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Diagnóstico
do Gargalo
Descubra o quanto sua empresa ainda depende de você. 12
perguntas, 4 minutos, um retrato honesto de quem carrega
a empresa nas costas.

12
P E R G U N T A S

4 min
P R A  R E S P O N D E R

3
P E R F I S  D E  R I S C O

F E I T O  P E L A  F E E D M A R C A  E  O P E R A Ç Ã O



0101F E E D A B E R T U R A

A N T E S  D E  C O M E Ç A R

Se a empresa para quando
você tira férias, o
problema não é esforço.
Você provavelmente é bom no que faz. Trabalha muito, resolve o que ninguém
resolve, segura as pontas. E é justamente por isso que virou o ponto por onde
tudo passa.

Quando cada decisão espera a sua aprovação, cada cliente importante quer
falar com você e nada anda sem o seu empurrão, a empresa deixa de ser uma
empresa e vira uma extensão da sua agenda. Ela cresce até o limite do seu dia,

e para ali.

Este diagnóstico não mede o quanto você se esforça. Mede o quanto a
operação depende de você estar presente pra funcionar. É um retrato de onde

o seu tempo está preso, e de quanto do crescimento está travado esperando
você ter uma hora livre que nunca sobra.

Pontuação alta não é troféu. Neste diagnóstico, quanto mais
alto o total, mais a empresa depende de você, e maior o risco. O
melhor resultado possível é o mais baixo.
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0202F E E D C O M O  U S A R

I N S T R U Ç Õ E S

Três passos, quatro minutos.

1 Responda de 0 a 3, com sinceridade
Cada afirmação recebe uma nota. 0 é nunca, 3 é sempre. Marque o
número que mais parece com a sua realidade de hoje, não com a que você
gostaria de ter.

2 Some tudo no final
São 12 afirmações, divididas em 4 blocos. Ao terminar, some as notas dos
quatro blocos e chegue no seu total, de 0 a 36.

3 Veja em qual perfil você cai
O total aponta um de três perfis. Cada perfil vem com uma ação prática
que você consegue começar a aplicar ainda esta semana.

A  E S C A L A 0 nunca 1 raramente 2 às vezes 3 sempre

Não existe resposta certa ou errada. O valor deste diagnóstico está inteiro
na sua honestidade. Quanto mais real a resposta, mais útil o retrato que
você leva daqui.
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F E E D A S  1 2  P E R G U N T A S  ·  1  D E  2

P O N T U E  D E  0  A  3

Onde o seu tempo trava.
0  N U N C A  ·  1  R A R A M E N T E  ·  2  À S  V E Z E S  ·  3  S E M P R E

Bloco A Dependência do dono 3  A F I R M A Ç Õ E S

A1 As decisões da empresa esperam pela sua aprovação antes de andar. 0 1 2 3

A2 Os clientes mais importantes só se sentem bem atendidos quando falam
direto com você.

0 1 2 3

A3 Se você sumir por duas semanas, a receita cai. 0 1 2 3

Bloco B Manual e repetitivo 3  A F I R M A Ç Õ E S

B1 Toda semana você refaz na mão as mesmas tarefas que já poderiam ser
padrão.

0 1 2 3

B2 A informação que importa vive numa planilha solta ou só dentro da sua
cabeça.

0 1 2 3

B3 Cada proposta ou orçamento sai do zero, como se fosse a primeira vez. 0 1 2 3
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F E E D A S  1 2  P E R G U N T A S  ·  2  D E  2

P O N T U E  D E  0  A  3

Como o mercado te vê.
0  N U N C A  ·  1  R A R A M E N T E  ·  2  À S  V E Z E S  ·  3  S E M P R E

Bloco C Percepção e marca 3  A F I R M A Ç Õ E S

C1 O seu material de apresentação passa uma imagem menor do que o
tamanho que você quer ter.

0 1 2 3

C2 A sua comunicação sai improvisada, muda de tom e não parece a mesma
empresa toda vez.

0 1 2 3

C3 Já aconteceu de um cliente ou prospect te achar pequeno demais pro que
ele precisava.

0 1 2 3

Bloco D Capacidade de escalar 3  A F I R M A Ç Õ E S

D1 Quando o trabalho aperta, o seu primeiro reflexo é contratar mais gente. 0 1 2 3

D2 A sua operação não aguentaria o dobro de clientes hoje sem virar caos. 0 1 2 3

D3 No dia a dia você depende de improviso no lugar de um processo escrito. 0 1 2 3
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0303F E E D S U A  P O N T U A Ç Ã O

S O M E  E  D E S C U B R A

O seu total.
Some as notas de cada bloco, chegue no total e encontre a sua faixa. Lembre:
total mais alto significa mais dependência de você, e mais risco pro

crescimento.

S O M E  O S  Q U A T R O  B L O C O S

Bloco A · Dependência do dono

Bloco B · Manual e repetitivo

Bloco C · Percepção e marca

Bloco D · Capacidade de escalar

TOTAL

0 a 12
Operação madura
A empresa anda sem você segurar
cada peça.

13 a 24
Preso no meio do
caminho
O gargalo mora em pontos claros e
repetidos.

25 a 36
Empresa de uma pessoa
só
Quase tudo depende de você. Alto
risco.

/ 36

Guarde esse número. Na virada da página você vê o que ele diz sobre a sua
empresa, e o primeiro movimento pra tirar peso das suas costas ainda esta
semana.
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F E E D O S  T R Ê S  P E R F I S

S E U  R E T R A T O

Em qual você caiu?

0
12

P O N T O S

Operação madura
A empresa anda sem você segurar cada peça. Existe processo, gente confiável e
algum grau de autonomia. O seu risco não é depender de você, é estagnar por falta
de marca: crescer devagar porque, de fora, a empresa parece menor e mais comum
do que de fato é.

A Ç Ã O  D E S T A  S E M A N A

Pegue os seus três melhores resultados de cliente e transforme cada um numa página
de uma linha só (situação, o que foi feito, resultado). É o começo de um material que
faz a empresa parecer do tamanho que ela já tem.

13
24

P O N T O S

Preso no meio do caminho
Você já delegou parte das coisas, mas o gargalo ainda mora em pontos claros: um
tipo de decisão, um cliente, uma tarefa que sempre volta pra sua mesa. A empresa
cresce, só que aos trancos, e sempre esbarra nos mesmos lugares.

A Ç Ã O  D E S T A  S E M A N A

Escolha a única tarefa que mais volta pra você sem precisar. Escreva o passo a passo
dela em meia página e entregue pra alguém executar uma vez, com você só olhando.
Um gargalo por vez é como isso se desfaz.

25
36

P O N T O S

Empresa de uma pessoa só
Hoje quase tudo passa por você: decisão, atendimento, entrega, venda. A empresa
é competente porque você é competente, e esse é exatamente o risco. Ela não
escala além do seu dia e fica exposta demais a qualquer semana em que você não
puder estar presente.

A Ç Ã O  D E S T A  S E M A N A

Liste as cinco tarefas que só você faz. Marque a que menos precisa de você
especificamente. Essa é a primeira que sai das suas mãos, e o primeiro respiro que a
operação ganha.
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0404F E E D O  Q U E  F A Z E R  C O M  E S S E  R E T R A T O

D O  M A P A  A O  M O V I M E N T O

O diagnóstico é o mapa, não o
conserto.
Ele mostra onde o seu tempo trava o crescimento, mas apontar o buraco é
diferente de sair dele. Na prática, esses pontos raramente se resolvem
sozinhos, nem só com mais esforço da sua parte.

Eles se soltam quando marca e operação passam a andar juntas: a empresa
começa a parecer do tamanho certo por fora enquanto, por dentro, para de
depender de uma pessoa só pra funcionar. É esse encontro que a Feed

destrava.

U M  C A S O  D E  B A S T I D O R

Um cliente chegou até a gente fechando pessoalmente cada venda e
respondendo cada mensagem no próprio celular. O primeiro movimento não
foi contratar meio time novo. Foi transformar as respostas que ele repetia

todo dia num atendimento que rodava sozinho. Em poucas semanas, ele
deixou de ser o funil e voltou a ser o dono.

Era o gargalo de tudo ›› voltou a decidir onde a empresa cresce
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F E E D P R Ó X I M O  P A S S O

U M A  C O N V E R S A ,  S E M  P I T C H

Você mapeou onde o tempo
trava o crescimento.
O mapa é a parte fácil. A parte que muda o jogo é decidir qual desses pontos

destravar primeiro, e como fazer isso sem contratar meio time novo nem parar

a operação no meio do caminho.

É exatamente essa conversa que a gente gosta de ter. Sem apresentação de

slides, sem empurrar pacote. Você traz o seu resultado deste diagnóstico, a
gente olha junto o seu caso e aponta os 2 ou 3 movimentos que dariam mais

resultado pra você primeiro.

Se você sair dessa conversa com clareza e sem contratar a Feed, já valeu o
nosso tempo.

A G E N D E  A G O R A

30 minutos, olho no olho no seu
caso
Traga o seu total e a sua faixa. O resto a gente conversa.

Agendar 30 minutos

Link de agendamento: agenciafeed.com/agendar
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F E E D

M A R C A  E  O P E R A Ç Ã O

A  D O R  Q U E  N I N G U É M  F A L A  E M  V O Z  A L T A

Você virou o gargalo
do próprio
crescimento.
Dá pra mudar isso. Sem parar a operação, sem virar outra
pessoa. Só tirando de cima de você o que nunca precisou
estar aí.

Q R  D E
A G E N D A M E N T O

F A L E  C O M  A  F E E D

Agende seus 30 minutos
agenciafeed.com/agendar

F E E D  ·  M A R C A  E  O P E R A Ç Ã O  P A R A  P M E S D I A G N Ó S T I C O  D O  G A R G A L O


