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Introducao

Ap6s mais de 20 anos de atuagao como empresario, consultor de empresas e
muita insisténcia de clientes e amigos, resolvemos publicar este pequeno livro
com algumas verdades que os novos “gurus” jamais abordaram (e jamais
abordarao) em suas atuagOes. Para esses especialistas em teoria, ¢ muito mais
tacil arrancar o seu dinheiro contando histérias bonitinhas e fantasiosas, que na
realidade nido produzem qualquer efeito pratico, do que coloca-lo diante da
realidade corporativa. Por mais interessante que possam parecer, frases
motivacionais e pensamento positivo nao o levardo ao sucesso, mas a um
patamar de otimismo e quase inercia diante da realidade do mundo corporativo
que ¢, e sempre sera, dura, exigindo de vocé muito conhecimento, muito
trabalho, determinacao e dedicacdo, para conseguir atingir o tio sonhado

SUCeSSO.

Muitas empresas com grande potencial de sucesso, se perdem pelo caminho e
amargam o fracasso pelo simples motivo de acreditarem que é possivel ser um
empresario de sucesso e viver no Mundo de Alice tao propagado por esses
teoricos. Nao ¢!l A crescente concorréncia exige uma postura técnica e
profissional alinhadas a novas realidades que surgem a todo instante e, para
sobrevivermos rentaveis e relevantes, devemos encarar esta realidade com
seriedade. Quem insistir em permanecer no passado acreditando que apenas
com otimismo podera suportar e superar seus momentos dificeis, estara
correndo o risco de se tornar irrelevante para o mercado e aos poucos

desaparecer.

Prestar atencao aos detalhes, se profissionalizar, buscar ajuda profissional,
encarar a realidade dos fatos, sao algumas posturas que o mercado — cada vez

mais exigente e seletivo — exigira daqueles que desejam o sucesso.



Voce deve estar pensando que nossas sugestoes sio complexas, que nio se
adaptam ao tamanho de sua empresa, que vai custar muito caro aplica-las a sua
rotina empresarial ou qualquer outra desculpa. Mas, posso lhe garantir que todas
as dicas sio extremamente simples e gratis, mas fundamentais para garantir a

sobrevivéncia da sua empresa.

Nao vemos sentido algum em ter um empresa, seja de que tamanho for, e nao
ganhar dinheiro com ela. Nao ¢ logico assumir tantas responsabilidades e ao
final do més nao ter dinheiro para nada. Muitos transferem a sua
responsabilidade para o governo, os juros, as crises, os impostos ou qualquer
outro fator. Mas quem define o sucesso da sua empresa é vocé! Se der certo,

parabéns. Se der errado vocé sera o inico responsavel.

Mais uma informagdo. Todas as sugestdes aqui descritas sao fruto de
experiéncias reais vividas por nossa equipe durante 20 anos no dia a dia dentro

de empresas de varios segmentos e porte.

Sinceramente, espero que vocé leia com atengao o nosso conteido e consiga
aplicar parte do que sugerimos ao seu dia a dia. Se assim o fizer, posso garantir
que sua visao empresarial sera transformada em uma nova e estratégica maneira

de ganhar dinheiro.

Boa Leitura

Arildo Ramos



DIVIDA RESPONSABILIDADES

Imaginar que vocé pode tomar conta de tudo sozinho ¢ uma grande ilusao e
um grande erro. Vendas, compras, contas a pagar, contas a receber, limpeza,
atendimento, visitas a fornecedores, etc, sao algumas rotinas que sua empresa
precisa executar com exceléncia e se voce ¢ daqueles que centraliza tudo, com
certeza algumas das rotinas acima esta largada e gerando uma imagem negativa

do seu negocio.

Aprenda a dividir responsabilidades. Concentre-se no que ¢é prioridade e
delegue e acompanhe o restante. Por exemplo: quando vocé fica preso cuidando
de tarefas burocraticas, nio consegue receber seus clientes, ndo consegue saber
como esta o seu atendimento, niao consegue acompanhar o que esta
acontecendo na sua concorréncia, € passa a agir depois que o problema ja

aconteceu. Vocé ja ¢ um bombeiro.

A desculpa é que seu funcionario nio consegue fazer e se vocé nao fizer nao
val sair, certo? Essa desculpa ¢é velha e ndo convence a mais ninguém. Alias, esta
¢ outra caracteristica de quem nao sabe o que esta fazendo. De quem ¢ a
responsabilidade de contratar, treinar, avaliar, cobrar? Nao ¢ o seu funcionario

que ¢ ruim. E vocé que nao sabe contratar.

Se vocé tem um sécio, defina claramente as responsabilidades de cada um, mas
crie o habito de reuniGes quinzenais para apresentacio de resultados e
planejamento de novas agdes. Desta forma todos saberdo o que esta
acontecendo com a operagao. Em muitas ocasides perguntamos a um socio
detalhes do negbcio e percebemos que ele nio sabe e instantaneamente
direciona a pergunta ao outro sécio. Se vocé se comporta assim, vocé nao ¢ um

empresario, mas um funcionario de luxo.



SEUS NUMEROS DEVEM SER CLAROS E PRECISOS

Quando recebemos um convite para atuar como consultores, realizamos uma
entrevista inicial para buscar o maior numero de informagoes possiveis sobre a
empresa. Quando perguntamos o faturamento bruto ou o custo fixo e total da
empresa no ultimo més ou ano e recebemos a resposta “é mais ou menos X

ou “quem cuida disso é fullano”, ja sabemos o porque das dificuldades.

Alias, vocé é capaz de responder agora, sem consulta e com exatido a estas trés
perguntas? Vocé possui estas informacdes em planilha detalhando cada
numero, ou esta tudo na sua cabe¢a ou em cadernos? Se a resposta ¢ negativa

voce ¢ mais um empresario que nao conhece a propria empresa.

Outra resposta muito comum ¢ quando ha uma sociedade. Vocé pergunta para
um, mas quem cuida é o outro. Uélll Os socios nio sabem o que esta
acontecendo na prépria empresa? Cuidado para nao descobrir apenas quando

o negocio ja estiver falido.

Detalhe seus custos independente de valor. Detalhe a origem das suas receitas,
apure seus resultados com exatiddo e mantenha estes relatérios atualizados e
disponiveis para consulta e, se necessario, apresentar. Ele é fundamental para

analise e tomada de decisoes.

Se vocé nao sabe com exatidio seus custos, suas receitas, seu resultado, como
espera ter sucesso? Se voce nao tem um relatério atualizado e disponivel com

todas estas informacdes estratégicas, como sabe se esta evoluindo ou nao?

Jamais fique no “mais ou menos”. Esta expressio demonstra falta de interesse

pelo negocio, incapacidade e imaturidade. Quando vocé nao sabe falar da sua



propria empresa, quem vai acreditar no potencial ou na qualidade do seu

servico?



SUA EMPRESA E RENTAVEL, LUCRATIVA?

Uma das maiores dificuldades que encontramos é saber quais sdo os objetivos
das empresas que nos contratam. Isso acontece porque trabalhamos com
resultados e quando o empresario nao sabe onde esta e aonde deseja chegar
ficamos sem saber exatamente como iniciar o trabalho e muitas vezes nao

aceitamos o desafio.

Qual a margem de lucro que suas vendas atuais deixam para o negoécior Qual o
segmento de produtos é mais rentavel? Se vocé nao sabe a resposta, vocé

também nao sabe se a sua empresa esta indo bem ou mal.

Para ter sucesso vocé precisa conhecer em detalhes o que vende, quanto vende,
qual a margem de lucro de cada produto, quanto custa, quanto gasta para vender
cada produto. Estas informagoes sdo uteis na hora de comprar, negociar, deixar

de vender e até criar promocgoes.

Geralmente este erro tem origem na formagao dos precos de venda. Muitos
empresarios aplicam um percentual sobre o custo do produto e imaginam que
estdo ganhando dinheiro. Em 90% dos casos, estdo perdendo e a cada venda

aumentam o problema.

Portanto, vocé deve dominar as técnicas de formagao de precos antes de pensar
em vender alguma coisa. Aplicando corretamente o modelo, vocé pode definir
com clareza quanto deseja ganhar, lembrando que nao adianta tentar vender

algo com precos muito acima da concorréncia.



Faca semanalmente uma apuracao de resultado identificando quais produtos
vendidos sao os mais ou menos rentaveis e crie uma estratégia para dar

prioridade aqueles que possuem as maiores margens.

Nao se acomode. Defina um objetivo audacioso e desafiador e trabalhe para

conquista-lo. Quando nao temos um objetivo claro, tudo vira paisagem.
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TIRE A MAO DO CAIXA DA EMPRESA

Uma empresa nos contratou para identificar o que estava acontecendo com o
seu dinheiro ja que, por mais que vendesse, ndo sobrava nada. Na ocasido o
empresario levantou a hipotese de que alguém poderia estar agindo de forma

nao ética colocando em duvida a honestidade de seus funcionarios.

Ap6s o periodo inicial de apuracio de informacdes para identificarmos o
cenario real, percebemos que o que estava acontecendo era o que sempre (ou
quase sempre) acontece, principalmente em empresas de pequeno porte. A
empresa era rentavel sim, mas o empresario usava o caixa como seu bolso ou

como sua conta particular e gastava mais do que podia.

Ser empresario nao significa que vocé vai ficar rico da noite para o dia e nem
sempre é possivel esbanjar aquilo que vocé nao tem apenas para demonstrar
prosperidade. Vocé deve gastar o que pode e quem dita este valor ¢ o caixa da

sua empresa.

Em uma situagao hipotética: sua empresa gera um lucratividade de R$ 1.000,00
(valores recebidos — valores pagos) mensais, mas as suas despesas pessoais
somam R$ 1.100,00 e vocé mete a mao no caixa da empresa para pagar. O que
acontecer Prejuizo de R$ 100,00 mensais que irdao te obrigar a procurar bancos
e outras fontes de receitas perigosas comprometendo ainda mais a longevidade

da sua empresa.

Em resumo, quem paga as suas contas pessoais nao é o faturamento da sua

empresa, mas quanto sobra no fim do més.
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Separe suas contas pessoais das obrigacoes da empresa. Apure o resultado
mensal das vendas (quanto sobrou em dinheiro) reserve 30% para capital de
giro e gaste apenas 70% deste valor. E pouco? Entio mexa-se ¢ melhore suas

vendas.
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PROMOGCAO NAO E A SALVACAO

As vendas estao minguadas e vocé ja esta pensando em fazer uma promog¢ao

para atrair consumidores e aumentar as suas vendas. NAO FACA ISSO!!

Quando vocé faz de promog¢des uma regra, vocé gera um comportamento
contrario a0 que imagina. Se vocé faz uma promoc¢ao a cada bimestre, no
intervalo ninguém vai comprar de vocé a espera da tal promogao. Outro fator
importante é que o excesso de promogoes deixa claro ao mercado que vocé nao

esta vendendo e isso afasta as pessoas.

Quanto mais promogdes voce faz, mais sacrifica a sua receita e queima margens
que fardo falta no fim do més. Promogoes s6 devem ser feitas em situagoes

excepcionais, principalmente para ajuste de estoques.

Reveja os nimeros do seu negocio, aprimore seu atendimento, tenha novidades,
mantenha a qualidade. Isso da muito trabalho, mas é mais eficaz do que tentar

viver de promogoes.
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ESQUECA O CONCORRENTE

Tem empresario que presta tanta atengao nas agcoes da concorréncia que acaba
esquecendo de tomar conta do seu proprio negocio. Ele sabe como é o
atendimento, se a loja é feia ou bonita, se os precos sio altos ou baixos, se ele
esta devendo, se paga os salarios em dia... e esquece de cuidar dos detalhes do

seu proprio negocio. Deveria virar socio, o que acha?

A concorréncia ¢, e sempre serd, uma grande aliada do seu sucesso. Quanto
maior a concorréncia, mais vocé sera obrigado a cuidar dos minimos detalhes
do seu negocio. Mas, quando vocé cuida mais da vida do seu concorrente do
que da sua, voc¢ transforma algo positivo em algo mortal para a sua

sobrevivéncia.

O concorrente baixa os precos, alonga prazos, faz promog¢oes absurdas, e vocé
inocentemente faz o mesmo com a desculpa esfarrapada de que nio pode

perder clientes e vendas. No fim, quebra ele e quebra voce.

Cuide dos detalhes da sua empresa. Um 6timo exercicio é atravessar a calcada
e olhar para a sua empresa como um cliente, ¢ ter a visdo que seus clientes

possuem do seu negocio.

Outra forma de cuidar da sua empresa ¢ ligar como um cliente e pedir
informagdes simples sobre seus produtos e/ou setvicos. Vocé ird se

surpreender com o que vai ouvit.

Se vocé cuidar dos detalhes, manter um padrio alto de qualidade na
organizacao, limpeza, atendimento, produtos e servicos, nem vai lembrar que

existe concorréncia.
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Acompanhar a concorréncia, o mercado, ¢ importante, mas nao faga disso uma

prioridade deixando o que ¢ seu de lado.
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LIVRE-SE DOS MAIS OU MENOS

Vivendo em um mercado cada vez mais exigente e seletivo onde qualidade é
fator primario de sobrevivéncia, contratar e manter funcionarios “mais ou

menos” pode quebrar a sua empresa.

Pessoas “mais ou menos” produzem resultados “mais ou menos”. E isso que
seus clientes desejam? Seus clientes desejam falar com quem nio sabe o que
esta fazendo? Vocé compraria produtos ou servigos “mais ou menos”? Como

sua empresa é conhecida no mercado? Excelente, péssima ou “mais ou menos’’?

Ja seill Vocé ainda é daqueles que dizem que ndo tem dinheiro para contratar

um excelente funcionario, acertei? E se eu disser que vocé nao sabe o que esta

falando?

Quanto custa fazer o que alguém deveria ter feito roubando seu tempo que
deveria estar sendo direcionado para prioridades? Quanto custa perder um
cliente por ma qualidade no atendimento, produto ou servigo? Quanto custa se
desesperar todo més quando percebe que o seu faturamento nao cobre as suas
despesas? Quanto custa passar a imagem para os outros de que seus
funcionarios sao “mais ou menos”’? Muito caro, nao é? Mas, para isso vocé tem

dinheiro e paga todo més.

Pessoas excelentes produzem resultados proporcionais ao seu conhecimento e

experiéncia profissional e se pagam facilmente.

Mas, se voce é daqueles empresarios que nao escutam ninguém e que pensa que
s6 voce tem razao, ¢ melhor ficar com os “mais ou menos” e continuar a vegetar

no mercado na esperan¢a de que um milagre salve a sua empresa.
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SUA EMPRESA NAO E UMA ONG

Repita comigo: MINHA EMPRESA NAO E ONG
De novo: MINHA EMPRESA NAO E ONG

Agora que ja repetiu a frase, basta acreditar nisso e trabalhar serio para que esta

fala se transforme em realidade.

Qualquer empresa, seja de que tamanho ou seguimento for, precisa

obrigatoriamente gerar riqueza para os seus donos.

Nao ¢ aceitavel manter uma empresa aberta e sofrendo para pagar as suas
obrigacdes (folha, fornecedores, impostos, contadort, etc) e nao usufruir do seu

trabalho.

Precisamos ser verdadeiros herois para empreender no Brasil e, com tanta luta,
nao conseguir viajar, nao dar conforto para a familia, nao dar um boa educagao

para seus filhos e nao ter uma vida financeira tranquila, nao ¢ uma opgao.

Muitos empresarios sao teimosos € insistem em errar sem procurar ajuda de
profissionais para organizar e melhorar os resultados do seu negocio. Preferem
vender de qualquer jeito, com qualquer prazo, sem controle de absolutamente

nada e sem apuragao real de seus resultados.

Para viver no sufoco nao precisa ser empresario. Seja funcionario.
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EMPRESARIO NAO TEM SALARIO

Muitos empresarios definem um valor de uma retirada mensal como se fosse
um salario se comportando como um empregado que aguarda ansiosamente o
dia do pagamento, independentemente do resultado da empresa. Esse
comportamento é um erro e passa a mensagem de acomodag¢ao para toda a

empresa.

Pense bem. Se a sua empresa apresenta uma lucratividade elevada, uma geracao
de caixa crescente, nio ha nada de errado em fazer uma retirada. Mas, se a

empresa nao ¢ lucrativa, nao gera caixa, o que justifica uma retirada fixa mensal?

NADA!

Se vocé empresario nio produz resultados sustentaveis e crescentes, nao ha
nada que justifique receber seu “salario” no fim do més. Se vocé possui um

funcionario ruim, que nao produz, o que vocé faz? Mantem ou desliga?

Os “salarios” de empresarios criam uma zona de conforto e acomodacio e
ninguém se preocupa em produzir. A area de vendas nao vende, o financeiro
nao cuida do dinheiro, os demais passam o dia atras da mesa procurando o que

fazer, a empresa congela e tudo vira paisagem.

A retirada dos socios devem sempre ser proporcional ao seu resultado

financeiro e jamais em relacao ao seu lucro.

“Lucro é uma fic¢ao contabil. E um mimero em uma folha de papel sobre

o qual se apura impostos a pagar”



18

Se a empresa possui resultado financeiro mensal, define-se uma porcentagem
(nunca superior a 60%) e faz-se o rateio entre os socios, proporcional a sua
quantidade de quotas. Este comportamento obriga a todos a buscarem
melhores vendas, maior gerenciamento dos seus custos, a possuir processo

ageis e eficazes, e TODOS podem ser cobrados por seu desempenho.

Alias, essa opg¢ao de “salario” mensal, ndo permite a nenhum sécio entender e
cobrar desempenho de seus pares criando um clima de acomodagio e
conformismo que alimentam uma rede de inercia geral, ja que todos os seus
funcionarios sabem perfeitamente quem produz e quem s6 faz movimento. Eu
finjo que fago, vocé finge que acredita e todos torcemos para que nada, nunca,
dé errado. E muito comodo nio produzir e esperar o “salario” cair de

paraquedas todo mes.

Mas, existem empresas que pensam pequeno ou nao vislumbram um horizonte
a sua frente. Para essas empresas esse comportamento pode até justificar-se pela
inercia dos seus donos. Mas, é importante entender que estas empresas, mais
cedo ou mais tarde, entrarao em declinio e os seus “salarios” serao um grande

problema para a sobrevivéncia da empresa.

Alias, voce empresario, sobreviveria hoje sem o seu “salario mensal”?
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O ERRO NAO FAZ PARTE DO SEU APRENDIZADO

Vocé ja deve ter ouvido e lido milhares de vezes que o erro faz parte do

aprendizado, certo? Mas, aprendizado de quem, seu? Nao acredite nisso!

Ougo “gurus” dizendo que quebraram dezenas de vezes até conseguirem o
sucesso € que voceé nao deve se preocupar se a sua primeira tentativa nao der
certo. Amigo, ou esses “gurus” tem dinheiro para jogar fora ou sio pouco
inteligentes. Se vocé fizer o seu dever de casa, dificilmente vai quebrar. Pode

acontecer? Pode, mas é muito dificil.

Reflita comigo. A cada dia temos mais exigéncia de qualidade, valor,
profissionalismo, sustentabilidade, com uma concorréncia sempre préxima e
pronta a tomar seu espaco no mercado ao seu primeiro vacilo. Sendo esta uma
realidade (ndo a subestime), imagine o que ira acontecer se voce acreditar nesta

balela motivacional?

Ninguém ¢é obrigado a acertar em 100% do que faz, mas é obrigado sim a
procurar os meios necessarios para nao errar em acoes primarias na gestao do

negocio.

Portanto, antes de comegcar acreditando que se quebrar sera normal, planeje,
procure especialistas que possam lhe dar a orientagao necessiria e nao de

ouvidos a estes “gurus” que pensam que seu dinheiro cresce em arvore.
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VOCE NAO SABE O QUE VOCE NAO SABE

Esta frase dita por Jack Welch (GE) revela um segredo fundamental para o
sucesso e, se interpretada corretamente, pode transformar completamente a sua

visdo empresarial e leva-lo a um patamar jamais imaginado.

Vivemos em um mundo de transformacdes e inovacdes acontecendo a nossa
volta cada vez mais rapido derrubando conceitos e tabus corporativos que no

passado eram tidos como verdades absolutas.

Mas, muitos empresarios ndo querem mais participar de cursos, congressos,
palestras, ndo gostam de ler, ndo procuram ajuda profissional para uma opiniao
independente, porque acham que ja sabem de tudo e ndo precisam saber mais

nada e a cada dia se afundam procurando culpados pelo seu fracasso.

Hoje existem milhares de fontes GRATUITAS de conhecimento sobre gestio
de negocios, gestio de pessoas, vendas, e alegar ignorancia (eu nao sabia) é um

argumento que ninguém mais da valor.

Procure sempre aprimorar o seu modelo de gestao e surpreenda-se com tudo o

que vocé nao sabia que nao sabia.
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UTILIZE INDICADORES DE RESULTADO

Sua empresa é Jucrativa? Quais sio as suas margens?® Seu estoque gira? Seu
custo fixo esta dentro dos limites aceitaveis para o porte e segmento da sua
empresa? Qual é o seu ponto de equilibrio® Seu fluxo de caixa é positivo ou

negativor Qual ¢é a sua necessidade de capital de giror

Se voce sabe quais sao e utiliza indicadores de resultado, facilmente respondera

as perguntas acima. Mas, se nao, vocé esta mais perdido que cego em tiroteio.

Como consultor de negbcios, o que mais encontramos no mercado sao
empresarios que “acham que” ou “pensam que” sabem tudo... controlam tudo...
sao lucrativos... que compram bem... que a sorte esta a seu lado... que seus
custos estio dentro da normalidade... que seus precos sio competitivos... que
suas margens estio adequadas..., tudo fruto de sua fértil imaginacao. Mas,
quando implantamos os indicadores, apuramos seus resultados e presentamos
o cenario, nos olham como se fossemos os cavaleiros do apocalipse e que

chegamos para destruir a sua felicidade.

Procure um especialista, aprenda quais indicadores de resultado sio adequados
ao seu segmento e mude o seu modelo de gestao. Quanto mais vocé “acha que”
ou “pensa que”’, mais rapido a realidade vai bater na sua porta e cobrar uma

conta que talvez voce ja nao possa mais pagar.
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PESAMENTOS MOTIVACIONAIS SAO PARA OS FRACOS

Vocé certamente ja leu algum livro, artigo ou ouviu algum “guru motivacional”
falando frases bombasticas que procuram mexer com 0s seus sentimentos
buscando manté-lo motivado para os obsticulos naturais que a vida nos

apresenta, certo?

Frases do tipo: “vocé pode, vocé consegue...”’; “vocé nasceu para ser feliz...”;
“o seu sucesso esta dentro de vocé”; “o seu maior inimigo esta dentro de voce”;
bla, bla, bla, nao levam vocé a lugar nenhum a nio ser se transformar em um
fracassado conformado. O que interessa ¢ a¢ao e nao essa conversa fiada de

motivagao.

Vocé pode ser uma pessoa com o maior pensamento positivo da humanidade,
mas se nao agir, se comprometer, aprender, realizar, aceitar a sua realidade e

lutar para muda-la, vocé sera mais um fracassado motivado.
Duvida? Experimente manter seu pensamento em coisas positivas sem estudar
muito, trabalhar muito, planejar, contratar os melhores, manter um alto padrao

de qualidade, vender bem e aguarde o resultado.

Que Deus o abencoe.
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NAO PAGUE PARA SABER O QUE VOCE JA SABE

Vocé esta trabalhando e de repente aparece um sujeito se apresentando como
coach ou consultor, conta varias historinhas bonitas e vocé acaba contratando
o servico. Depois de alguns dias, lhe apresentam um relatério com todos os
seus problemas afirmando que se vocé nao mudar vai quebrar. Também
existem aqueles que pensam que sao os donos do negbcio e, se voce vacilar,

vao demitir vocé da sua prépria empresa.

100% dos empresarios sabem quais sio os seus problemas e o que precisam ¢
de solugdao e ndo de um “papagaio de pirata” que vai repetir 0 que voce esta

cansado de saber.

Sou absolutamente a favor de empresirios que periodicamente buscam
especialistas para avaliar e modernizar o seu processo de gestio e resultado. E
assim que aprendemos e evoluimos. Mas, entendo que é uma obrigacio do
empresario exigir solucdes viaveis e praticas que se adaptem a realidade da
operagao. Cada valor investido no servico contratado, deve ser revertido em

melhorias gerenciais e de resultado. Nada mais, nada menos.

Quando vocé procura um médico ¢ para ele lhe indicar um tratamento e cura-

lo ou apenas para ouvir dele que vocé esta doente?

Simples assim.
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TENHA UM OBJETIVO

Um senhor entra no elevador e o ascensorista pergunta em qual andar ele vai.

A resposta: em qualquer um, entrei no prédio errado.

O que vocé projeta para sua empresa? Aonde vocé quer chegar? Em que

patamar sua empresa vai estar daqui ha 3 ou 5 anos?

Quando nao temos um objetivo definido, ficamos igual ao senhor que entrou
no prédio errado; qualquer lugar serve. E como vagar no deserto sem direcao a

espera de que um oasis apare¢a. Pode ser que sim, mas pode ser que nao.

Seja ambicioso e procure sempre ser melhor do que ontem. Novos clientes,
novos produtos, novos mercados, maior receita, melhores resultados, marca
consolidada no mercado, melhores e maiores instalacoes, etc. Pense na empresa
como um filho que nasce, cresce, estuda, consegue um bom emprego, se
transforma em um profissional de sucesso e vocé se realiza com isso porque

cuidou para que isso acontecesse.

Mas, se voceé ¢ um daqueles empresarios que possui “salario fixo mensal”
independente de resultado, certamente estara pensando que isso é uma

bobagem. Para que crescer? Para que ganhar mais dinheiro? Vai que da certo?
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VOCE SABE O QUE SEU SOCIO FAZ?

Um dos questionamentos que mais recebemos é sobre o que fazer com
sociedades improdutivas e conflitantes que mais atrapalham do que ajudam no

dia a dia da empresa.

Para que se tenha uma sociedade produtiva, é preciso que todos tenham
responsabilidades bem definidas e que cada um saiba o que deve produzir para
a obtencdo dos resultados projetados. E muito comum administradores que nao
administram, comercial que ndo vende ou vende mal, operagoes que nao
cuidam dos processos, e todos fingem que tudo esta bem apenas para evitar o
conflito. Esta forma “educada” de manter uma sociedade nao gera resultados,
mas sim um desgaste que a qualquer tempo pode explodir e estragar algo que

poderia ser bastante produtivo.

Minha sugestdo ¢, definidos os papeis individuais de cada s6cio, mensalmente
todos apresentem seus resultados em ndmeros de forma clara, inclusive o
resultado realizado x previsto e que os maus resultados sejam incisivamente
cobrados. Outra sugestao ¢ para que ninguém interfira na area do outro. Se vocé
¢ o administrador, vocé deve tomar as decisoes inerentes a sua responsabilidade
e nao transferi-las ou permitir que outros sécios interfiram na sua area. Isso

serve para o financeiro, comercial, operagoes, etc.

Alias, vocé realmente sabe o que o(s) seu(s) socio(s) estao fazendo ou “acha

2 <

que...”, “pensa que...”’?

Cada um na sua. Mas, cobre o desempenho e se possivel, remunere de acordo
com o resultado apresentado. Tem dificuldade para fazer, contrate uma

assessoria para cada reunido mensal de resultado. Uma visio externa ira
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demonstrar com clareza o que estd acontecendo, podera cobrar resultados e
solicitar informagdes estratégicas que voce, por estar envolvido no processo ou

por desejar manter um clima harmonioso, nao conseguira.
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SIMPLIFIQUE A SUA HIERARQUIA

O maior inibidor de engajamento de todos em um sé objetivo e a falta ou a

precariedade da comunicagao interna.

Algumas empresas possuem gerentes, coordenadores, supervisores,
encarregados e nio conseguem se entender. O diretor d4 uma orientagdo ao
gerente que passa para o coordenador que repassa para O supervisor que
transmite para o encarregado que deveria repassar para os demais funcionarios.
Sua empresa parece uma aldeia de indios com varios caciques? Sabe qual ¢ a

probabilidade disso dar certo?

O modelo vertical de organograma ja é coisa de um passado distante. Quanto
mais horizontal, mais eficaz serd a sua hierarquia e mais agil e limpa a

comunicacao interna.

Experimente passar uma orientagao ao seu gerente e dias depois converse com
um funcionario e descubra que quase nada do que vocé passou é do

conhecimento da base.

Quem tem chefe ¢ indio. O que vocé precisa sao de lideres que facam a roda
girar na velocidade e direcao corretas e, para isso, vocé nao precisa de muita

gente.
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O QUE SEUS FUNCIONARIOS PENSAM DA SUA EMPRESA?

Dizem que os clientes tem sempre razao e por isso estdo sempre em primeiro
lugar. Isso nao é verdadel Quem deve estar em primeiro lugar sio seus

funcionarios e é com eles que voce deve se preocupar.

Voce sabe o que os seus funcionarios pensam da sua empresa ou o que acham
de suas atitudes e estratégias? Nao? Entdo tenha certeza de que eles estio se
sentindo apenas como meros cumpridores de ordens e na primeira

oportunidade real, trocam sua empresa pela concorrente.

Quem ainda nao perdeu um bom funcionario, tentou segura-lo, mas nao

conseguiu e ainda o chamou de ingrato?

Valorize seus funcionarios, saiba o que eles pensam da sua empresa, entenda as
suas necessidades, objetivos, peca sugestOes, deixe reclamarem, faga de cada
funcionario um aliado defensor da sua marca. Aprenda a comemorar resultados

mesmo que pare¢am pequenos para Voce.

Se todos se sentirem valorizados (ndo € sé dinheiro, mas atencao) tenha certeza

que seus clientes também se sentirao.
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NAO CORTE CURTOS - GERENCIE

O sinto apertou, a chapa esquentou e ja estamos olhando o que podemos cortar

na doce ilusao de melhorar nossos resultados.

Vocé passa o ano todo sem analisar a sua planilha de custos e de repente o cinto
aperta e voce fica louco para cortar tudo o que acha desnecessario, inclusive a

folha de pagamento. Tiro no pé!

A agdo de cortar custos é absolutamente ineficaz e s6 produz efeito no curto

prazo. Voce corta hoje, amanha eles estao de volta e vocé nem percebe.

Gerencie seus custos mensalmente, defina limites, investigue qualquer variacao,

mantenha-os no foco da sua gestao.

Quando pensamos apenas em coftar custos, quase sempre cortamos e
perdemos qualidade. E o cafezinho, a luz, o ar condicionado, os maiores
salarios, compramos produtos de menor qualidade, nio fazemos mais
marketing, etc. Mas, quando as coisas se normalizam todos estao de volta e mais

caros.

E muito trabalho para nenhum resultado.

Gerencie seus custos e nao precisara se preocupar em cortar nada.



30

VENDER BEM NAO SIGNIFICA VENDER MUITO

Um dos maiores erros cometidos por pequenas e medias empresas é desejar e
focar apenas em vender, vender e vender cada vez mais sem se preocuparem

com o resultado e acabarem quebrando de tanto vender.

Vender muito é facilll Basta vocé baixar seus pregos, alongar seus prazos,
vender para quem sabidamente tera dificuldade em pagar, que suas vendas vao
explodir. Vocé vai bater todos os recordes de vendas, mas vai quebrar

rapidamente.

Vender bem ¢é vender no preco certo, com prazos adequados para que pode

pagar.

Lembre-se que para aumentar suas vendas obrigatoriamente seus custos
também irao aumentar. Produtos, impostos, comissoes, vendedores, sio alguns

itens que terdo impacto direto em suas vendas.
Portanto, antes de desejar e sair vendendo muito, planeje, simule resultados e
antecipe cenarios. Se o seu desejo de aumentar vendas nao significar aumentar

seus resultados, esqueca e aguarde o momento certo.

Conhe¢o empresas que possuem um alto faturamento e nio ganham nada e

pequenas empresas com alta lucratividade.

Nao pense apenas em vender, mas sim em ganhar dinheiro com suas vendas.
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CRISE NAO E UMA INIMIGA, MAS UMA ALIADA

Alguns empresarios precisam entender que a crise nao é uma inimiga, mas uma
aliada; ela o obriga a fazer o que ja deveria estar feito e o ensina a perceber que
o mercado nao é mais complacente com amadorismos seja no comercio, servico
ou na industria. O mercado atual exige exceléncia na prestacao de servicos e
todos nds precisamos esquecer o sucesso do passado e nos preparar para um

futuro que com certeza sera ainda mais exigente.

Ninguém abre uma empresa pensando em fecha-la. O tempo, dinheiro e
esforco investidos merecem um retorno satisfatério, e isso s6 ocorre, havendo

sucesso — e sucesso s6 acontece apos anos de trabalho duro e profissional.

Infelizmente, muitos negdcios nao chegam a prosperar. De acordo com dados

do IBGE apenas 38% das empresas sobrevivem apos 5 anos.

Apenas 4 em cada 10 empresas abertas no brasil sobrevivem apds 5 anos e a
principal causa deste indicador, quase sempre (ao contrario do que muita gente
pensa) E O ERRO HUMANO - o comportamento do empresario é que

define o seu sucesso ou o fracasso.

Em que grupo vocé vai estar?
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A RODA PRECISA GIRAR

Nio ¢ raro encontrarmos empresas gastando dinheiro para embelezar a
empresa, embalagens, servicos, etc, esquecendo de que o que realmente importa
para o consumidor ¢ a qualidade e a praticidade do que se oferece. Na giria,

como a roda gira.

Reflita comigo: vocé moderniza todos os seus equipamentos, instalacoes,
uniformes, material de divulgacao, mas o seu atendimento continua ruim, a sua
entrega ¢ demorada, a resolucao de problemas e longa... a roda ndo gira. Com
isso, todo o seu investimento (na verdade custo) foi inutil e s6 serviu para minar
o seu caixa. Nao interessa a ninguém entrar em um supermercado lindo e ficar

horas na fila do caixa para pagar suas compras.

Outro erro muito comum que encontramos ¢ o famosissimo CTRL C, CTRL
V. Seu concorrente pintou a fachada da loja, mudou o uniforme, etc, e 1a vai
voce gastar o dinheiro que nao tem para fazer a mesma coisa. Para que? Porque?

Qual o retorno financeiro desta agao? Sera que preciso responder?

A roda precisa girar e isso significa que antes de pensarmos em beleza é

preciso pensar na eficacia de pessoas, processos, produtos e servigos.

A beleza atrai, mas o conteudo empurra seus clientes para a concorréncia.
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