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Lideranga de equipes de alta performance
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A competitividade do agronegdcio brasileiro é incontestdvel, mas a manutencdo dessa posi¢do
exigird do pais o fortalecimento de alguns fatores de competitividade, entre eles o
desenvolvimento de recursos humanos. Cada vez mais empregado nas organizacdes
modernas, o processo de Lider-Coach revela-se como uma ferramenta para esse proposito.

A influéncia da gestdo de pessoas no sucesso dos agrodistribuidores é incontestdvel, a
atividade de comercializacdo de insumos agricolas exige equipe qualificada e gestao eficiente
de time. Ndo importa o porte de um agrodistribuidor, a gestdo do seu negdcio exige a
presenca de lideres de equipes, especialmente para forca de vendas e atividades
administrativas.

A ferramenta de lider-coach pode auxiliar os gerentes de vendas e administrativos no
gerenciamento e desenvolvimento dos respectivos times.

Lideranga por meio do coaching

A lideranga por meio do coaching permite revelar o melhor de cada integrante da equipe. O
lider ou coach exerce o papel de professor, ele ajuda sua equipe a estabelecer uma visao
compartilhada, gerencia pessoas, proporciona feedback constante, lidera por investigacdo
colaborativa e desenvolve competéncias comportamentais.

A lideranga por investigacao colaborativa significa que o lider deve ensinar a equipe e analisar
os fatos e gerar respostas eficientes. Neste caso o lider exerce papel de facilitador,
contribuindo e investigando junto com a equipe os dados disponiveis. A investigacao
colaborativa desperta o senso de comprometimento e integragdao entre lider e liderados em
busca do objetivo comum.

Gestor, para desenvolver o processo de lider-coach siga as seguintes etapas:

1. Avaliagdo da equipe: Quem é a pessoa que eu lidero? Aonde ela quer chegar? Quais
qualidades ela ja tem que a ajudam neste processo e quais ainda faltam desenvolver?

2. Conexdo pessoal com a equipe: Como estabelecer uma alianga entre a equipe e o
lider?
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3. Metas: Como estabelecer metas de desenvolvimento (planejamento de carreira) e de
desempenho (momento atual na organizag¢do) para a equipe?

4. Plano de a¢do: Como traduzir as metas em atos? O que e quando fazer?

5. Obstaculos: Como identificar dificuldades e estruturar planos alternativos?

6. Feedback: Como prover feedback para a equipe?

7. Ensinamento: Como desenvolver o ensino de valores de lideranga?
Avaliagdo da equipe

Consiste em diagnosticar a diferenca entre as atuais qualificacGes do colaborador e as
qualificacGes ideais. Algumas técnicas sdo empregadas, com destaque para a avaliacdo 360° e
a coleta de dados CLEAR.

Coleta de dados CLEAR

Cultura Como vé a cultura da empresa?

Lideranga Qual estilo de lideranga? Como atua quando
lidera?

Informal 360 O que os pares diriam do avaliado?

(reclamacdes e elogios)

Experiéncias didrias Qual atividade exerce bem? Qual ndo vai tao
bem?
Modelos de referéncia Quem ele admira e por qué?

Fonte: Elaborado pelos autores com base em STEFANO (2005) O Lider-Coach: lideres criando
lideres.

Conexado pessoal com a equipe

E fundamental que o lider estabeleca uma alianga de confianga no exercicio da lideranga. Ele
precisa saber escutar as histérias sem julgamentos com o propdsito de identificar o modelo
mental e as qualidades de cada membro da equipe. Para o estabelecimento dessa conexdo
pessoal o lider deve apresentar atitudes tais como: manutenc¢do de confidencialidade, ndo
proposicdo de desafios irreais, apoio ao coachee (pessoa que recebe o coaching) na busca por
respostas e ndo envolvimento em questdes emocionais.

WWW.AGRODISTRIBUIDOR.COM.BR



‘ﬂ
AGRO o7

DISTRIBUIDOR

Metas

Cada membro da equipe deve possuir metas de desenvolvimento, planejamento de carreira, e
metas de desempenho na posicdo presente. O lider devera promover o alinhamento entre as
metas individuais e as da empresa. As metas devem ser desafiadoras para estimular a
satisfacdo pessoal.

Plano de agdo e obstaculos

As metas devem ser traduzidas em um plano de acdo que deve desafiar o liderado e servir de
base para estabelecimento do programa de treinamentos. Na estruturacao do plano de agdo é
importante considerar a alocacdo de tempo do liderado, o apoio e dedica¢do do lider e os
recursos externos necessarios.

E importante praticar a comemoracdo quando os pontos de controle planejados sdo
alcancados. Mas destaca-se que todo processo possui obstdculos e que o lider deve estar
preparado para o plano B.

Feedback

E um processo que permite informar algo que ajude o liderado a perceber o que funciona mais
adequadamente nas suas acdes. E uma conversa de aprendizado e, portanto, deve ser
continuo, efetivo, assertivo, respeitoso e deve ser fornecido o mais breve possivel apds o
evento. O feedback torna-se negativo quando é empregado para dar broncas ou é
excessivamente permissivo. No processo de feedback por mais que o lider saiba o que deve ser
feito, as sugestdes deverao surgir dos préprios liderados.

Ensinamento
As organizagOes possuem pontos de vista “ensindveis”, ou seja, pilares, ideias ou valores da

organizacao que os lideres devem transmitir constantemente para a equipe durante o
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processo de feedback. O ponto de vista “ensindvel” promove o alinhamento do individuo com

a empresa e facilita a sucessao de lideres.

Com a estrutura¢do do processo de coaching, as organizacdes de pequeno, médio e grande
porte desenvolvem o capital humano por meio da qualificacdo e gerenciamento da sua equipe.

Gerentes de agrodistribuidores, o aprimoramento da lideranca de equipe os ajudara a
atingirem resultados sustentdveis. Exercitem os conceitos de coaching, para colher o sucesso.
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