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S MODELOS PARA
OTIMIZAR A SUA
PRODUTIVIDADEEM
MAIS DE 50%

Este PDF contém uma amostra do que é apresentado na 2° aula. Nao
tem como objetivo substituir a aula, mas apenas complementa-la.

Reforco que é fundamental assistir a aula completa e tirar os seus
proprios apontamentos.

Bem-vindo a segunda aula do curso Academia+: + Vendas, + Lucro, +
Fluxo de caixa.

Na primeira aula, lancamos-lhe um desafio. Lembra-se? Depois de fazer
este curso até ao fim, as suas vendas poderdo subir, nos proximos 12
meses, pelo menos 20%. Os seus lucros poderao aumentar, pelo menos,
30%. E os seus fluxos de caixa - o dinheiro que a sua empresa tem
disponivel - poderao ter um crescimento de, pelo menos, 40%.

- N&o viu a aula anterior?
- Aconselho vivamente que a veja antes de prosseguir com esta 29 aula.
- O link da aula anterior é:

AULA 1 | O fator mais critico na alavancagem dos resultados da sua
: & empresa

Para alcancar esta meta, é preciso entender alguns estrangulamentos
ao crescimento das empresas. O primeiro deles, que ja citamos na aula
anterior, é a forma como gerimos O nNOSSO tempo enguanto
empresarios.
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Todos nods, alguma vez, ja criamos uma lista de coisas que pareciam
possiveis de fazer mas, quando chegamos ao fim do periodo previsto,
ndo conseguimos executar todas as tarefas. O problema estd em fazer
apenas uma lista, quando, na verdade, sdo necessarias duas: uma com
as atividades que se devem fazer e outra com as que NAO se devem
fazer.

Qutro estrangulamento que falamos na primeira aula é que nem
sempre conseguimos estabelecer prioridades. Confundimos o que é
importante com 0 que é urgente e, muitas vezes, comecamos por
tarefas menos produtivas, em vez de comecar pelas mais produtivas.

Nesta 27 aula, trazemos trés modelos para o ajudar a entender melhor
a escolha do que fazer, do que nao fazer, do que fazer primeiro e do
que fazer depois.

1° MODELO
TEMPO VERTICAL VS TEMPO HORIZONTAL

Imagine que vamos plantar um canteiro de 10 alfaces e que levam cerca
de 30 dias para crescer. Durante esse tempo, diariamente, devo regar,
tirar os insetos, adubar, eliminar ervas daninhas, etc. Se essas tarefas
ndo forem feitas todos os dias, a probabilidade de colher estes vegetais
ao fim de um més diminui.

Na gestdo das empresas é semelhante. Vemos uma oportunidade,
fazemos um investimento nessa oportunidade, mas até colher o©
resultado ha uma série de disciplinas que diariamente devemos cumprir
para aumentar a probabilidade de a colheita ser bem sucedida.
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F 0 que chamamos de tempo horizontal. E o tempo de construcdo, de
crescimento, de tracar estratégias. Por outras palavras, o tempo
horizontal é aquele usado para tarefas que, repetidas consistentemente,
produzem determinado resultado.

Agora imagine uma quinta com um belo pinhal. Num dia de verdo, um
incéndio toma conta desse pinhal e ameaca atingir a casa da
propriedade. A Unica forma de atuar num caso desses é pedindo ajuda
ao corpo de bombeiros, que usara 0S seus homens, carros e
helicOpteros para apagar o fogo.

Temos aqui o tempo vertical. E o tempo de crise, de urgéncia. E o tempo
de atirar todos os recursos disponiveis para cima de uma situacdo ate
eliminar essa crise. E importante destacar que uma crise geralmente
ocorre quando o tempo horizontal ndo é respeitado, ou seja, quando
praticas disciplinadas sao negligenciadas.

Com o tempo vertical, ndo conseguimos fazer crescer uma empresa,
pois estamos sempre a “apagar incéndios”. Isto porque o tempo vertical
esvazia o tempo horizontal, 0 mau tempo esvazia 0 bom tempo.

Por outro lado, o bom tempo expulsa 0 mau tempo. Quanto mais tempo
horizontal conseguirmos aplicar numa empresa, menos espaco havera
para o tempo vertical. Quanto mais organizada a empresa, menos
incéndios aparecem para apagar.
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2° MODELO
ALVO DA PRODUTIVIDADE

Imagine que a sua produtividade tem a forma de um alvo. A area central
é a mais produtiva e 0 elo mais externo € a parte menos produtiva.

No centro do alvo de qualquer empresario estao as fun¢des puramente
intelectuais e ndo urgentes. Ou seja, € tempo para pensar e tomar
decisdes estratégicas. Estabelecer e/ou rever objetivos e planos, medir a
execucdo e afina-la de acordo com o que foi planeado.

O problema da maior parte dos empresarios é que passam pouco
tempo no centro do alvo, porque estdo a executar tarefas operacionais.
Desta forma, a empresa nao amadurece, nao cresce de forma
sustentavel ao longo do tempo, pois as tarefas com maior impacto nos
resultados ndo estdo a ser feitas.

Somente quando todas as tarefas prioritarias estiverem concluidas é
que O empresario pode passar para 0 elo seguinte: o das tarefas
importantes e urgentes. Ou seja, assegurar que a execu¢do operacional
na empresa esta a funcionar em linha com o planeado.

O 3° elo é formado por tarefas urgentes e ndo importantes. Sao as
crises, os “fogos” que aparecem para apagar. E o 4° elo é composto por
coisas nem importantes, nem urgentes. £ o tempo de distracgo.
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, 3° MODELO
PRINCIPIO DE PARETO OU REGRA 80,20

Conhece a Lei de Pareto?

Pareto era um economista e matematico italiano que descobriu que na
matriz matematica que rege o universo tende a haver um equilibrio de
80/20.

A nossa produtividade obedece perfeitamente ao principio de Pareto.
Isto significa que, em 20% do nosso tempo, produzimos 80% dos
resultados. Se aplicarmos novamente essa lei nos 20% mais produtivos,
veremos que 4% do tempo do empresario produzem 64% dos
resultados. Aplicando novamente o principio nos 4%, chegamos a
seguinte propor¢do: em 0,8% do tempo obtém-se 51,2% dos resultados.

Por outras palavras, precisamos de cerca de 1% do nosso tempo para
produzir mais de metade dos resultados da empresa.

Quando identificamos as atividades que devemos executar nos 20%, nos
4% e 1%, podemos delegar as restantes tarefas ou, no limite, até
elimina-las. Isso faz disparar nao apenas a nossa produtividade pessoal,
mas também a produtividade de toda a empresa.
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PROPOSTA DE REFLEXAO

1.A sua agenda esta preenchida por tempo horizontal ou por
tempo vertical?

2.Faca uma lista de todas as tarefas que tem atualmente.

3.Distinga as “tarefas que deve fazer” das “tarefas que ndo
deve fazer”.

4.Delegue as que nao farao parte do seu foco de empresario.

5.Dé prioridade as "tarefas que deve fazer”. o que fazer

primeiro, o que fazer depois.

Veja e reveja as aulas até dia 29 de setembro.

& AULA 1 |_O fator mais critico na alavancagem dos resultados da sua empresa

AULA 2 | 3 modelos para otimizar a sua produtividade em mais de 50%

&
& AULA 3 |_Da otimizacdo & multiplicacido da sua produtividade
& AULA 4 | Ser e fazer antes de ter
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