isso ndo serve para

absolutamente nada.

Vocé nem deveria pagar saldrio para um gestor

financeiro que faz DRE em Excel, vocé deveria na
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verdade é se livrar dele rapidamente porque ele esta

deixando sua empresa em risco.

Quando esses dois fendbmenos acontecem, ou seja,
VOCé Nao consegue ver nem inovagao, € nem
monitorar a evolucdo da margem de contribuicédo
pelo DRE, acontece também um outro fenémeno
bizarro que é a agao imediata do gestor que quando
vé que sua margem desapareceu, da uma ordem
para aumentar o preco de seus produtos e servicos
para compensar sua incompeténcia como

empreendedor inovador.

E porque ele esquece de combinar o jogo com os
clientes e com os canais de vendas, o resultado é um
verdadeiro desastre devastador, porque ambos, tanto
os clientes quanto os canais de vendas vao

imediatamente em busca de outras alternativas.

Afinal é sempre mais facil crucificar o pobre gestor de
vendas por perder mercado, ou pela falta de
rentabilidade. Na empresa estagnada, para manter o

cliente temporariamente, ele serd sempre obrigado a
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vender a mesmice, que sédo os velhos e cansados
produtos que sé vendem dando desconto, portanto,

comprometendo a margem de forma irreversivel.

Os mecanismos psicolégicos compensatoérios a
preguica e incompeténcia dessa categoria de
empresa, extermina o ambiente interno porque o time
de vendas é pressionado por fazer mégica e trazer
rentabilidade de volta de um produto cansado e
comoditizado. Também contamina o ambiente
externo, porque seus clientes vao buscar alternativas
no mercado o que significa na prética, que a empresa

vai perder marketshare.

F uma verdadeira desgraca o que aconteceré pela
frente para esse tipo de empresa principalmente, com
a explosao das tecnologias que se utilizam de
mecanismos de inteligéncia artificial, que falaremos

com mais detalhes adiante.

O primeiro tépico € sobre a gestdo de portfélio que
depende diretamente da inteligéncia de mercado.

Antigamente era feita por coleta de dados manual,
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olhando para trés, ou seja, olhando para a
concorréncia e observando sua movimentacao. Nessa
época pré histérica, ganhar vantagem competitiva
estava relacionada a como sua empresa reagia a

concorréncia.

Outros fatores como politico, econémico, social,
tecnoldgico, ambiental e legal, entravam também
nessa equagao para mapear potenciais ameacas do
ambiente, que exigiriam adaptacao de produtos e
servigos, para suportar o impacto de fatores de

mercado externos a empresa .

Por exemplo, uma empresa que vive hoje da venda de
qualquer coisa de plastico, certamente receberd uma
notificacdo dos clientes que deixardo de comprar mais
nada que utiliza plastico. Além dos aspectos
ambientais aqui, também existem aspectos legais que
estdo relacionados a proibicdo de uso de plastico em
bares e restaurantes por exemplo. Eu duvido que no
proximo ano uma grande empresa ou um hospital por

exemplo, terd coragem de usar qualquer coisa que
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tenha plastico ou qualquer produto que agrida de

alguma forma o meio ambiente.

Infelizmente, essa empresa do exemplo que vende
qualquer coisa que utilizar plastico , ndo serd nem
considerada como possivel fornecedor porque nao
estad posicionada de forma diferente. Na pratica do
meu dia a dia eu vejo varias empresas nessa situacao
e vejo também que gestores senior ndo conseguem
visualizar o fim da empresa que estd a um palmo do
seu nariz, porque estdo apenas seduzidos pelo
dinheiro que vem desse momento da histéria, mais

por sorte, que por juizo.

A alternativa € ir vagarosamente quebrando essa
resisténcia a mudanca através de um planejamento
estratégico compreensivel que vai de certa forma,
iluminando alternativas e possibilidades mudando os
velhos habitos de acumulador de dinheiro, e
cultivando novos habitos com foco nos investimentos
que garantirdo a sobrevivéncia e perenidade da

empresa.

119



Ainda sobre a empresa do exemplo, se o
planejamento estratégico conseguir conquistar seus
objetivos, a empresa conseguira reformular seu
portfélio de produtos e ai sim, oferecerd de forma
ativa novos produtos que sdo aderentes a politicas
ESG, cuja adogao estd acelerando rapidamente e
acredite, vai te tirar grande parte do faturamento se

sua empresa nao estiver preparada.

Cuidado, para os ignorantes sobre o tema, essas
politicas podem soar como bobagem, principalmente
na cabeca do velho e ultrapassado vendedor, aquele
que s6 quer saber da sua comisséo. Eles sdo os
primeiros que deverao ser eliminados da empresa

antes de vocé encarar essa nova jornada.

Entre o salario do inutil vendedor falastrdo, ou o
saldrio de um vibrante chefe de inovacao, ndo tenha
duvidas, coloque seu dinheiro apenas nas iniciativas
de onde virdo novas fontes de receitas de novos
produtos. Nao gaste mais nenhum centavo para
pagar comissdo por venda feita com desconto, feita

sem margem e sem compromisso com a empresa.
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Isso ndo significa que vocé nao deva ter vendedores
profissionais que sdo apenas aqueles que tem
autoridade sobre seus produtos e servicos, ou seja,
aqueles que vocé tem orgulho de ouvir porque
quando eles falam com seus clientes, estdo sempre

levando solugdes e alternativas para seus problemas.

Felizmente, a tecnologia vem novamente nos salvar da
pré histérica forma de observar o ambiente
competitivo. Novas tecnologias equipadas com
inteligéncia artificial e técnicas de simples
implementacao como por exemplo,
marketbasketanalysys e recommendationsystems,
identificam a associacado e a correlacdo entre
produtos e familias de produtos para ajudar na

recomendacgao de uma venda cruzada por exemplo.

Se vocé achar que isso é banal, muito cuidado com a
pressa na analise que leva ao julgamento precipitado.
O que mais eu vejo na pratica do dia a dia, é a pressa,
que somada com a sindrome do sabichéo levam a
impressionante mania de chutar, e emitir

espontaneamente opinido vinda de profissionais que
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nao léem um livro faz 5 anos. Livre-se dessa gente por
que a Unica coisa que eles sabem fazer é tomar
decisdo com impeto ou seja, colocam sua empresa em

risco.

Olha s6 um exemplo de oportunidade absolutamente
segura para expandir seu portfélio de produtos e
servigcos. Imagine por um minuto sua empresa com
esse tal de marketbasketanalysys combinado com o
tal recommendationsystems . Ambos sédo algoritimos
que so ficardo maduros daqui a dois anos, porque
lembre-se, que um algoritimo tem que ser treinado,
por isso vocé tem que comecar ainda hoje a aprender

sobre esse tema tdo importante para seu futuro.

Contrate ajuda profissional de um especialista em IA.
Mas contrate logo porque nos préximos anos eles
serao impossiveis de encontrar disponivel, e te

custardo uma pequena fortuna.

Continue imaginando agora essa sua inteligéncia
cruzando dados e descobrindo uma associacdo entre

produtos com muita, mas muita afinidade com uma
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determinada categoria de clientes. E ainda no campo
da imaginacao, pense nesse modelo de IA, que
também automaticamente vai misturar no mesmo
liquidificador, o portfélio de produtos do seu maior

concorrente por exemplo.

Ao mesmo tempo porque ainda tem espaco no
liquidificador, vocé também coloca no modelo outro
portfélio, o de novos fornecedores. O liquidificador
equipado com inteligéncia artificial vai combinar e
associar tudo que vocé misturou , ou seja, o histérico
de compras de seus clientes, mais os produtos do seu
concorrente, e mais os produtos de fornecedores e ai

sim, a bagunca esta formada.

O liquidificador, que por definicdo é na verdade um
sistema autbnomo que pensa melhor que seu melhor
gestor, € um modelo de IA que quando maduro, ird
fazer as correlagbes que existem e que também ainda
nao existem, porque sua empresa ainda nao tem
histérico de vendas desse tipo de produto que ainda
estd em teste de aceitacdo, aqueles que vieram do seu

concorrente, e vieram também dos novos
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fornecedores. Nessa hora a sua marca através de
campanhas de marketing entrard em acéo, e
comecara a promover essas relacdes através de
campanhas para entender se as combinagdes
funcionam, ou seja, testar se o cliente morde a

minhoca.

Imagina sé se o cliente morde, ou seja, se ele compra.
Imediatamente e instantaneamente como num passe
de magica, as correlagdes se formam, e como
consequéncia, da forma mais segura possivel, vocé vai
expandir seu portfélio porque simplesmente foi seu
cliente quem escolheu comprar. Na sequéncia, o
algoritmo de |A varrera todos os seus clientes para
oferecer esse novo produto ou servigco gerando uma

tonelada de novas receitas.

Na pratica do meu dia a dia por décadas, vi poucas
vezes um investimento ja nascer pago como o
investimento em IA. O impacto nos resultados e na
vantagem competitiva, é simplesmente

impressionante.
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Te garanto, qualquer outra metodologia que nao seja
através desse modelo, vocé estéd colocando sua
empresa em risco ,portanto, se vocé é um acumulador
e nao um empreendedor, reze todos os dias para que
seu concorrente ndo descubra esse modelo, porque
se ele descobrir vai simplesmente te tirar do mercado

do dia para noite.

Vocé ndo acredita? Entdo continua confiando na sua
preguica e fazendo arrumacgdes dissertativas e
semanticas para reforcar sua sindrome de sabichao, e
justificar as suas falhas miseraveis como gestor que te
levardo a uma curta existéncia, porque te garanto
também que o que estamos conversando aqui, € o

que te espera logo ali na frente.

O segundo tépico é sobre gestdo de portfdlio.
Antigamente vocé usava matriz BCG para categorizar
o ciclo de vida do produto, entre ser uma estrela até
virar um abacaxi. Depois veio a tese sobre o ponto de
inflexdo que determinava que vocé deveria recriar o
ciclo do produto antes da sua ruina, ou seja, na pratica

ja deveria comecar a trabalhar o novo produto, no dia
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seguinte do langcamento dele mesmo. Agora, vem

uma outra onda que é a do MVP, que significa minimo
produto vidvel, onde vocé como empresa inovadora,
terd a permissao do seu cliente que também sera seu
parceiro na validagado e na evolugado dos novos
produtos e servicos, ao longo do processo de
desenvolvimento. O sucesso nesse caso é quase 100%

garantido.

Lembre-se que somente clientes satisfeitos permitem
essa parceria no MVP. Se no seu caso, vocé nao gosta
de visitar seus clientes, vocé vai receber um nao, bem

alto e bem claro toda vez que tentar se aproximar.

Na pratica, se vocé ndo tem nenhum MVP na sua
empresa, ndo importa o tipo de empresa, nem o
segmento, vocé estd na categoria de empresas que
vao desaparecer, inclusive mais rapidamente agora
com a exploséo da inteligéncia artificial que vai ndo
somente impactar a forma de fazer negdcio no
segmento de mercado que sua empresa atua, mas

também vai revirar a rotina das empresas do avesso.
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A gestao de portfélio acompanha o ciclo de vida do
produto desde o seu lancamento onde a margem é
sempre maior, até conquistar sua maturidade onde
vai ganhando volume e a margem vai sofrendo uma
corrosao natural até que os concorrentes ganham
paridade, ou seja, seus produtos e servicos sao

exatamente igual ao seu.

Nessa hora se vocé nao teve o cuidado com a
inovacdo, a margem desapareceu e vocé nao podera

fazer nada além de botar a culpa em alguém.

A gestao de portfélio conta com um Bl vivo
acompanha em tempo real o ciclo de vida do produto,
monitorando sua performance no dia a dia. Também
consegue antever com absoluta exatidao onde a
empresa esta perdendo receita, e também perdendo
rentabilidade para que as devidas intervencoes sejam

feitas rapidamente.

Até a data do seu fim é possivel de antever, que
acontecerd quando sua margem ebitda , que

representa sua capacidade de gerar caixa,
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desapareceu no tempo. Nessa hora, sera tarde demais
e infelizmente ndo tem mais como recuperar a

empresa.

O toépico anterior relacionado a inteligéncia de
mercado é essencial para entender as oportunidades
que serao aplicadas no novo ciclo desse produto que
sao de 3 naturezas. A primeira é sobre melhorias do
produto que o proéprio cliente foi sugerindo ao longo

do uso.

A segunda sdo novos produtos correlatos que
melhoram a experiéncia do cliente quando
combinados de alguma forma, e a terceira e mais
desafiadora, é o chamado breakthrough, que
acontece apenas quando vocé conhece seu mercado
tdo bem, também conhece seu cliente tdo bem que
reinventa a forma de utilizagdo de um produto ou
servigo, ou reinventa a forma de vender, eliminando
canais de vendas e ficando com todo a rentabilidade

da venda para vocé.
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Se vocé seguiu seu planejamento estratégico, agora
vocé tem um mapa chamado roadmap que é
resultante da pesquisa e desenvolvimento de novos
produtos e servicos. O roadmap € a Unica ferramenta
que existe para iluminar seu futuro, portanto, ndo tem

como vocé se confundir.

A experiéncia do cliente com sua marca depende da
materializacdo desse mapa que surpreendera seus
clientes continuamente, revigorando também

continuamente sua marca.

Ter um roadmap vigoroso faz parte de ter um
processo de inovacao imbativel para recompor a
perda das margens de contribuicdo pela corrosao
natural, e principalmente para fazer a empresa crescer

através de novas fontes de receitas.

Além de imbativel é também o Unico, portanto, de
novo, ndo tem como vocé se confundir. Se sua
empresa ndo cresce ao longo dos anos, ou pior se ela

cresce perdendo rentabilidade é porque vocé ainda
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nao se conscientizou que inovac¢édo é o Unico caminho

para sua marca nao desaparecer.

Na etapa seguinte, vem o desenvolvimento, ou seja, a
materializacdo do businessplan que significa
desenvolver um novo ecossistema de profissionais
que vocé contratard para sua empresa, também de
fornecedores e parceiros, que sdo chamados de
fellowtravellers, porque viajardo juntos com vocé
nessa nova jornada. Seu ecossistema anterior, sinto
muito por lhe informar, ndo te servird mais pra nada.
Agarre-se a eles, e tudo que vocé vai conseguir sera ir

junto com eles para o buraco.

Nao importa qual segmento de mercado que sua
empresa estd inserida, o profissional que vocé vai
contratar para liderar a fase de desenvolvimento,
devera ser o melhor que seu dinheiro pode pagar. E
ele quem vai materializar o roadmap que envolve
varias fases complexas que devem ser desenvolvidas
passo a passo, para garantir que as barreiras naturais

que vao aparecendo no caminho, também seréo

removidas naturalmente.
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Esse profissional vai trabalhar alinhado com o
planejamento estratégico, e alinhado também com
seu parceiro especializado em |A, porque sera esse
parceiro quem vai automatizar os processos
maximizando a produtividade pela aplicacdo de
tecnologia. Comece errando, erre muito, mas tenha
essa tecnologia em desenvolvimento dentro de casa
até que vocé tenha o dominio porque acredite, vocé

vai precisar dela.

Na pratica do meu dia a dia eu vejo coisas que sédo
complexas para encontrar uma explicagao racional,
por exemplo, o vendedor ou chefe de vendas ganha
mais que o chefe de inovacdo. Olha sé que
interessante. O vendedor, vende o produto ganhando
comissao fixa oferecendo o maldito desconto, mesmo

porque sem desconto ele ndo vende nada.

Mas quem viabilizou o produto foi o chefe de
inovacgao pesquisa e desenvolvimento que tem um
salério na maioria das vezes, iniUmeras vezes menor e

ainda sofre bullying do vendedor, que diz que o
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produto ndo vende. Ndo vende porque ndo tem mais
como dar descontos porque ele, o préprio vendedor,

foi quem exterminou com a rentabilidade.

Se vocé ainda paga comissdo na sua empresa, vocé
deve refletir se ser refém de vendedor é o que te
salvard no futuro, ou investir essa montanha de
dinheiro que vocé estd jogando no lixo na forma de
comissdes, deveria ser transferido para acelerar suas
iniciativas de inovacao como uma alternativa de trilhar
um caminho mais seguro. Lembre-se que para
empreender é preciso ter além de visao, coragem

para tomar decisdes duras e dificeis.

A boa noticia é que profissionais de IA competentes e
um planejamento estratégico eficiente, garantem que
a aplicacdo de IA no seu negdcio te trard muitas
alegrias para o futuro. Sobre o custo desse
investimento, € uma fracdo do custo da desvalorizagao

daquele seu carrdo novo que vocé comprou com seus

dividendos.
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Faca suas escolhas e assuma a responsabilidade pelo
futuro da sua empresa. Afinal, ndo terd ninguém para
vocé colocar a culpa quando seu mercado
desaparecer, ou seu concorrente te atropelar
ignorando sua existéncia. Esse € um bom motivo para
vocé perder o sono e ficar ansioso porque sim, te
garanto, isso certamente vai acontecer com vocé ja no

proximo ano.

Espero que esse artigo tenha te provocado de forma
construtiva, e ajudado a refletir sobre esse tema que é
tdo importante para construir uma organizagao
dindmica que se utiliza da inteligéncia artificial para
criar e monitorar sua inteligéncia de mercado, para
fazer sua gestao de portfélio e também para construir
um roadmap de produtos e servicos vibrante que
conduzird sua empresa e sua marca por essa nova

jornada cheia de novas oportunidades.
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PERSPECTIVA DA MARCA

Como construir uma Marca que vende
usando tecnologia de Inteligéncia
Artificial

Para construir uma marca que vende, a gente vai
precisar entender quatro conceitos basicos que
quando negligenciados exterminam qualquer

possibilidade da marca perpetuar no tempo.

Infelizmente, marketing que deveria ser uma das mais
vibrantes e ativas areas da empresa porque é quem
cuida do seu mais valioso patriménio que é sua marca,
estd passando por uma fase péssima, porque foi
invadida por péssimos profissionais fazedores de post

e reels, ou seja, a incompeténcia esta tdo acentuada
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que eles comecam a falar de marketing pela midia,
por exemplo, vamos fazer um post, vamos fazer um
filme, vamos mandar um email marketing. Se isso te
parece bizarro, na experiéncia do meu dia a dia posso
quase te afirmar que estd acontecendo na sua

empresa nesse exato momento.

O diagndstico para saber se isso acontece na sua
empresa € simples. Certifique-se que seu profissional
de marketing saiba muito bem a diferenca entre
marca marketing comunicagao e midia. Se ele ndo
souber, infelizmente sua empresa estd sem marketing,
consequentemente também sua empresa ndo tem
marca, ou seja, o cliente ndo pede por seus produtos,
portanto, o que te resta nesse restinho de vida que te

sobra é apenas vender pelo menor preco.

Saiba que a sua negligencia vai te custar a perenidade
da sua empresa ainda mais agora, com a velocidade
da transformacao brutal que a inteligéncia artificial vai
impactar na construgao da sua marca, e

principalmente na experiéncia do cliente.
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O futuro desastroso da sua Marca podera ter ainda
uma janela de oportunidade, quase que um portal
que te dard uma nova chance para consertar essa
bagunca que vocé fez. Essa fase excepcional de
oportunidade, serd marcada pela entrada da
inteligéncia artificial no dia a dia da estratégia da
empresa. Se vocé decidir entrar pelo portal que é

temporario, existirdo duas possibilidades.

A primeira é vocé se destacar rapidamente
construindo uma Marca forte, com fundamentos
solidos, se utilizando da tecnologia para alcancar seu
reconhecimento, seguido da preferencia e quem sabe
se vocé aprendeu com os erros do passado, vai
alcancar também a tdo sonhada singularidade. A
segunda possibilidade é a mais simples, vocé vai
sumir do mercado se for o seu concorrente quem

descobriu a aplicabilidade da IA primeiro que vocé.

Essa nova etapa que o mundo estd inaugurando sera
implacavel com o preguicoso e muito, mas muito
generosa com o gestor ambicioso, vibrante e

apaixonado pela empresa e pela sua marca. No
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entanto, se vocé é daqueles que sempre arruma uma
desculpa semantica para justificar sua preguica e falta
de paixdo, cuidado, ndo confunda paixdo pela marca

com o saudosismo que vocé sente por ela.

Te garanto, o caminho que te trouxe até aqui, ndo sera
o mesmo que te levara para o futuro, portanto assim
como alguém lutou pela marca no passado, agora
chegou a sua vez de assumir a responsabilidade. Aqui
vai uma dica, comece se livrando do seu saco de

desculpas.

Meu desafio nesse breve capitulo seréa fazer vocé
entender em 15 minutos como construir uma marca
que vende. Uma marca que é reconhecida por ser
atil, dnica, ser ultra especifica e urgente, ou seja,
quando o cliente lembrar da sua marca, ele vai pensar
- "liga para esses caras, que so eles tem esse produto
ou servico, e se vocé ligar agora até o fim do dia eles

te entregam, porque eles simplesmente nao falham. -
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Eu além de ndo comprar de outra empresa, quando
alguém me pergunta eu sempre recomendo eles,

porque neles eu confio".

Pela pratica do meu dia a dia posso te afirmar que se
seu cliente ndo pensa exatamente isso da sua marca, é
porque vocé ndo tem uma marca. E bizarro observar
como uma empresa pode passar as vezes uma década
sem fazer uma pesquisa de marca para identificar
quais os atributos que é reconhecida, e também quais
os fatores criticos que um cliente usa como uma
espécie de filtro, quando precisa escolher uma marca

para comprar um produto ou servigo.

Felizmente para os préximos dois anos, ainda
reforcando o brutal impacto da inteligéncia artificial
no planejamento estratégico da sua empresa, essas
empresas irdo desaparecer. Digo felizmente porque
elas irdo deixar um espaco gigantesco para ser
preenchido, um espaco cheio de dinheiro, e quem

sabe sera preenchido por vocé.
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Ao longo do processo de construgao da marca, vocé
também tem que obrigatoriamente monitorar a sua
evolucgado pelas perspectivas dos canais de vendas e
também pela perspectiva do cliente porque ambos se
relacionam com sua marca, mas de forma
completamente diferente. S3o trés os principais
indicadores que vocé deverd monitorar de forma

sistémica. O primeiro é sobre a satisfacdo do cliente.

Sua marca vai parecer espontaneamente entre seus
concorrentes, e também outros players do mesmo
segmento. Nessa fase vocé ja conseguirad descobrir
em que posi¢do sua marca se encontra na cabeca do
cliente. Em segundo vem um indicador de esforco, ou

seja, quanto complicado é lidar com sua empresa.

Esse indicador monitora os pontos de contato com o
cliente e aponta o que estd dando certo, e o que
precisa de ajustes. E por ultimo, o terceiro, que é o
indicador de fidelidade onde o cliente e o canal de
vendas te fala se vai ou ndo te trocar, e fala também se

te indica para outros clientes.
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A pesquisa deveréa ser conduzida por um profissional
experiente, eu nunca vi na minha vida um profissional
com menos de 10 anos de estrada conduzir
corretamente uma boa pesquisa, simplesmente
porque pesquisa € uma ciéncia onde vocé precisa
entender o indicador por dentro, e ndo apenas ficar

lendo o gréfico do resultado que é indtil.

Qualquer pesquisa que vocé faga de forma caseira
nao serve para nada, portanto, nem perca seu tempo
lendo. O resultado da pesquisa normalmente tem
uma tolerancia de 20% que é quando a marca comeca
a entrar numa zona de risco. Os pontos de melhoria
encontrados deverao obrigatoriamente se transformar
em programas de correcdo para que na préxima
pesquisa, vocé consiga entender se o problema foi

superado.

Um erro cldssico em pesquisa € contestar a pesquisa
quando o resultado nao estad do gosto do gestor.
Entenda que sua sindrome de sabichao ndo é bem-
vinda nesse momento, portanto, traga apenas sua

humildade de ouvir o que seu cliente tem para te falar,
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principalmente se vocé é daqueles gestores que
odeiam ir no cliente ou no canal de vendas. E
importantissimo observar as duas perspectivas porque

elas ndo sdo excludentes.

A perspectiva da empresa que tem sua massa critica
formada pelos anos, que serd comparada com a
perspectiva do cliente que foi coletada pela pesquisa,
ou seja, ambos os cenérios sdo complementares e

essenciais para criar um programa de correcédo

Agora que vocé ja tem uma boa leitura do status da
sua marca, € hora de iniciar a jornada da construcéo
da marca que vende, que passara obrigatoriamente
por 3 etapas e ndo tem corte de caminho até que

conquiste seu ponto maximo .

A primeira é o reconhecimento expontédneo ou
awareness. A segunda é a preferéncia pela marca, e se
vocé trabalhar direito, vem a terceira fase que é a

conviccao pela sua marca.
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Na prética, se seu cliente nao lembra da sua marca
espontaneamente quando quer comprar o tipo de
produto que vocé vende, seu telefone nunca ird tocar,
o que esta tudo certo porque afinal, vocé nunca

investiu na marca.

Nesse caso, o seu fracassado time de vendas terd que
fazer a bizarra, inexplicavel e inadmissivel, ligacéo fria,
desesperadamente correndo atrds de um eventual
cliente gentil que ndo bata o telefone na sua cara. Isso
nao funciona em lugar nenhum do mundo. Se esse é
o caso do seu time de vendas, te garanto que vocé é

aquela empresa tipica que ndo cresce faz anos.

Quando vocé passa pela primeira fase de
reconhecimento e atinge a fase seguinte que é a de
preferéncia pela sua marca, o cliente ird minimamente
te dar uma ultima chance de negociar quando o
concorrente estad batendo pesado. Isso porque ele
prefere comprar de vocé, mas lembre-se que o preco
do seu produto quem determina é o mercado e ndo o
seu ego, que acha que seu produto € o Unico do

planeta.
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Para entender se seu produto ou servico realmente
tem uma proposta de valor que permita uma
precificacao diferente, saia da sua maquina de café
expresso e ar condicionado e vai conversar com seus
clientes e canais de vendas. Se vocé nao gosta de
cliente, pare de sofrer todos os dias e venda a
empresa para alguém apaixonado pelo cliente. S6

assim ela terd uma chance de se perpetuar.

Com coeréncia e consisténcia na jornada de
construcdo da marca, ou seja, coeréncia no
posicionamento e consisténcia na comunicagao com
seu cliente através de conteldo relevante,
especificamente aquele conteido que gera
conhecimento, sua marca conquistou finalmente o
status de autoridade, que funciona como uma espécie
de posicionamento singular onde o fator preco
desaparecerd da equacao de compra, porque seu
cliente estard comprando a proposta de valor, ou seja,
estard comprando a experiéncia que sua marca
oferece através dos seus produtos e servicos
inovadores porque surpreendem seus clientes

sistematicamente.
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Nao confunda surpreender sistematicamente com

lancar produtos de 10 em 10 anos.

Conquistar o tal posicionamento singular ou
convicgdo é uma jornada que sé um profissional de
marca e marketing bem treinado trabalhando de méaos
dadas com um gestor apaixonado pela empresa, tera
alguma chance de ter sucesso. Nao existe nenhuma
outra possiblidade disso acontecer se vocé se
encontra na categoria de empreendedor do tipo
acumulador de dinheiro, aquele que reclama de

gastar R$1.000,00 em GoogleAd:s.

Nao existe nada mais bizarro ouvir de um gestor a
seguinte frase. Quanto esse post e esse GoogleAds
gerou de vendas? - Livre se desse tipo de gente.
Atrelar o processo de construgao da marca a vendas é
um fendmeno inexplicavel. Vocé tem que refletir e se
perguntar por qual razdo vocé esta deixando um
gestor de marca incompetente, cuidar do seu maior e

mais valioso patriménio.
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Lembre-se que construir uma marca que vende é
sobre o cliente comprar de vocé porque
compreendeu sua proposta de valor como empresa.
Nesse caso, foi sua marca quem vendeu, ndo
confunda com seu time de vendas que apenas

concluiu a transacao e colocou o pedido no sistema.

Agora que ja temos uma boa nogao da base do
conceito porque compreendemos as 3 fases, de
reconhecimento, preferencia e convicgao entraremos
com um complemento ao conceito que séo as
definicdes de marca, marketing, comunicagao e midia
que séo 4 disciplinas distintas executadas por
profissionais também distintos, e com competéncias

especificas.

Vamos comecar pela Marca. Sua marca tem uma
narrativa que foi construida ao longo do tempo. Suas
campanhas, seus canais de vendas e o feedback dos
clientes construiram uma espécie de personalidade
prépria envolta da sua marca que representa a forma

com que ela serd reconhecida, ou seja, seus atributos.
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Uma pesquisa bem elaborada por profissionais
competentes consegue extrair dos clientes e canais de
vendas esses atributos que sua marca é reconhecida,
e que serd fundamental na manutencgao e na corregao
de rumo para as préximas campanhas. As campanhas
através das mensagens reforcam esses atributos na
cabeca do seu publico, elas agem como uma espécie
de upgrade na cabeca dos clientes, que quando tem
necessidade de um produto ou servico, recuperam
sua marca na memoaria rapidamente, € o chamado

short list.

Ja o marketing entra na equacgao de oferta e
demanda. E sobre o posicionamento do seu portfélio
de produtos e servicos. Ao longo do processo de
inovacao e desenvolvimento, seus produtos vao
construindo uma espécie de propdsito para sua
marca, ou seja, eles materializam a promessa da
marca. Por exemplo, vocé compraria um smartphone
da Dell ? Essa frase soa até mau nos ouvidos. O
desenvolvimento de novos produtos e servicos
deveréo ficar dentro daquela personalidade da marca

que foi construida ao longo do tempo.
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Essa elasticidade nao poderd ser ultrapassada porque
seu cliente ndo vai te ouvir, nem se vocé gritar. Eu
observo na pratica do meu dia a dia empresas que
nunca investiram em marca, a0 mesmo tempo serem
ambiciosas, ou seja, querem crescer e ganhar

dinheiro.

E obvio que nao funciona, a Unica coisa que cresce
nesse tipo de empresa é frustracdo e divida. Por
qualquer motivo patoldgico elas julgam que o cliente
é burro, e julgam também que seus vendedores e
seus canais de vendas ndo sabem vender. O
empreendedor apaixonado deve ficar de olho nessas
empresas porque sdo elas que irdo desaparecer nos
proximos dois anos deixando uma oportunidade
enorme, digo 2 anos porque a l|A amarrou um tijolo

no pé dessas empresas.

Na sequéncia do marketing, vem a comunicagao que
deverd ser humanizada. Se sua empresa nao fala com
seus clientes mostrando sua cara, ela simplesmente

nao fala com seus clientes. Nao existem mais
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campanhas ludicas e aspiracionais que buscam
inspirar e motivar clientes. Sua comunicagédo deverd
ser enderecada diretamente na dor, na frustracdo e no
sonho do cliente, portanto, para isso sua comunicacao
deverd oferecer contetddo relevante que gera
conhecimento, ou seja, sua agéncia ndo te serve pra
nada porque quem devera gerar conteddo e
conquistar status de autoridade é vocé mesmo,
portanto também, demita sua agéncia e assuma sua
responsabilidade, afinal, sua marca é seu Unico
patriménio. Ndo duvide, vocé nao tem mais
absolutamente nada de patrimonio, além da sua

Marca.

Os gestores mais jovens, inexperientes e preguicosos
confundem uma comunicacdo bonita ou feia, quando
deveriam julgar se esté certa ou errada. E bizarro e
comum ver donos de empresa dando pitaco na
comunicacgao que foi construida pelo seu sobrinho
desempregado de 22 anos, que deveria estar na
escola se especializando, ao invés de encostado. E
triste ver o verdadeiro desastre que eles fazem com a

marca, pior ainda, é também divertido e cémico ver o
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ego vazio, somado com a sindrome de sabichao
aflorando quando eles julgam uma campanha. Esse
tipo de empresa também entra no célculo de 2 anos
para o desaparecimento. Se vocé é aquele gestor
apaixonado pela sua marca, mire nesse tipo de
empresa que |4 terd muito em breve , muita grana
disponivel para vocé pegar e aumentar sua

participacdo de mercado.

E por ultimo a midia. Aqui a ciéncia é mais simples.
Alta afinidade com o publico alvo e Baixa disperséao.
N3o precisa sofisticar a equacao além desse breve
conceito. Ai vocé aloca seu dinheiro para comprar
abrangéncia, ou seja, o maximo de publico que puder
atingir. E também comprar frequéncia, que significa
atingir eles vérias vezes no dia e em diferentes pontos

de contato.

Na pratica vocé devera construir um plano de
comunicagao que atinja seus clientes nos varios
pontos de contato com diferentes midias que ele
consome, s assim, com alta frequéncia, seu cliente

conseguira gravar suas mensagens.
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Na minha prética do dia a dia, posso te afirmar que
nao existe nada mais eficiente que investir seu
dinheiro em GoogleAds porque quando um cliente
quer alguma coisa, € no google que ele vai procurar,
pelo menos por enquanto porque as tecnologias de
IA como chatGPT por exemplo, vdo na minha opiniao
acabar com redes sociais para o negécio, ou seja,
ficardo apenas para o que servem hoje, publicar sua
receita de bolo e o passeio com seu cachorro no

domingo.

O GoogleAds gera lead qualificado, ou seja, tudo que
seu vendedor mal treinado precisa fazer é falar pouco

para ndo estragar a venda que ja esta feita.

Agora que vocé ja tem uma base sdélida de conceito e
portanto, parou de chutar, estéd na hora de meter a
mao na massa e fazer o telefone tocar com
campanhas vibrantes que promovam seus produtos e

servicos e reforcam sua marca.
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Porque vocé estd pagando em dia o salario do seu
gestor de marketing, nesse exato momento ele devera
ter 5 tipos de campanha no ar.
1. Campanhas para conquistar novos clientes.
2. Campanhas para expandir as vendas em
clientes existentes
3. Campanhas para introduzir novos produtos
4. Campanhas para expandir para novas
regioes
5. Campanhas para expandir para novos

segmentos de mercado

Para sua seguranca, ou seja, para garantir que suas
campanhas estdo funcionando soé existe uma Unica
métrica para vocé observar, que é o chamado

leadscore.

Essa métrica é dada por uma ferramenta, ou melhor
uma tecnologia de automacgao de marketing que é
obrigatdria, porque ela persegue seu cliente e de
forma continuada oferecendo todos os dias, novos
contetddos conforme vocé vai produzindo e

publicando.
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O leadscore é a métrica que mede o nivel de
engajamento, ou seja, se 0 engajamento estiver
crescendo é porque seu conteldo estd sendo
consumido e gerando autoridade para sua marca. Ali
sim, somente se isso estiver acontecendo na sua
empresa nesse momento, vocé estard construindo

uma marca que vende.

Tem gente incompetente porque parou de estudar,
que ainda fica medindo MQL, nem vou te explicar o
que significa MQL porque néo serve para
absolutamente nada, ou seja, o incompetente mede o
efeito da campanha, quando deveria estar ativamente
monitorando a causa de uma campanha nao estar

funcionando.

Se vocé acha isso bizarro, provavelmente esté
acontecendo na sua empresa nesse momento. Pior
que isso € aquele gestor de marketing que mede a
venda. Nesse caso, do sujeito que mede a campanha
de marketing pela venda, sua acdo mais emergencial
é se livrar dessa gente porque ele esta arruinando o

que resta da sua marca.
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Porque ele deveria estar gerando contetdo e te
garanto, esse tipo de gestor preguicoso tem um
monte de grafico do google analytics, que nao serve
para absolutamente nada, mas ele ndo tem nenhuma
iniciativa, nenhum rabisco que seja de um contelddo

em desenvolvimento.

E inadmissivel manter um sujeito desses dentro da
empresa porque sua marca ficard cada vez mais longe
do cliente e do canal de vendas. Se vocé tem duvida
se isso estd acontecendo, vai perguntar pra eles, e em
apenas 5 minutos de conversa vocé vai ver a desgraca

se materializar na sua frente.

O pior gestor de marca e marketing sdo aqueles que
confundem marketing com vendas. E um fenémeno
bizarro e inexplicadvel manter um sujeito desses na
empresa porque ele arrebenta qualquer chance da

sua marca perpetuar.

Contrate um profissional vibrante atualizado e
inquieto que vai para o cliente e verificar se suas

mensagens e suas campanhas estdo surtindo o efeito
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desejado, se a as mensagens estdo corretas, se suas
promessas de campanhas estao bem calibradas, sé
assim vocé tera a oportunidade de refinar
continuamente até suas campanhas conquistarem
uma precisao impressionante, que so se consegue

com vontade, com técnica e com o tempo.

Ainda nesse ano uma espécie de maldigao tomara
conta do seu marketing. Com as novas ferramentas de
IA, qualquer bipede falante, incluindo analfabetos
funcionais, poderao criar dezenas de campanhas em
um curtissimo espaco de tempo, digo, quase que

instantaneamente.

A maldicdo seréd sua marca desaparecer mais
rapidamente ainda porque as midias que ja estdo
entupidas de lixo, vao ficar ainda mais entulhadas de
mais lixo ainda. Portanto, se vocé ndo gerar contetdo
relevante, de novo, aquele conteido que gera
conhecimento, e principalmente entregar quase que
nas maos do seu publico, eu sinto muito pelo seu

breve futuro.
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Para aqueles que souberem aproveitar a IA como
ferramenta de produtividade, esses terdo a chance de
voltar a focar no propdsito da empresa que é a Unica
coisa que deveria te motivar a levantar e ir trabalhar
todos os dias. Nesse caso, vocé tém a oportunidade
de colocar toda sua energia no time de inovacao para
acelerar o roadmap de produtos e servicos que é da

onde vem o dinheiro.

Essas ferramentas além da produtividade vao permitir
vocé criar uma inteligéncia para o negdcio baseada
em dados e fatos que transformardo seu processo de
tomada de decisbes, ou seja, vocé ndo vai mais ter

que chutar.

Lembre-se com atencdo que essas ferramentas sdo
feitas de algoritmos que precisam ser treinados, eles
aprendem todos os dias, portanto levard um ano para
que eles ganhem precisdo. Ndo perca tempo, peca
ajuda e comece imediatamente porque sua empresa
podera ndo ter mais que um ano de vida, se o seu

concorrente descobrir IA primeiro que vocé.

155



Espero que esse breve capitulo tenha te provocado
de forma construtiva, e ajudado a refletir sobre esse
tema que é tdo importante para construir uma marca

perene, ou seja, uma marca que vende.

A |A deveré fazer parte da esséncia do seu
planejamento estratégico especificamente quando ele
trata da perspectiva da Marca, porque nao sera facil
sobreviver sem essa tecnologia que esta
reinaugurando a forma de posicionar sua empresa e

também sua Marca.
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S

PERSPECTIVA FINANCEIRA

Entenda os indicadores que vocé deve
monitorar para construir valor para
sua empresa

A Ultima perspectiva, mas que na verdade aparece no

topo do mapa estratégico € a perspectiva financeira.

Na pratica € uma perspectiva que recebera o impacto
positivo ou negativo de todas as outras 5 perspectivas
descritas no mapa estratégico, portanto, se vocé
construiu uma empresa com fundamentos sélidos,
escolhendo e investindo em bons projetos
estratégicos que conseguiram levar sua empresa na
direcado da sua visdo de futuro, nessa perspectiva

financeira vocé observara a Unica prova que pode te
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julgar se vocé é um bom empreendedor, um péssimo
empreendedor, ou apenas um acumulador de
dinheiro que ndo tem nenhuma paixao pela sua

empresa.

A margem ebitda é a Unica métrica, ou o Unico

indicador capaz de te julgar com justica e precisao.

Em qualquer empresa séria, € a margem ebitda quem
determina a empregabilidade de um diretor
executivo, cuja Unica fungao é construi valor para
organizagao, ou seja, aumentar a relacdo entre
resultado e faturamento exclusivamente através da
inovacao do portfélio de produtos e servicos, e

também do reconhecimento da marca.

Se vocé ndo se enxerga nessa fala, vocé esté entre as
categorias de gestor ruim ou gestor acumulador de
dinheiro. Ndo entenda isso como uma critica, So se
tornarad uma critica se vocé ainda ndo contratou um
profissional competente para tocar sua empresa com
técnica, que significa tocar sua empresa de forma

profissional.
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Um documento simples chamado DRE, que significa
demonstrativo de resultados, literalmente grita com
vocé quando vocé ndo tem receita de novos produtos,
grita falando que vc ndo tem marca porque sua
rentabilidade sé despenca, grita falando que vocé
cometeu um crime inafiancével porque transformou
capital de giro em divida, grita porque vocé gasta
mais que sua capacidade de gerar caixa e finalmente
grita, porque vocé paga para o banco mais que 50%
da sua capacidade de gerar caixa, ou seja, nesse caso
especificamente vocé nem deveria existir como
empresa, porque ao invés de resultado, o que vocé
construiu na verdade, ndo foi margem ebitda,

construiu foi divida.

Empresas que constroem valor, estdo na verdade
construindo um empreendimento que certamente
serad vendido por muito dinheiro. O mesmo DRE que
gritou com vocé quando estava no caminho errado,
agora com um planejamento estratégico simples e
compreensivel, servird para documentar uma histéria
de sucesso coerente, que serd contada para uma

empresa interessada em comprar a sua.
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Além da valoracao pela margem ebitda, a magica dos
multiplos quando vocé construiu uma organizagao
sustentavel e limpa, sem dividas nem passivos de
nenhuma natureza e com governanca, te
recompensara porque vocé foi um empreendedor
impecavel, apaixonado pela empresa, por inovacéo e

pela sua marca.

Nesse caso, vocé terd uma vida com os luxos
merecidos pela recompensa financeira, diferente da
opcao anterior, aquela do caminho errado, que vocé
passara a vida sem CPF tendo que colocar a empresa

no nome da sua tia e outros familiares.

Meu desafio nesse capitulo sera ilustrar de forma
pratica e em 20 minutos quais sdo os indicadores
financeiros que vocé deverd monitorar e intervir para
que sua empresa construa valor, ou seja, para que sua
empresa possa ser vendida por uma montanha de

dinheiro. Vamos l&

Primeiro vamos falar das fontes de receitas. Vocé

deverd monitorar individualmente suas fontes de
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receitas considerando 3 visdes. Devera observar o
desempenho individual de produtos e servigos

porque eles tem ciclo de vida diferentes.

Devera observar também individualmente o
desempenho de canais de vendas porque cada um
tem uma caracteristica, ou seja, uns trazem mais valor
agregado, outros apenas sdo movedores de caixa. E
por ultimo deverd observar o desempenho de
segmentos de mercado individualmente, porque cada
segmento de mercado sofre mais ou menos com

aspectos econdémicos e fiscais.

Agora que vocé aprendeu a ler a primeira linha do
DRE, que € a receita bruta, e que é composto pelas
fontes de receitas, entenda de uma vez por todas, que
quem determina a meta de vendas é exatamente essa
linha, que quando projetada incluindo suas premissas
de crescimento, ela se transformara automaticamente

no seu orcamento anual.

Se sua empresa nado faz gestdo através de um

orcamento anual, te garanto, vocé é daquelas
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empresas lotadas de dividas de todas as naturezas, ou
seja, aquelas empresas que trabalham o més inteiro
apenas para descontar duplicatas para pagar

empréstimos e impostos atrasados.

Na sequéncia vém as deducdes sobre a receita bruta.
Aqui temos trés aspectos a serem considerados. O
primeiro é sobre a engenharia fiscal ou tributaria. Nao
use sua sindrome de sabich&o nesse tépico complexo
mas de extrema importancia, contrate um profissional
tributario experiente porque sua empresa podera
facilmente ser inviabilizada pela carga de impostos.
Pode ser inclusive que vocé tenha que mudar de

estado para viabilizar sua operacao.

Segundo, deduza também da receita bruta a
inadimpléncia, porque vocé tem que monitorar de
perto esse indicador que determinara se vocé pode
afrouxar ou apertar seu critério de concessao de
crédito para seus clientes. E por ultimo ainda sobre o
tema deducdes vém as devolugdes que deverdo ser
monitoradas porque normalmente estao relacionadas

a problemas de qualidade dos produtos ou servicos.
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Depois das dedugdes sobre a receita bruta, vocé
encontrou sua receita liquida, ou seja, encontrou
aquele dinheiro que realmente vocé ird utilizar para
pagar seus custos e suas despesas para ai sim,

encontrar qual € a sua real capacidade de gerar caixa.

Antes de irmos para o préximo passo entenda que
custo sempre é variavel e despesa € sempre fixa. Se
vocé nao entende de contabilidade, encontre um
contador que faga um plano de contas bem
organizado e que mantenha esse plano travado para

que vocé nao bagunce nunca mais.

O plano de contas é a Unica forma para vocé
gerenciar todos os aspectos financeiros da sua
empresa sem o maldito chute. Ndo da para entender
o que faz um empreendedor chutar quando tudo que
tem que fazer é deixar o sistema trabalhar. E s6 nao
atrapalhar que a coisa flui com absoluta precisdo de

centavos.

163



O DRE é uma sintese do seu plano de contas. Pela
pratica do meu dia a dia, posso te afirmar que é muito
dificil encontrar um plano de contas contendo as
alocacdes corretas nos devidos centros de custos. Eu
sei que parece bizarro, mas sei também que um
financeiro que ndo aloca corretamente, nem deveria

receber salario.

O fato é que se esse é o caso do seu financeiro, que
estd com vocé por anos desgracando a sua empresa,
te garanto, ele é o Unico culpado por vocé estar nessa
situacdo de insolvéncia, afinal, sem um plano de
contas e um DRE nao existe nenhuma possiblidade de
acompanhar a rentabilidade da empresa até que vem

a surpresa, ou seja, sua margem sumiu.

Um financeiro decente além de ter o controle sobre
cada conta nao permite que o gestor sénior, nem o
dono da empresa, gaste mais que sua capacidade de
gerar caixa. Um bom profissional financeiro quando
encontra esse comportamento patoldgico e ndo é
ouvido nem respeitado como profissional pelas suas

decisdes de governanca, ele se manda rapidamente
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da empresa porque sabe que esse comportamento
nao tem cura, ou seja, ele ird passar seus dias

tentando encontrar dinheiro para pagar as contas do
dia a dia.

Abaixo da receita liquida observada no DRE, vem os
custos que sdo sempre variaveis. O custo do produto
ou servico vendido por exemplo, podem ser
compostos pelos fornecedores, frete, comissdes de

vendas e mao de obra direta.

Na prética, nessa linha deverdo constar todos os
custos que formaréo a base para a precificagao
correta do produto, porque seu volume de vendas
deverd cobrir ndo apenas os custos, mas também

contribuir para pagar as despesas fixas da empresa.

Cada produto tem um ponto de equilibrio que é o
ponto onde ele se paga, e a partir dai, passa a gerar
sua margem. Quando vocé entender seus custos
passara a precificar corretamente e vai ganhar muita

participacdao de mercado, a mesma participacdo que
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vocé perdeu por preguicga, quando se utilizou de

markup.

Um aspecto importante para a composi¢ao dos custos
é comissao sobre vendas, que representa um
indicador chamado custo da venda. Nunca, em
hipdtese nenhuma, permita o custo da venda

aumentar.

Um outro aspecto também relacionado ao custo é que
daqui saird também o budget de compras, ou seja, o
montante de dinheiro que seu comprador terd para
negociar com fornecedores. E por isso que a antiga
area de compras agora € chamada de procurement
que significa na pratica desenvolver fornecedores que
atendam o custo alvo, que é bem diferente de

comprar pelo menor preco.

E um fenémeno dificil de explicar como uma empresa
ainda pode estar viva sem ter o custo alvo bem
definido como parametro de compras. E muita sorte

do concorrente quando encontra uma empresa de
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fundo de quintal como essa para competir no

mercado.

Normalmente esse tipo de empresa tem varias listas
de precos, pois é.... vocé ouviu bem, existem
empresas com varias listas de preco. Entre as coisas
inexplicaveis que observo na pratica do meu dia a dia,
essa aqui € um classico. Nao da para entender como
um empreendedor consegue a facanha de gerenciar a
rentabilidade da empresa com varias listas de preco.
Vocé tem ai, mais um excelente motivo para se livrar
daquele financeiro péssimo, que esta arruinando o

futuro da sua empresa.

Agora vocé chegou no indicador mais importante de
qualquer anélise financeira que é a margem de
contribuicdo, que é a receita liquida menos os custos.
Existe apenas uma Unica razdo para ser o indicador
mais importante, portanto, vocé nao tem como se
confundir mesmo que vocé seja muito ruim em
finangas. A Unica razdo é simples mas ndo é dbvia, a

margem de contribuicdo monitora sua rentabilidade
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olhando para frente, e ndo para tréds, como vocé esta

acostumado a olhar.

Provavelmente vocé ja ouviu a frase, "qual foi a
margem desse més?". Mas certamente nunca ouviu a
frase "qual serd nossa margem, se a gente continuar
ndo inovando nem investindo na Marca? ". Talvez essa
provocacao tenha feito vocé se sentir envergonhado
nesse momento. Se isso aconteceu, ou seja, bateu
uma pequena vergonha, acredite, ainda da tempo
para arrumar porque ndo é seu ego nem a sua
sindrome de sabichdo quem estd no comando da sua
empresa, apenas sua falta de competéncia sobre esse

tema.

E bizarro e inaceitéavel ver na préatica do meu dia a dia
gestores sénior reclamando que perderam a
rentabilidade. Nao da para entender um gestor sénior
olhando para trds, quando na verdade deveriam
apenas se preocupar em agir observando o
comportamento da margem de contribuicao futura,
ou seja, que estéd sendo construida na sua frente, logo

abaixo do seu nariz. Quando um produto sofre com
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problemas de rentabilidade em uma empresa que é
gerida por um orgcamento revisado todo més, vocé
tem a oportunidade de intervir porque consegue

antever a desgraca antes que ela se materialize.

Felizmente, as novas tecnologias equipadas com
inteligéncia artificial vém para ajudar esses gestores
ruins e arrumar essa bagunca. A tecnologia com IA
fard uma anélise preditiva das vendas baseada no
comportamento do cliente. Na sequéncia, o préprio
algoritmo vai aprendendo dia dia com técnicas de
machine learning oferecendo uma recomendacao de
compras conforme o ritmo do giro do estoque.
Porque sabe o volume de cada produto, vai calcular
também o custo alvo para preservar a margem de

contribuicao.

Com o custo alvo e volume, calcula o preco com
absoluta precisdo e ndo permite descontos aleatérios.
IA e machine learning ndo ird substituir o profissional
financeiro que é essencial para garantir a perenidade
da empresa, vai substituir apenas aquele financeiro

péssimo, que vem colocando sua empresa em risco.
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A margem de contribuigao fica bem no meio do
demonstrativo de resultados porque ela é uma
espécie de indicador vivo, que monitora de forma
preventiva a movimentagao e o comportamento dos
custos e despesas. Se a margem sobe, é porque
provavelmente os custos estao descendo, a empresa
estda comprando melhor ou melhorando sua

produtividade.

Ja se a margem desce, pode ser porque seu produto
estd perdendo aderéncia no mercado e vocé esta
sendo obrigado a reduzir o prego para se manter
competitivo. Atencgao, se vocé ndo tem, la nas fontes
de receitas gue conversamos anteriormente, uma
linha especifica para monitorar as receitas de novos
produtos, sinto Ihe informar, mas o ciclo da sua
empresa estd chegando no fim. A deterioracdo do
portfélio de produtos e servicos € natural ao longo do
tempo, o que ndo é natural é preguica somada com

falta de visao de futuro.

Infelizmente também nao haverd mais tempo para

reacdo, portanto, pegue o maximo de dinheiro que
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puder antes de encerrar sua operagao que sera
inevitavel. Esse tema da IA, vai acelerar esse processo
de forma brutal premiando apenas as empresas
inovadoras, ou seja, empresas gerenciadas por
empreendedores vibrantes que irdo se aproveitar
dessa maravilha de tecnologia para reforgar seu

propdsito como empresa e como marca.

Agora que vocé ja sabe que sua margem de
contribuicdo serve para pagar suas despesas fixas, e
ainda deixar seu lucro no final, vamos as despesas. O
que vocé nao sabe sobre as despesas e na verdade é
a Unica coisa que deveria saber, é que nao existe
nenhuma possibilidade de se gerar uma despesa que

nao esteja previamente definida em orcamento.

Somente o dono da empresa ou o sécio € que pode
quebrar essa regra, porque essa conta que nao estava
prevista terd impacto diretamente no resultado final
da empresa. E por essa razdo, que ninguém além do
sécio tem autonomia para gerar qualquer despesa

fora de orcamento.

171



Apesar de terminantemente proibido, te garanto que
isso vai acontecer. Sua obrigacdo como profissional
financeiro sério, devera obrigatoriamente criar uma
conta contabil chamada de ofensores. Na conta
contébil ou centro de custos chamado ofensor, devera
colocar todas as despesas que ndo estavam previstas

em orcamento.

Eu ndo entendo esse fendbmeno bizarro, mas é muito
comum, um dono de empresa misturar a
contabilidade pessoal com a contabilidade da
empresa. Esse é aquele dono que usa aquela frase
comica, que é também uma frase cléssica, "eu
trabalho trabalho e ndo sei onde estd o dinheiro,

nunca sobra nada".

E cdmica porque carrbes, casas, viagens e outros
mimos aparecem na conta da empresa consumindo
capital de giro, muitas vezes até disfarcadas, por
conveniéncia obviamente, num centro de custo que
até parece uma despesa normal da operacéo. O fato é

que sdo obrigacdes e portanto deverdo ser pagas
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mesmo que o sécio tenha um conveniente lapso de

memoria.

Essa regra de governanca deve ser absolutamente
inegociavel para um profissional financeiro sério. Os
melhores que eu ja tive a oportunidade de trabalhar
vao embora da empresa quando essa regra é
quebrada normalmente no grito. Nesse caso,
permanecera na empresa apenas o fragil tesoureiro,
que € aquele que cuida do contas a pagar e receber e
nao tem nenhuma idéia sobre o que significa capital
de giro muito menos fluxo de caixa. Ele apenas paga
as contas quando elas batem na porta, inclusive as
contas pessoais que saem do mesmo caixa que
deveria financiar exclusivamente a operacéo da

empresa.

F uma verdadeira desgraca ter uma area financeira
que opera dessa forma. A boa noticia é que sua
empresa nunca, em hipdtese nenhuma sera vendida
porque se uma empresa séria resolver te auditar antes
de comprar, essa é a primeira coisa que vai identificar,

e claro, ndo fique frustrado porque acredite, seu
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potencial comprador vai desaparecer. E boa noticia
porque afinal, ninguém quer entrar nesse tipo de

arapuca.

Nas empresas sérias, as despesas ndo precisam ser
controladas porque elas nunca saem do eixo, ja que
sua politica de governanca proibe gerar despesas fora
do previsto em orcamento. Nesse caso, ou seja, se
sua empresa ja estd nesse grau de maturidade, para
monitorar as despesas vocé fard duas analises, uma
que se chama vertical, que é a relagao entre a despesa
e a receita liquida. A outra é a andlise horizontal que é
a despesa do més comparada com a mesma despesa

no més anterior.

Note que se vocé é um profissional financeiro de
primeira, vocé saberad que com essas simples analises,
estard monitorando exclusivamente a produtividade
geral da empresa, que ndo é sobre brigar pela
economia porca no valor gasto em papel higiénico e
po de café, é sobre um propdsito nobre que € a

protecdao da margem ebitda.
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Toda empresa que preza pelo futuro merece ter um
profissional financeiro bem preparado, aquele que
além de nunca, em hipdétese nenhuma, permitir que
uma despesa seja gerada sem a previsdo em
orcamento, ele principalmente monitora a
produtividade da empresa cujo reflexo é a margem
ebitda , portanto, ele influencia toda a organizacéo
levando o servico financeiro para todos os
departamentos na busca incansavel pela construcao

de valor do empreendimento.

E o ultimo aspecto da andlise financeira, que é
resultado de outra matematica simples daquelas de
somar e subtrair, € a margem de contribuicdo menos
as despesas. Dessa operacado que se aprende no
primeiro ano primario, nasce a tdo sonhada
capacidade de geracdo de caixa que é uma espécie
de prémio, exclusivo para a empresa que preza por
uma gestao financeira impecavel e com governanca

inegociavel.

Se vocé quer um diagndstico preciso para verificar se

esse é 0 seu caso, ou seja, se sua empresa chegou ao
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ponto de ndo gerar mais caixa suficiente por
negligéncia na gestado, o primeiro sinal é quando vocé
por desespero, decidiu aumentar o preco porque sua
margem de contribuicdo desapareceu. Quando esse
fato acontecer, te garanto, ja sera tarde demais porque
nessa fase, ndo existe mais tempo para reagir e nem

para rever o seu modelo de negdcio.

Mesmo porque vocé nem saberia o que fazer, afinal,
ela chegou nesse estagio de insolvéncia pela sua
péssima gestdo. Nesse caso, a Unica saida € aceitar a
realidade porque sua empresa estad concluindo seu
ciclo de vida. Se vocé permitir que seu ego brigue
com a essa realidade, nessa hora vocé comecaré a
pegar empréstimos, vai também parar de pagar
imposto e ai...o desastre que poderia ser pontual,
serd generalizado e a desgraca invadira a sua pessoa
fisica, muitas vezes sua familia e também a dos outros

socios arrastando todos para um buraco sem fundo.

Note que a geracdo de caixa tem dois aspectos a
serem considerados. Primeiro é que pode ser negativa

porque existe uma diferenca entre caixa e
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competéncia que é representada pelo seu contas a
receber. Portanto ndo se assuste se num determinado
més seu caixa foi negativo, porque vocé usou toda sua
grana para comprar matéria prima por exemplo, ja
que seu fornecedor te deu um descontado pelo
pagamento a vista. Essa é uma excepcional decisdo
porque o impacto na margem de contribuicdo dos

proximos meses sera excepcional.

O segundo aspecto, e sobre esse vamos falar com
mais carinho e atencao, é a relacdo entre a geracéo de
caixa e a receita liquida. Nesse caso, a chamada
margem ebitda que é representada por esse
percentual, quando néo cresce ao longo dos anos é

porque novamente vocé estd perdendo sua empresa.

O fato é que vocé nao esta construindo valor para a
empresa porque nao inovou suas fontes de receitas
com novos produtos e servicos, e também nao
investiu na marca, ou seja, essa morbidez e
estagnacdo estad na verdade deteriorando sua
empresa. Pela pratica do meu dia a dia, vejo esse tipo

de empresa tento que produzir cada vez mais para
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gerar o mesmo dinheiro. Na verdade, elas perderam
em volume produzido e vendido, que significa que
estdo perdendo participacdo de mercado mesmo que
aparentemente estejam aumentando o faturamento. E
uma aberragado permitir a empresa aumentar a receita

das vendas sem aumentar também a margem ebitda.

F muito dificil recuperar esse tipo de empresa por 3
motivos. O primeiro é porque tém uma gestao
financeira caseira, focada em pagar o salario do dono
e seus luxos, segundo é porque elas ndo tem cultura
de inovacao e terceiro, elas ndo tem projetos
estratégicos e obviamente também nao tem um
planejamento estratégico que poderia profissionalizar
a gestdo e iluminar uma nova visdo de futuro. Se esse
é o caso da sua empresa, eu sinto muito lhe dizer, ndo

tem mais tempo para mudar seu destino.
Finalizando a anélise do DRE, existem mais 5 temas

que valem a pena medir e monitorar, e que fazem

parte desse mesmo documento gerencial.
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1. E a divisdo da geracdo de caixa. Vocé pode utilizar
como referéncia a lei do um terco, ou seja, um
terco para reforco de capital de giro, um terco para
investimentos e projetos estratégicos e um terco

para adiantamento de dividendos.

2. As dividas, e também aquele centro de custo
chamado de ofensores deverado vir apds a geracéo
de caixa, ou seja, apds o ebitda. Aqui deverao
aparecer todas as decisdes que consumiram o
caixa por qualquer motivo, seja o pagamento de
um empréstimo porque vocé nado soube gerenciar
sua empresa no passado, seja 0 pagamento de um
imposto que vocé nao gosta de pagar, e também
suas decisdes ruins e impetuosas que geraram
despesas fora do previsto em orcamento. Ja te falo
que essa conta sempre da briga porque, por
qualquer motivo, dono e diretor sénior da empresa
toma decisdo com impeto e acha que é a empresa
é quem deve pagar, e ndo ele mesmo debitado na
conta de dividendos. Isso ndo tem cura, seu diretor
sempre vai achar uma desculpa para nao se

responsabilizar pelo estrago que sempre,
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invariavelmente, ele mesmo foi quem fez no caixa.
Afinal, é exclusivamente ele o Unico que tem
autonomia para gerar despesas fora do previsto

em orcamento.

Estoque, vocé tem que monitorar cada centavo do
seu estoque seja de matéria prima ou estoque de
produto acabado. Pela minha pratica do dia a dia,
apesar de ser dinheiro vivo, € um tema
extremamente negligenciado. Mesmo sendo
dinheiro vivo e mesmo sendo onde seu capital de
giro vai ficar paralisado caso vocé também nao
saiba gerenciar suas vendas. Como tudo ainda
pode piorar, por mais incrivel que isso possa
parecer, existem empresas que ndo sabem quanto
tem no estoque, e quando param para contar
descobrem a montanha de dinheiro que foi jogada
no lixo com a obsolescéncia. Existem dois crimes
inafiancaveis na disciplina financeira, esse é um
deles. O outro crime que merece a cabeca do
financeiro numa bandeja, é transformar capital de

giro em divida. Nesse caso, se esse é seu caso, sua
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gestao financeira € um deboche, € uma piada sem

gracga.

E o coeficiente de insolvéncia, que é a divisdo entre
suas dividas, e a sua capacidade de gerar caixa. Se
esse indicador é maior que 1, ou seja, para cada
real que vocé gera de caixa vocé deve mais que 1
real, entdo sua empresa estd insolvente, é simples
assim. Esse indicador, nunca e em hipdtese
nenhuma deverd ultrapassar 0,5 que servird como
uma espécie de barreira, com um alerta que te
avisara que a partir desse ponto, suas decisoes

estardo levando sua empresa para o buraco.

Sao os investimentos em projetos estratégicos. Sao
chamados estratégicos porque tem impacto
positivo naquela margem ebitda que falamos
anteriormente. Lembre-se que vocé sé pode se
considerar um bom empreendedor ou gestor
quando sua margem ebitda estd crescendo, caso

contrario vocé é apenas um acumulador.
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Agora que vocé ja € um expert em gestao financeira e
ja aprendeu a ler e principalmente interpretar e agir
sobre um DRE, sua tarefa € manter obrigatéria a
revisdo do orcamento todos os meses. Se vocé acha
essa recomendacgao muito infantil, eu te garanto, a
conclusdo é que vocé terd problemas de capital de
giro para sempre e portanto, também sofrerd para

sempre com o fluxo de caixa.

N3o reclame, afinal foi vocé quem néo seguiu a
recomendacao de substituir seu financeiro que nado
sabe o que é um DRE e ndo consegue fazer conta de
mais e menos, ao invés de contratar um profissional
bem preparado, portanto, serd vocé mesmo quem vai
pagar o preco, que € o mais alto preco que um
empreendedor poderia pagar que serd a

descontinuidade da empresa.
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9

INTELIGENCIA ARTIFICIAL

Impacto da Inteligéncia Artificial no
Planejamento Estratégico

O impacto da IA e Machine Learning no fundamento
do Planejamento Estratégico da sua empresa sera
simplesmente brutal. Na minha préatica do dia a dia
por décadas, posso te afirmar que a IA vem para
resolver o mais grave e cronico problema relacionado
a gestao estratégica, que € o processo de tomada de
decisdes baseado em dados, que é bem diferente do

chute, que é tdo praticado hoje em dia.
A tecnologia equipada com IA e Machine Learning

poderéa analisar grandes volumes de dados e

identificar padrdes e tendéncias que os gestores
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comuns, nunca e em hipdtese nenhuma, mesmo os

mais técnicos e dedicados, poderiam alcancar.

Com aplicagdo da IA no negdcio da sua empresa,
digo, aplicado na forma de sistemas de gestédo
autbnomos, as empresas terdo a possibilidade de
focar exclusivamente na evolucédo do seu propdsito,
ou seja, aquele propdsito que determina sua

existéncia.

Na pratica, poderao voltar a sonhar com o futuro da
empresa e empreender tomando decisdes assertivas
baseadas exclusivamente em dados. O resultado é
infalivel e serd percebido na eficiéncia de suas
estratégias, e principalmente no ritmo rapido e seguro
de execucgao dos projetos estratégicos que a levarao

para o futuro.

Meu desafio nesse breve capitulo sera ilustrar através
de exemplos praticos, observados na minha pratica do
dia a dia, como IA vai impactar cada uma das
perspectivas que foram listadas e documentadas no

seu mapa estratégico que representa o resultado do
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seu planejamento estratégico. Vamos organizar nosso
artigo em 6 etapas, iniciando do capital humano,
passando pela perspectiva da organizagao, depois
pela perspectiva do cliente, falaremos sobre o
impacto brutal na perspectiva da inovagado e também
na sua marca e finalmente, terminaremos analisando o
impacto financeiro. Vamos fazer também uma anélise
de risco sobre se sua empresa sobrevivera ou néo,
com ou sem a aplicacdo de IA, no seu modelo de

negocio.

A perspectiva do capital humano é sobre
compatibilizar o perfil técnico e tecnoldgico dos
lideres e gestores com a sua ambicdo de futuro. A
primeira ma noticia para os mais preguicosos, aqueles
que nao se atualizam profissionalmente, é que ja no
recrutamento e selecdo, a IA pode automatizar o
processo de triagem de candidatos e identificar
talentos compativeis com base em habilidades, ou
seja, na pratica se vocé nao se atualizar continuamente
como profissional, vocé estard automaticamente

excluido do mercado de trabalho formal,
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simplesmente porque seu curriculo serd ignorado

pelos filtros utilizados por recrutadores.

Um profissional com conhecimento em IA tem uma
caracteristica excepcional e rara, chamada de visédo
sistémica, especialmente se tiver experiéncia em
trabalhar em projetos multifuncionais e entender
como a inteligéncia artificial poderd ser aplicada em

diferentes dreas de uma organizacéo.

A visao sistémica, se refere a capacidade de enxergar
como as varias partes de um sistema se relacionam e
interagem na busca pela tdo sonhada combinacéo
entre exceléncia operacional, e produtividade.
Imagine apenas por um minuto, um profissional
desses liderando sua empresa observando o
processos, e aplicando tecnologias que por um lado
extermina atividades repetitivas, e por outro,
consegue simultaneamente desenhar cenarios e fazer

predicao sobre melhoria de produtividade.

Para os préoximos dois anos, acredite se quiser,

produtividade serd um dos seus Unicos e também
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mais eficientes remédios para preservar sua tao

ameacada rentabilidade.

Uma outra caracteristica de um profissional com
conhecimento da aplicabilidade de IA é sua altissima
capacidade de adaptar-se as mudancas. Na verdade

eles é quem sdo os principais agentes de mudancas.

Eles sdo capazes de observar para se antecipar as
alteracdes no ambiente de negdcios e adaptar novas
tecnologias que respondem rapidamente. Uma outra
caracteristica desse tipo de lider, é de identificar
oportunidades para aplicar IA de forma inovadora
para construir novas fontes de receitas aniquilando
sua concorréncia, ou seja, seu concorrente terd muita

dificuldade para alcancar sua empresa.

Concluséo, antes de contratar qualquer lider
certifique-se que o profissional vem se atualizando
sobre a evolugao dessas tecnologias, infelizmente, se
vocé nao adicionar essa caracteristica como pré
requisito, acredite, vocé terd que substituir esse lider

novamente antes do seu aniversario de um ano de
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empresa. Eu realmente espero que nessa fase da vida
da sua empresa, vocé ja aprendeu mesmo que seja
com seus erros, o quanto te custa perder ou substituir
um lider. Se vocé julgar que é dificil de contratar um
lider com esse perfil, invista imediatamente no seu

desenvolvimento.

As iniciativas do RH para atrair talentos, desenvolver
talentos e reter talentos terdo que ser extremamente
bem articuladas. Eles serdo cacados por empresas
que pagarao salarios e bénus atrativos simplesmente
porque precisarao desses talentos para conquistarem

sua visao de futuro.

O RH de verdade, serd subordinado diretamente ao
CEO da empresa, e terd uma espécie de licenga para
matar, caso encontre profissionais ruins que estdo de
alguma forma impedindo a evolucéo do ritmo de
execucgao. Na minha préatica do dia a dia a minha
recomendacao para profissionais talentosos é se
tornarem o melhor profissional que qualquer empresa

poderia contratar.
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J& a recomendacédo para as empresas € utilizar todos
0s mecanismos ao seu alcance para manter esses

profissionais na empresa.

Subindo no mapa estratégico vem a perspectiva da
organizacao, digo subindo porque o mapa estratégico
se |é debaixo para cima porque sua performance
financeira, que € a Ultima perspectiva, representa
apenas o resultado das outras perspectivas que foram
executadas impecavelmente. Nessa etapa, a
combinacdo que era, digo era, porque ja é passado,
entre pessoas processos e tecnologia, ja ndo funciona

mais.

Novos modelos de gestdo autbnoma baseados em
dados, conseguirdo identificar padroes, e portanto
oportunidades que determinarao qual a melhor
forma de desenhar processos. A sequéncia pessoas
processo e tecnologia serd invertida, ou seja, serd a
tecnologia que vird primeiro nessa nova sequencia,
seguido de processos e talvez pessoas ja que existe
uma forte expectativa que IA substituird os empregos

relacionados a processos repetitivos.
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Com IA e sistemas autdnomos, os profissionais bem
capacitados terdo muito mais tempo para observarem
o impacto no negdcio das areas que sdo responsaveis

e lideres. Vamos ver 5 exemplos.

O primeiro é a area financeira, que terd que expandir
o escopo do servico financeiro interagindo com
custos, precificacdo, retorno sobre investimento em
projetos estratégicos, andlise de riscos, buscar fontes
de financiamento para novos investimentos,

compliance e também ESG.

Segundo, a velha area de Tl, terd que desmontar seus
velhos e obsoletos ERP monoliticos, e substitui-los por
solucdes mais ageis e de facil adaptacdo como
solucdes SaaS, e Bl, que sdo mais versateis e
adaptaveis a velocidade que o negdcio exigird para o

futuro.

Terceiro, a area de marketing que esta encrencada,
porque para construir a marca terd muito trabalho
para gerar contetdo relevante que é exclusivamente

aquele que gera conhecimento. O lixo das redes
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sociais que hoje ja ndo servem para nada,
desaparecerd como forma de propagar seu conteddo

relevante.

Quarto, a area de vendas sofrerd uma transformacao
brutal porque seréd responsavel pelo sucesso do
cliente, ja que comprar ndo exigird mais a
interferéncia humana de um vendedor para realizar a
transagao. Se vocé tem dulvida, anote quantas vezes
essa semana vocé comprou alguma coisa do mercado
livre que te entrega quase que no mesmo dia. Anote
também quantas vezes vocé falou com um vendedor

do mercado livre.

Quinto, a area de inovacéo, que tera que se reinventar
para entender de forma preditiva a expectativa do

cliente, ou seja, deverd incorporar IA ainda na fase de
pesquisa que antecede a fase de desenvolvimento de

novos produtos e servigos.

Inclui aqui um sexto exemplo porque quero que vocé
preste muita atencdo. E a IA quem determinara suas

compras porque quando ela combina a predicao das
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vendas futuras, também te permitird comprar em
maior volume e aumentar seu poder de barganha
com fornecedores. E a |A que também recomendaré
seu processo de producgao ja que a assertividade do
pipeline de vendas para os préximos meses serd cada

vez maior.

Portanto, o brutal impacto que a economia pela
compra negociada por volume e a produtividade tera
sobre a sua margem, ou seja, sobre a sua
rentabilidade, serd gerenciado por sistemas
autbnomos equipados com técnicas de machine
learning e IA. N&o arrisque sua sorte, inicie essa

jornada imediatamente.

Continuando no mapa estratégico, a terceira
perspectiva que € a do cliente serd impactada
brutalmente pelos sistemas de recomendagao com IA
associados a sistemas de comércio eletrénico. Mesmo
para empresas de servicos, aquelas que tem uma
venda exclusivamente consultiva terd que eliminar sua
area de vendas tradicional por uma técnica chamada

customer experience.
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Na pratica, os indicadores de sucesso do cliente serdo
gerenciados por plataformas equipadas com IA que

oferecerdo proativamente acdes corretivas, no caso de
nao conformidades, quando o cliente interage com as

varias areas da empresa.

As tradicionais ferramentas de CRM ja estdo obsoletas,
nao confundir a ferramenta com a metodologia de
CRM que ainda é atual e sub utilizada. O fato é que
serao substituidas por algoritmos que conseguirdo
fazer um planejamento de ataque aos clientes
simplesmente perfeito, como se fossem um

verdadeiro snipper.

O algoritmo simplesmente utilizara sua historia como
base, e fard associacdes e correlagdes entre produtos
e servicos consumidos em clientes com o mesmo
perfil. Dessa forma, a recomendacdo de compra para
o cliente serd implacével e a cada dia, todos os dias,
como o algoritmo aprende um pouco mais, essa
assertividade vai se transformando num sistema de
vendas impecavel e completamente autébnomo, ou

seja, nenhum vendedor precisard mais intervir no
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processo como por exemplo o Netflix, onde
antigamente era o atendente das video locadoras que

recomendavam seus filmes para o fim de semana.

Imagine agora, a eficiéncia e a assertividade das acoes
de upsell e cross-sell para cada cliente. E ainda
inimagindvel para um gestor convencional identificar
o volume de dinheiro que essas ferramentas terdo o
poder de mapear. Uma vez mapeado, estardo
prontinhos para um vendedor extremamente bem

treinado converte-las em vendas.

Entre os fatores disruptivos que IA vai promover na
estratégia da empresa, os sistemas de recomendacéo
ou recommendation systems, serdo aqueles que
determinardo a sobrevivéncia, ou ndo, da sua empresa
simplesmente porque se o seu concorrente
implementar primeiro que vocé, nao te sobrard tempo
para reagir e portanto sua empresa estara

automaticamente fora do mercado.

Eu ndo pagaria para ver porque esse movimento ja

estd acontecendo e evoluindo de forma rapida,

194



sofisticada e ndo é facil de replicar ja que o algoritmo
levard no minimo 1 ano para ser treinado e calibrado
conforme a realidade da sua empresa, dos produtos e

servicos e dos clientes.

Combinado com o recommendation systems, as novas
plataformas de servico com foco na gestao do sucesso
do cliente, ou seja, com foco na manutencao do nivel
de servico que garantird que eles permanecam
continuamente satisfeitos, trardo uma nova

perspectiva de certa forma mais profilatica.

Na préatica, quando uma ocorréncia de ndo
conformidade aparecer no trato com o cliente nas
diversas dreas da empresa, notificagdes e alertas irdo
disparar para gestores e lideres para que cuidem de
forma preventiva da lista de clientes que poderao ser
afetados com o mesmo problema. Dessa forma, de
forma antecipada, a empresa podera tratar o evento

antes que ele se transforme numa crise.

Ja na perspectiva de inovagdo, tem um capitulo em

branco sendo escrito nesse momento, quem
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sobreviver, verd o desdobramento dessa nova era.
Empresas sélidas que se acomodaram vao
desaparecer numa velocidade muito maior que ja

vinha acontecendo sem a IA.

Serd uma experiéncia excepcional, exclusiva para
lideres apaixonados observarem esse movimento se
materializar nos préximos dois anos. Imagina um
algoritmo que te ajudara na assertividade ainda na
fase de pesquisa e outro algoritmo na fase de
desenvolvimento e teste. A velocidade combinada
com a assertividade que a |A ira trazer para esse
processo, € quase que certeza absoluta de conquistar
uma proposta de valor Unica e singular para seus
novos produtos e servicos, através das suas iniciativas

e investimentos em inovacgao.

Esses algoritmos possibilitardo vocé inserir ou mesmo
forcar produtos de concorrentes e também produtos
de outras empresas nos sistemas autbnomo de
correlagdo e recomendacdo da sua empresa e que ja
sao utilizados por seus vendedores e pelo seu time de

marketing. Dessa forma, vocé conseguira fazer uma
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pesquisa em tempo real sobre a aderéncia das suas
teses junto aos seus clientes, antes de iniciar o
investimento no processo de pesquisa e
desenvolvimento. E como se vocé colocasse um virus
no seu sistema para ver como a empresa e clientes

irdo reagir naturalmente.

A penultima perspectiva € a da marca. Aqui o impacto
da IA serd brutal porque a velocidade da proliferacédo
de lixo com novas ferramentas de criacdo de posts e
videos ird simplesmente bloquear sua capacidade de
transmitir suas mensagens para seus publicos de

forma eficiente e eficaz.

A Unica saida sera criar contetudo relevante que é
exclusivamente aquele que gera conhecimento e
quase que de forma individualizada, literalmente
imprimir e deixar sobre a mesa do seu cliente para
garantir que ele recebeu, e irad ler. Na verdade, esse
capitulo sobre a eficiéncia da comunicagao ainda esté
aberto. A Unica certeza é da bagunca que as

ferramentas de IA ja estdo causando nas midias.
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Para o excepcional gestor de marca marketing
comunicacgao e midia, a missdo continua a mesma, ou
seja, conquistar autoridade na marca independente
das barreiras de comunicagao que aparecerao no seu

caminho.

Agora se vocé nao tem esse excepcional profissional é
certeza que a narrativa que sua marca criou com seus
clientes desaparecera, porque um efeito sobre a
marca chamado de awareness, que significa o
reconhecimento expontadneo da marca, é volatil, ou
seja, se seu cliente ndo te ver, nem ouvir de alguma

forma, vocé desaparecera.

Monitore cuidadosamente a performance das suas
midias, monitore sistematicamente os atributos da sua
marca para ajustar suas estratégias de comunicacao e
garantir que sua empresa nao desapareca. Isso ja esta
acontecendo nesse exato momento portanto, se ainda
nao pensou nisso esté atrasado e cada vez mais
proximo do final do ciclo de reconhecimento da sua
marca, e como consequéncia também da sua

empresa.

198



E finalmente, por Ultimo a mais importante das
perspectivas que é a financeira. A mais importante
porque uma empresa vive da sua capacidade
crescente de gerar caixa. Essa frase é a Unica que
podera julgar se sua empresa é de verdade um

empreendimento sélido e perene.

Se tudo que conversamos antes sobre as outras
perspectivas foi pensado com carinho, e
principalmente cuidado com zélo, vocé ndo tem com
O que se preocupar porque a perspectiva financeira é
uma resultante da sua gestao, é simples assim. Se sua
empresa nao gera caixa, vocé entao nao esta
preparado para levar sua empresa para o proximo

estagio.

Nao culpe o seu pobre financeiro que é apenas quem
contabiliza seus resultados que pode ser pela sua
gestao espetacular e inovadora, uma gestao que cria
valor para organizagéo, ou poderd ser também por
uma gestdao mediocre, aquela que vive apenas das

vendas do més e gasta mais do que gera de caixa.

199



A gestao financeira é a mais simples da empresa
porque pode ser 100% automatizada, ou seja, com
zero papel rodando pela empresa. A gestdo financeira
é uma espécie de cliente de todos os processos de
todas as areas que ja deveriam estar 100%
automatizados. Nao é aceitdvel uma gestdo financeira
daquelas que parece um cartério de tanto papel

armazenado com aqueles arquivos de lata dos anos

70.

O efeito dos processos autbnomos com tecnologia de
|A nas outras areas permitirdo uma gestéo financeira
impecavel, por exemplo, a revisdo do orcamento
anual serd automatica, inclusive na identificacdo de
ofensores que gastaram o que nao estava previsto em

orcamento.

A tesouraria é 100% autébnoma inclusive na
conciliagdo bancéria e gestao de capital de giro e
fluxo de caixa. ldem para o processo de faturamento e
concessao de crédito para clientes duvidosos. A
precificacdo também é autdbnoma, ou seja, ndo existe a

velha, antiquada e inexplicavel lista de precos, existe
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apenas o preco que é calculado automaticamente,
considerando o volume e o mix de produtos que o
cliente deseja comprar. Acredite se quiser, ainda
existem empresas com varias listas de precos, e
também empresas que dao desconto sobre a lista de
preco. Se isso te parece bizarro, € mais comum que
vocé imagina. Como essas empresa calculam sua
rentabilidade, ndo pergunte porque é simplesmente

impossivel.

E finalmente vém os indicadores que impactam na
margem de contribuicdo e no ebitda que poderao ser
consultados em tempo real para que intervencgdes
sejam feitas imediatamente, ou sempre que

necessarias.

A |A aplicada a area financeira conseguira fazer uma
predicao do impacto no ebitda, porque além de
conseguir prever as vendas de forma confiavel,
consegue também prever os ganhos pelas compras
negociadas com volume, prever a obsolescéncia de
estoque porque consegue prever o giro dos produtos,

consegue refinar a produtividade pelo melhor
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planejamento de producgao ou de armazenamento ja
que sabe como serdo as vendas, ou seja, os sistemas
autbnomos funcionam perfeitamente porque sédo
baseados em dados reais. Com |A seu gestor
ultrapassado vai perder na marra a maldita mania de

chutar que sempre deixa a empresa em risco.

Concluséo. IA vai se tornar a mais vibrante area da sua
empresa, substituird o Tl que de certa forma nos
ultimos anos se transformou mais em um centro de
despesas do que uma éarea estratégica. O Tl vai ser
reinventado no seu propdsito e certamente voltara
com forca total aplicando tecnologias que

impulsionardo seus produtos e servicos.

O ERP monolitico vai desaparecer gracgas a Deus,
dando espaco para sistemas com machine learning e
|IA que promoverao uma gestdo baseada em dados,
de altissimo desempenho, gerando insights que
quando materializados em agdes por aqueles
profissionais brilhantes, porque sdo profissionais

atualizados, conduzirdo sua empresa para um
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posicionamento onde nenhum concorrente podera te

alcancar.

Se sua empresa nao tem o habito de pensar
estrategicamente, ou de manter um planejamento
estratégico vivo, nesse caso, ndo existe nenhuma
chance de sua empresa sobreviver nesse novo futuro
que acontecera daqui a 2 anos, mesmo porque sua
empresa so vai atrair profissionais mediocres, aqueles
que nao se atualizam, portanto, nao existe nenhuma
chance deles te conduzirem por esse caminho cheio

de oportunidades.

Se vocé quiser saber como fazer uma anélise de risco
bem simples, que é nosso ultimo tépico nesse breve
artigo, é sé vocé refletir qual a real possibilidade do
que conversamos aqui, acontecer de verdade. E
refletir também que se acontecer, qual o tamanho do
impacto na sua empresa. Se a possibilidade for alta e
o impacto for brutal, e se vocé ainda tem alguma
paixao pela sua empresa e ndo pelo seu ego ou
sindrome de sabichao, pare, e peca ajuda

imediatamente.
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Espero que esse breve artigo tenha te provocado de
forma construtiva, e ajudado a refletir sobre esse tema
que € tdo importante para construir o futuro da sua

empresa.

Sem um planejamento estratégico que incorpora
tecnologia de machine learning e |A nos projetos
estratégicos que levardo sua empresa para o futuro,
sinto muito te dizer, mas sua empresa nao vai chegar
|4. Vocé podera ouvir todos os episédios no Spotify,
no YouTube, ou baixar o e book completo sobre

planejamento estratégico no site da brandME.
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https://open.spotify.com/show/67m0RnE1Bho2ZO0qzRj48c
https://www.youtube.com/channel/UCLn1yyxwxYyCDsFE5WDuZkA
https://www.brandme.com.br/

SOBRE O AUTOR

O gestor eficiente é aquele que executa no presente,

ao mesmo tempo que constréi novas competéncias
que serdo essenciais para o futuro da empresa. A
brandME é consultoria em Planejamento
Estratégico. Nossa ambicao é servir empresas e
empreendedores desenvolvendo seus lideres
gestores na integracdo entre pessoas, processos e
tecnologias alinhados por um planejamento

estratégico compreensivel com execucdo impecavel.
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