A RECOMPENSA DO FUTURO

Acostumamos-nos a medir nossa vida em ciclos anuais, e como sempre, chega o final de um ano e buscamos fazer nosso balanço do que passou e nossos planos para o futuro. Obviamente, o que sonhamos é sempre dar a guinada na vida e deixar os erros do passado e vivermos uma nova vida de plenitude. Nesta época do ano, estamos impregnados de boa vontade, de coragem, e de motivação, o que ajuda e muito a efetuarmos a arrancada inicial do novo ano. 

Entretanto, na vida empresarial, isto não é tão simples quanto nossos planos pessoais, por diversos motivos. Entre estes, o principal motivo é a motivação e os interesses das pessoas que fazem parte ou interagem com a sua empresa, quer como clientes quer como fornecedores, que com certeza serão tão diferentes quanto possível.

Mas, a empresa precisa fazer ao final do ano um balanço tanto contábil, como também das realizações, registrar não somente o lucro, mas também os problemas que foram enfrentados e como estes foram superados. Apresentar para todas as pessoas envolvidas, o lado positivo que esta empresa desenvolve (marketing) e relacionar todos os problemas resolvidos e mostrar ao seu corpo funcional as lições aprendidas (endo-marketing). 

Para ajudar os responsáveis por estas tarefas, elaborei algumas dicas para ajudar a tornar realidade os planos de cada um.

1. Relacione as principais realizações do ano, por exemplo, o ingresso de novos e bons funcionários, o crescimento do número de clientes, o aumento dos ganhos tanto dos profissionais quanto do salão durante o ano, as novas especializações dos profissionais, os prêmios ganhos, etc.

2. Relacione todos os principais serviços: quantos cortes, escovas, mão, pé, limpezas de pele, hidratações de cabelo, e a relação entre a quantidade de serviços feita no primeiro semestre com as quantidades do segundo semestre.
3. Defina metas modestas para o ano seguinte, lembre-se sempre que é melhor comemorar a vitória de ter alcançado um resultado médio do que não conseguir alcançar meta alguma.
4. Entenda, que as empresas funcionam melhor se as metas forem controladas como a subida de uma escada, coloque degraus fáceis de serem atingidos, não importa quantos degraus você tenha que subir, suba um de cada vez.

5. Acompanhe as notícias dos jornais, quando ouvimos que a economia irá crescer 4%, e que o segmento de beleza cresce 10%, isto significa que a expectativa de cada mercado é diferente, mas que você não deve fazer planos de crescer mais de dez por cento sem mudar nada na sua empresa.

6. Planeje e divulgue somente ações que possam ser concretizadas, evite as frustações. Somente passe a expectativa das ações que efetivamente poderão ser cumpridas. 
7. Estude as mudanças na sua vizinhança, no bairro, na prefeitura. Obras e benfeitorias no ambiente podem ajudar a transformar seu pequeno negócio em grandes empresas. Saiba aproveitar as oportunidades.

8. Dê prioridade para investir nas pessoas, bens como mobiliário perdem o valor com o tempo, pessoas ganham valor com o tempo.

Eduardo Fleming é consultor de empresas e de tecnologia de informação, tendo cursado administração na FAM/SP, engenharia na UFRJ, e MBA em telecomunicações pela UFF/RJ. Trabalhou na indústria têxtil e de telecomunicações e em grandes bancos na área financeira e tecnologia. Atualmente é sócio do XIS Design e Soluções e representa o sistema GRACES para gestão de salões de beleza e clínicas de estética.

