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Em tempos de crise, proprietarios e executivos de empresas se deparam com uma renitente questao:
O que fazer para dar sequencia aos ngocios? No afa de procurar solugdes compartilhadas (afinal,
assumir sozinho as decisdes nao ¢ simples) alguns buscam orientacdo com consultores renomados,

professores universitarios, oraculos, cartomantes, numerologos e em alguns casos até pai de santo.

A aflicdo que percorre as noites de insonia justifica essa conduta. Ao que tudo indica, liderar em
periodos de bonanca ¢ sempre mais tranqiiilo do que em momentos de crise, quando sdo necessarias
decisdes durissimas como fechar unidades, desempregar dezenas (ou centenas) de colaboradores,
extinguir diretorias e geréncias, fundir departamentos da empresa, rever o mix de produtos
oferecidos, melhorar a logistica de distribuicdo, trocar fornecedores e, em casos de extrema

gravidade, buscar a recuperacgdo judicial da empresa.

O talento que muitos profissionais revelam para promover o crescimento da empresa sucumbe em
periodos de “vacas magras”. Lidar com a adversidade ndo ¢ uma predicado natural do ser humano.
Sentimo-nos asfixiados quando precisamos adotar uma postura que certamente afetard terceiros.
Quem j& ndo experimentou essa sensagdo ao ser obrigado a punir o filho pelo erro que cometeu?
magine quando o resultado final envolve amigos proximos e pessoas com as quais convivemos a
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algum tempo.

Os fatos nos mostram que todo o executivo ou proprietario de empresa sabe qual caminho seguir em
periodos adversos. Ainda que busque a ajuda de um consultor externo, as decisdes sao por ele
conhecidas. Elas garantirdo a sobrevivéncia da empresa, mesmo que desagradem colaboradores,
fornecedores ou acionistas. Nessa hora o que conta ¢ a autoconfianca. Na maioria das vezes, a
presenca do consultor serve apenas para reforcar as decisoes a serem tomadas, ou seja, garantir que a

autoconfianga do gestor esteja latente e que ndo se ausente na hora “H”.

O periodo recente ¢ o retrato acabado do que afirmamos anteriormente. No setor industrial, por

exemplo, as reagdes a crise podem ser encapsuladas em iniimeras demissdes, principalmente nos
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setores mais atingidos, na provisoria reducdo das verbas de marketing, revisdo do planejamento

estratégico e do budget e no redirecionamento do canal de vendas para o mercado interno.

A formula encontrada no varejo incorpora estratégias que estdo de acordo com o posicionamento no
mercado, o publico-alvo que atende e as condi¢des vigentes de capital de giro. Assim, podemos
relacionar iniciativas como: equipes de vendas bem preparadas para lidar com os desejos do
consumidor; revisdo do mix de produtos voltados aos clientes habituais; bom atendimento e oferta de
servicos, como o cartdo de crédito com a bandeira da loja e, em certos casos, a protecdo para
eventual inadimpléncia do consumidor; a preveng¢dao ao excesso de estoques e o reforco nas

promogdes e no marketing, sem descuidar dos custos.

A fé em si ¢ o melhor antidoto para afastar decisdes acodadas ou retardadas. Todo o empresario deve
confiar na sua trajetoria (a tal “histéria de vida™) para acertar nesses momentos. Ele - melhor do que
ninguém — conhece as caracteristicas do setor e as peculiaridades da empresa em que atua. Por isso,

ndo ha consultor ou “pai de santo” que resolva.



