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~ META- PLAND DE AGAD - EXECUCAD.

EAG (:




POSITIVE
FOCUS
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“A MENTE DE UM
INICIANTE E UMA
FOLHA DE PAPEL EM
BRANCO”
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COMO O ADULTO
APRENDE?
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O QUE VOCE

VAI VER METODO
NA AULA
DE HOJE?
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JORNADA DA AULA:

e METODO MPE
« ALAVANCAS

» METAS

* FERRAMENTAS
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“Eu nao acredito em sorte,
Acredito em META, PLANO DE

ACAO E EXECUCAO.” o




O METODO DE GESTAO
QUE VAI DEFINITIVAMENTE

DE FORMA INTENCIONAL
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META + HODOS

META: RESULTADO A SER ATINGIDO
HODOS: CAMINHO
METODO: CAMINHO PARA RESULTADOS
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O QUE E UMA ALAVANCA?

"D8-me uma alavanca e um ponto de apoio

¢ levantarei 0 mundp.”
Arquimedes

MPENSADOR
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ALAVANCA

A ALAVANCA E UMA DAS SEIS MAQUINAS MAIS
SIMPLES DA HUMANIDADE.
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. DOMINIO PESSOAL

froci-
ALAVANCAS PARA :GESTAO G
O SEU NEGOCIO?

- FINANCAS

- TRACAO
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MICHAEL E. GERBER

O Mito do
Empreendedor

Myth

FUNDAMENTO

Apana. teoria juntam for, ca
sultado é um II vro mult interessante
ub como faz con!ecor.

JACK WELCH

TWPEWARPE

‘ "rw I NR ll
TR ER Y EI

J DESAFIOS T
2 IDAs
EQUIPES LARRY BOSSIDY

i RAM CHARAN

BEST-SELLER MUNDIAL COM MAIS DE 1 MILHAO DE EXEMPLARES VENDIDOS
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A EMPRESA E UM REFLEXO DO DONO

70% DO DESEMPENHO DAS PESSOAS DE UMA
ORGANIZACAO DEPENDE DO LIDER.

PARA O BEM E PARA O MAL.
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VISAO
O QUE

MISSAO
POR QUE

VALORES
COMO

EAG (:



“LIDERAR E BATER METAS CONSISTENTEMENTE,
COM O TIME E FAZENDO CERTO.

SE SER UM BOM LIDER E CONSEGUIR RESULTADOS POR MEIO DE PESSOAS,
ENTAO A PESSOA DO LIDER DEVE INVESTIR UMA PARTE SUBSTANCIAL
DE SEU TEMPO NO DESENVOLVIMENTO DE SUA EQUIPE.

PORTANTO, O TEMA RECURSOS HUMANOS E CENTRAL
NO DESENVOLVIMENTO DO CONTEUDO DA LIDERANCA”
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- LIDERANCA

DO LIiDER

COM O TIME ] [ FAZENDO O CERTO ]

)

[ALCANCAR METAS ]

'

v

!

N
. Atribuir metas baseadas em L. Rec'rutar. 1. Promover cultura unica.
lacunas. Z Tre|r.1ar. 2. Cultura Alto desempenho.
Promover dominio do 3. InsEicE _ 3. Cultura de fatos e dados.
método pela equipe. 4. Fazer coaching. _ _ 4. Cultura de honestidade
Promover aquisi¢ao de . P.romover SE e raca. intelectual
conhecimento técnico do 6. Tirar pessoas da zona de 5. Cultura de enfrentamento
processo pela equipe. conforto para que elas se dos fatos
SISOl BT 1. Alinhamento com valores da
7. Fazer uma avaliacao e empresa
desempenho honesta e
construtiva.
8. Demitir quando preciso.
9. Ter um sistema de incentivo
q ® A
alinhados com metas. EAG ‘ls




1 — ALCANCAR METAS

«  ATRIBUIR AS METAS DESAFIADORAS
e PROMOVER O DOMINIO DO METODO PELA EQUIPE

PROMOVER A AQUISICAO DO CONHECIMENTO TECNICO
PELA EQUIPE
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RELEVANTE
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RELEVANTE TEMPORAL
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META NA LACUNA

EXEMPLO:
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2-COM O TIME

* RECRUTAR
* TREINAR
* INSPIRAR

* FAZER COACHING

* RECOMPENSAR (MERITOCRACIA)

* TIRAR DA ZONA DE CONFORTO

*  FAZER AVALIAGCAO DE DESEMPENHO
* PROMOVER

* DEMITIR QUANDO PRECISO
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3 — FAZENDO O CERTO

* PROMOVER A CULTURA

* PROMOVER CULTURA DE ALTO DESEMPENHO

* CULTURA DE ENFRENTAMENTO DOS FATOS

* ALINHAMENTO COM OS VALORES DA EMPRESA
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AGENDA DO LIDER

 OLIDERE O PRINCIPAL AGENTE DE MUDANCA NA EMPRESA
A IMPLANTACAO E A MUDANCA SAO INDELEGAVEIS
« A MUDANCA VEM POR MEIO DE CAPACITACAO
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MPE
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O QUE E GERENCIAR?

Grupo (10 min)
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INTERVALO
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O QUE E GERENCIAR?

* RESOLVER PROBLEMAS
* PERSEGUIR RESULTADOS
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A ESSENCIA DO TRABALHO
EM UMA ORGANIZAGAO
E ATINGIR RESULTADOS!
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VOCE PRECISA DE
UM METODO!
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EXISTEM ILHAS DE EXCELENCIA E DE RESISTENCIA
DENTRO DAS ORGANIZAGOES.

A DO DONO DA ORGANIZACAO
E FUNDAMENTAL NO PROCESSO.




O CONHECIMENTO POR SI SO NAO CRIA VALOR.

O VALOR E CRIADO QUANDO
O CONHECIMENTO E UTILIZADO NA CONSTRUCAO
DE PLANOS DE ACAO CUJA EXECU(;AO
E
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CICLO IR
METRS
C D
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ESTABELEGA
A5
METAS

A B
0S METODCS PAAS
ATINGIR ASMETAS

CICLO
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Objetivo ou titulo do plano
de agao:

PLAN (planejar)

Plano de Agao 5W2H

Lancar um produto com o Felipe Noronha, voltado para o varejo, com objetivo de faturar RS 200.000,00 com um produto que ndo seja entregue pelo Marcelo

O que fazer? Por que? Quem? Onde? Como? Quanto? Quando? Quando?

. . . . . Data fim
Mativo Responsavel Envolvidos Local Metoda, ferramentas, consultoria, etc. | Valor ou tempo R Data de conclusdo

A empresa ndo pode depender
Langar um produto  apenas do Marcelo para vender Felipe Noronha,

_ . . . ) Utilizar o funil de perpétuo -
para varejocomo  Seus produtos, aumentar o portfolio Marcelo time de marketlng ' R550.000,00 | 15/08/202

de produtos do EAG, aumentar a : pago-

Felipe Noronha e copywriter

receita e a margem de lucro
Trazer expertise de outros Fazendo as especificacoes

langamentos para a nossa empresa Marcelo Aline 3 do lancamento e solicitando| 3 horas 15/06/2022

sem sobrecarregar o nosso time.

Contratar o
copywriter/estrategista
roposta

Planejar a estratégia Copywriter/estrate | Aline, Marcelo e _ Reunides de alinhamento,

08 horas 25/06/2022

EAG (:

Gerar vendas. _ . .
de lancamento gista Felipe Noronha especificacdo e aprovacao.




O que fazer? Por que? Quem? Onde? Como? Quanto? Quando? Quando?
Envolver o time de Definindo @ verba para campanha e
a estratégia para trafego organico
Selecionar o publico ideal Aline Trafego e designer com a base atual de clientes - 30/06/2022
fazendo o cronograma do

marketing para fazer
as campanhas de

trafego lancamento - executando

o Baixar custo de aguisicdo do Felipe Noronha e . Agendando as gravacoes e : I
Gravar os criativos Marcelo . ) EAG o . 5 horas 07/07/2022
lead time de marketing validacao de script

Colocar a campanha . Facebook/Insta Utilizando o facebook A L
Converter leads Fernando Cleon e Aline ~ RS 50.000,00 | 15/07/2022
no ar gram e Youtube | management e Google Ads

. Fazer uma entrega que gere
Planejar a

) Copywriter/estrate | Marcelo e Felipe ~ Criando e treinando script i I
muito valor e converta em . EAG 08 horas 05/08/2022
Masterclass vendas gista Moronha da Masterclass

Fazer a venda do Felipe Noronha e
Converter em vendas Marcelo . . Zoom
Bootcamp time comercial entrega da Masterclass

Compra no botdo durante a -

2 horas 15/08/2022
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Plano de Acao 5W2H

Objetivo ou titulo do Aumantar em 25% o faturamento do departamento, superando o ponto de equilibrio financeiro
plano de agéo: através da melhoria do fluxe de passagens e do ticket médio de venda

Responsdvel pelo plano: Luiz Carlos Atualizado em:

PLAN (planejar)
0 que fazer? Por que? Onde? Quanto? Quando?

Aclo Motive Responsavel Envolvidos Local Método, ferramentas, consultoria, ete. Valor ou tempo | Data fim prevista | Data finalizada

Aumentar o fatuamento da Faturamento atual nao @ suficients Sabnna, Paulo, Aumentar em 25% 0 faturamento do depanamento através do
danaramanto da sanioos para alcangar o ponta de equiliono, Luiz Canos Claudio, Marcalo, Pés Vendas Agendamento ativo, Merchandising, Consultonia comancial, Fi$ 27.000,00 31nzfeozz
P %0 gerando prejuizo no depanamenta Humberto Diagnostico de serigos, Painel de Vendas

(Gerar 30% das passagens da oficina pelo agendamento atva. 1 -
Treinar a colaboradora Katla na atvidade de agendamento ativo
com o fluxo de tarefas @ script padrao. 2 - Realzar contatos com
0% clientes que compraram velculo na concessonana a cada 60

diag, atalzando a KM rodada para calculo de previsao das A% 16.000,00 031072022 011072022
manutengoes. 3 - l[dentmicar nas bgagoas atraves do scnpt de
Contato, oponunidades de senicos CcOMetvos 10ra do plano de
Manutengao previsto. 4 - Sugenr datas de agendamento para o
chente realzar suas manutengoes preveantivas @ Cometivas.

Estraitar relacionamento com os cllenies
da concessionana, atualzando as KM's Departamanto de
Saonna Katia
bimesiralmente, gerando oponunidade Agendamento & Fesquisa
de passagens no Fos Vendas

Implementar agandamanto atvo

1 - Definir servigos @ produtos agregados que farao pare do
merchandiging. 2 - Gravar videos explcativos quanto a
importancia dos senigos @ produtos para o velculo e clente. 3- | FA$ 2.000,00 + B
Projetar na televisio da recepgio e sala de espera os videos Haoras
explicativos dos senvigos agregados. 4 - Apresentar prova
testemunhal das pecas substituidas na recepgio.

Fromover um amblenta que incentive o
Merchandizsing clente a comprar mals produtos e Luiz Carlos Faul Recepgac Pos Vendas
SENVIGDS

10/10/2022 10/10/2022
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0 que fazer? Por que? Quem?

Envalvidos

Responsavel

Realzar vendas adiclonals de senigos e
produtos agragados atraves de uma
abordagam consultva

Paul, Claudio &
Marcelo

Consuttona comarcial Luiz Caros

Aumentar o volume de vendas
Diagnéstico de senvigos adicianals pelos (8cnicos Técnicos produtivos

Monmorar diarlamente as vendas do
Fainel de Vendas depariamento e por consultar Lur Caros TI, Humbeana

PLAN (planejar)
Onde?

Recepgan PAs Vendas

Fos Vendas

Como?

Quanto? Quando?

Método, ferramentias, consultoria, efe. Valor ou tempo

Vender agregados para 40% dos clentes atendidos na recepgio
1- Trainar a equipe no método "APRENDA" desenvolido pala
NMOS consultonia. 2 - Desenvolver scipt e perguntas chaves pars
abordagem da necessidade @ desejo do clenta. 3 - Oferar a
100% dos cllentes 02 servigos @ produtos adiclonals quem
estejam conectados ao levantamento de necessidade e desejo. 4
- Registrar nas 05's 08 motivos de N4o vanda para postanor
melhoria da abordagem

A% 9.000,00 03M10/2022

1 - Desenvolver check list de tens a serem verficados em toda
manutengio dos veiculos. 2 - Trainar o time de t4Cnicos na
execuio do check kst com foco comercial. 3 - Registrar pos fotos
/ou videos explcatvos todos 02 servigns e pecas adiclonals
DrOpOstas para subStiuigan. 4 - Enviar ao clente as fotos a
videos apresentando o2 beneticios de realizar a manutengio no
MOMENta & COM a CONCRSSNANa

051042022

1 - S0kcitar ao TI, customzagao de relatdno para consobdagao
das vendas dianas. 2 - Venhicar diafamenta o volume de vendas
realzadas palo deparamanto. 3 - Moniorar o indicador de
conversao de vendas. 4 - CONVersar com os consuitores sobre a
venda dos produios @ senigos. 5 - 58 necessano ajustar
samanalmente a astratégla comancial

Data fim prevista

Quando?

Data finalizada

03/10/2022

03102022

EAG (:



ESTABELEGA
A5
METAS

CICLO

A [STBELED
0S METODOS PARR
MINGIR ASMETAS

EDUQUE
i

TREINE
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CICLO

ESTABELEGA
A5
METAS

" ESTABELECH
0S METODCS PAAS
ATINGIR ASMETAS

[BUUUE
TREINE

[X[l}lllg
TRABALHO
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I Acompanhamento da execucédo das agdes

100%
90%

80%
73% 73%

57%
23%

70%

60%

40%

30%

20%

Percentual das agdes executadas
g

10%
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CICLO

ESTABELEGA
A5
METAS

~ [STABELEGA
05 METODOS PARA
ATINGIR ASMETAS

EDUQUE

VERIFIOUE i
08 ‘ TREINE

RESULTADOS EVECUTE

0
TRABALHO
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ESSTHBHEIJ[I
TOME R METAS
AGAD

APROPRIADA

CICLO

, ESTABELEGA
05 METODOS PARA
ATINGIR ASMETAS

EDUQUE

VERIFIQUE i
05 | TREINE

RESULTADOS ECUTE

0
TRABALHO
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OPERAGAD

MELHORIA DA OPERAGAD

METODO DO MODELO
MELHORIAS
GERENCIAMENTD
LONGO
Tl ESTRATEGICO
MELHORIAS GERENCIAMENTD GERENCIAMENTD
ANUAIS DF DIRETRIZES DE PROJETOS
OPERAG0 “”‘,{PE{%"T“

REF.: O VERDADEIRO PODER - VICENTE FALCONI



MELHOR ———>

MANUTENCAO

TEMPD ——»i

REF.: MODELO MIYAUCHI



MELHOR ———>

MANUTENCAO

METODO DE SOLUGAD
OF PROBLEMAS

TEMPD ——»i

REF.: MODELO MIYAUCHI



MELHOR ———>

MANUTENCAO

@1'»
’ %

METODO DE SOLUGAD
=> OF PROBLEMAS

TEMPD ——»i

REF.: MODELO MIYAUCHI



INDICADORES

O que nao é medido, nao pode
ser gerenciado.

Peter Drucker
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EMPRESAS

» O DESEMPENHO NAO ESTA SENDO GERENCIADO:;

» A RETRO ALIMENTAGCAO DO PROCESSO, VISANDO A MELHORIA
E APERFEICOAMENTO, FICA PREJUDICADA NA MEDIDA EM QUE
NAO SE TEM UM PROCESSO DE MEDICAO DE DESEMPENHO;

* NAO SE PODEM IDENTIFICAR ADEQUADAMENTE OS PROBLEMAS,
NEM ESTABELECER UM CONJUNTO DE PRIORIDADES;

* O GERENCIAMENTO FICA MUITO PARECIDO COM UM CONJUNTO
DE ADIVINHACOES DESORDENADAS;

» DESORIENTA AS PESSOAS, NA MEDIDA EM QUE NAO SE PODE DEFINIR
O QUE SE ESPERA DE CADA UM DE FORMA OBJETIVA;

» AS PESSOAS NAO TEM CERTEZA DE QUE SEU DESEMPENHO
E ADEQUADO OU NAO;
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EMPRESAS COM INDICADORES

» PERMITE ENTENDER MELHOR O QUE ESTA ACONTECENDO;

» AVALIAR AS NECESSIDADES DE ADEQUAGCAO E DE MELHORIAS NOS
SEUS PROCESSOS, BEM COMO O IMPACTO DE TAIS MUDANCAS;

* PRESERVAR OS AVANCOS E GANHOS OBTIDOS;

» ESTABELECER UMA ORDEM DE PRIORIDADES COERENTE COM OS
OBJETIVOS ORGANIZACIONALIS;

* GERENCIAR AS RESPONSABILIDADES COM MAIS SEGURANCAS;
 ADMINISTRAR UM SISTEMA DE TREINAMENTO DE FORMA MAIS EFICAZ;

» PLANEJAR AS ACOES DIRECIONADAS PARA ATENDER A NOVAS
EXPECTATIVAS DO CLIENTE;

 ESTABELECER CRONOGRAMA MAIS REALISTAS. EAG (:



ONDE VOCE PODE USAR O ?
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COMO VOCE RODA O

e PODCAST #16 “COMO ECONOMIZAR 5 ANOS EM
1 COM UMA TECNICA”

Ouga aqui!
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N
REUNIAO INTERNA
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DESAFIO?

EAG (:






“As habilidades que te trouxeram até aqui,
nao Sao as mesmas gue vao te levar para o proximo nivel”
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Vs

4%)

o



NPS
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HAPPY
HOUR
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