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Cinco formas de negociar prioridades

*Christian Barbosa

Seja com seu chefe, co-
lega de trabalho ou cliente,
é importante ter clareza do
que é prioritario de ser fei-
to, caso contrario tudo vi-
ra urgente e vocé acaba se
perdendo.

Na experiéncia que es-
tou fazendo de acordar
mais cedo, para aumentar
o nivel de resultado, é ni-
tido nos comentarios das
pessoas que estao aderin-
do a experiéncia que eles
conseguem melhorias,
pois simplesmente nessa
hora adicional eles focam
em prioridades reais, sem
ninguém atrapalhar.

Selecionei cinco for-
mas de vocé negociar e es-
tabelecer prioridades. Cla-
ro que o assunto nao termi-
na aqui, mas € bom come-
co.

1 — Tenha controle do
seu dia - Nao adianta que-
rer priorizar se vocé nao ti-
ver um planejamento, sao
coisas ligadas, mas que
acontecem em uma ordem.
Primeiro eu preciso puxar
da cabeca tudo que tenho
para fazer, depois eu pla-
nejo isso nos proximos 3-5
dias e ai eu priorizo diaria-
mente o que deve ser feito
primeiro e depois. Se vo-
cé nao sabe o que deve fa-
zer e ficar apenas receben-
do e-mails ou lembrancas
te dando ordens do que fa-
zer vocé ndo vai conseguir
priorizar de forma eficaz.

2 - Antecipe ao maxi-
mo - Sempre que possivel

niao espere a prioridade
virar urgéncia para fazer.
Quanto mais antecedén-
cia vocé tiver, mais flexibi-
lidade tera na hora de de-
finir 0 momento certo de
execu¢ao. Adiar uma prio-
ridade que tem prazo pa-
ra um momento de melhor
performance pessoal é su-
per saudavel, o problema é
quando vocé tem de fazer a
prioridade porque é o limi-
te da entrega.

3 - Negocie priorida-
des antes de serem urgén-
cias — Se vocé sabe que al-
gumas prioridades depen-
dem de terceiros, nao es-
pere que eles lembrem da
prioridade na ultima ho-
ra. Vocé nao pode mudar
o modo das pessoas se pla-
nejarem, mas o seu plane-
jamento pode inferir na
boa produtividade de to-
da a equipe. Pequenos e-
-mails de lembrete ou de
oferecimento de ajuda aju-
dam a relembrar a tarefa.

4 — Negocie com seu
chefe - Eu nao aceito quan-
do delego uma tarefa e a
pessoa simplesmente re-
torna: “nao da pra fazer”.
Nao da por que? Quais as
prioridades? E bem dife-
rente quando eles chegam
e falam: “eu estou com es-
sas prioridades na sema-
na, o que vocé acha que de-
ve ser priorizado?”. O lider
tem de saber o que € prio-
ritario, ele junto com vo-
cé pode negociar as prio-
ridades e os prazos. Ha-
vera dias que vai precisar
de “tempo extra”, mas na

maior parte dos casos de-
vera ser possivel ajustar.

5 — Negocie com base
no resultado - Se tiver da-

vidas do que deve ser prio- |
rizado, eu sugiro “elevar” .

0 questionamento para as
metas, momento, visao ou
missao da empresa. Preci-
sa aumentar o faturamen-
to? Priorize as atividades
de faturamento. Precisa
aumentar a qualidade de
servico? Priorize o atendi-
mento ao cliente. Priorizar
significa dar uma ordem
de execucdo, nao esque-
cer a atividade, por isso sa-
ber o momento certo de fa-
zer se torna imprescindivel
nessa decisao.

Use seu tempo com sa-
bedoria.
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