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  Não existem países subdesenvolvidos.

  Existem países sub administrados


  Peter Drucker


  Por todo o Brasil existem agências de marketing digital sendo criadas do zero ou agências “tradicionais” migrando para o modelo digital.


  Alguns se inspiram nos moldes da cultura Google e Facebook, porém, só esquecem de um detalhe que é: “Eles prestam serviço e não são uma plataforma”.


  Falaremos mais sobre plataforma de negócios um pouco mais a frente.


  A mídia é a grande responsável por criar o mito dos “empreendedores heróis” aquele destemidos, que nunca desistem e enfrentam todos os perigos até alcançarem suas grandes metas.


  As histórias de empreendedorismo e superação nos inspiram a lutarmos com unhas e dentes pelos nossos sonhos e pela criação dos nossos negócios.


  No entanto, no mundo real são poucas as empresas que realmente conseguem sobreviver por um período maior que 5 anos.


  Se você procurar por algumas empresas que foram capa de revista de negócios há um ou dois anos atrás, irá descobrir a triste realidade que muitas delas fecharam suas portas.


  Não gera cliques matérias com o título:


  “Empresa que faturou 5 milhões no ano passado, fecha suas portas porquê não estava gerando lucro”.


  É muito difícil para o “leitor comum” entender que uma empresa faturou 5 milhões e não gerou lucro.


  O que gera cliques e muita audiência são matérias do tipo: “Cansada de comer na rua, empreendedora cria seu próprio negócio e já fatura R$10 milhões”


  Um texto de pouco mais de 500 palavras não é o suficiente para explicar os bastidores de uma empresa apenas para contar o resumo de uma história.


  É exatamente isso que acontece quando candidatos a donos de agência de marketing digital ou novos consultores olham o vídeo institucional de uma “grande agência” e relacionam um escritório com muitos funcionários como um indicador de uma agência de sucesso.


  Durante todos os capítulos você irá aprender como desenvolver a mentalidade da gestão voltada para a construção ou reconstrução de um negócio de consultoria voltado para o lucro, ou o que nós chamamos de Agência Enxuta.


  Em outras palavras, o indicador de sucesso está relacionado a saúde financeira da agência, isso tem relação direta com a palavra lucro.


  Metas erradas criam planos errados


  Se um dono de agência ou consultor coloca como indicador de sucesso, isto é, todos os planos serão uma meta, ter uma grande equipe e um grande volume de clientes criados nessa direção.


  Esse é o grande perigo. Peter Drucker ensina que:


  “A única fonte de lucro é o cliente”


  Simplificando esse conceito, a ideia é que uma agência precisa se concentrar nos interesses do cliente, ou seja, o sucesso do cliente é o grande indicador interno para a agência.


  Eu sei que em um primeiro momento essa ideia de “sucesso do cliente” possa parecer algo filosófico demais e pouco prático, mas você irá entender a visão de negócios em alguns instantes.


  Talvez você já tenha escutado a famosa história do mecânico que cobrou $100 dólares para apertar um parafuso e o cliente argumentou: “Mas você só apertou um parafuso e vai me cobrar $100 dólares?


  E ele então responde: Eu não te cobrei $100 para apertar um parafuso mas para dizer qual era o parafuso certo que precisava ser apertado.


  Essa história possui inúmeras variações, mas a lógica é sempre a mesma, você não cobra pelo tempo que você demora em uma atividade ou pelo custo de fabricar aquilo que você vende, mas pelo valor que isso gera para o seu cliente.


  Em outras palavras, a única fonte de lucro é o cliente, não significa simplesmente fazer “o cliente feliz”, mas identificar aquilo que o cliente está disposto a abrir a carteira para pagar.


  Um negócio é baseado em receber um pagamento para resolver um problema específico. Quanto mais valiosa for a solução para o seu cliente, maior o seu lucro.


  Sugestão de meta para o seu negócio de consultoria:


  Entregar resultados maiores e mais rápidos para o seu cliente, gastando o mínimo possível, com previsibilidade, organização e um alto lucro.


  Repare bem na sequência das metas


  1. Entregar resultados maiores:

  Cliente vender mais


  2. Entregar resultados mais rápidos:

  Começar a vender tão logo que contrate você


  3. Gastando o mínimo possível:

  Equipe enxuta de poucas pessoas na agência


  4. Com Previsibilidade e Organização:

  O mesmo resultado para todos os clientes, não casos isolados


  5. Alto Lucro:

  Gerando riqueza para a empresa e excesso de capital


  Se você se concentrar nessas cinco metas e definir cada tópico como os indicadores de sucesso da sua agência, você estará sempre trilhando o caminho mais seguro, inteligente e lucrativo.


  De tempos em tempos você poderá parar e se questionar:


  1. Estou gerando grandes resultados para os meus clientes?


  2. Estou entregando resultados rápidos para os meus clientes?


  3. Estou gastando o mínimo possível? Existem gastos que podem ser cortados?


  4. Existe previsibilidade nos resultados dos meus clientes?


  5. Minha agência está com uma margem de lucro acima de 40%? (Irei detalhar isso mais a frente)


  Criar indicadores de sucesso para sua agência com base nesses pilares é a maneiras mais simples de saber se você está indo no caminho do lucro ou da falência.


  Eu sei que o termo “Falência” é um pouco pesado e é carregado de um sentimento de medo e frustração, porém, essa é uma realidade que precisa ser retirada debaixo do tapete e precisa ser analisada com muita atenção.


  De uma maneira geral, a grande maioria das empresas vão à falência nos primeiros cinco anos.


  O que precisa ser dito com muita clareza é que essas empresas não fecham as portas porque não conseguiram vender seu produto/serviço.


  Algumas venderam mais do que conseguiam entregar, outras venderam com uma margem de lucro insuficiente, outros entregaram serviços medíocres e foram perdendo a reputação com o passar do tempo, etc.


  As razões são as mais diversas, porém, na grande maioria das pesquisas sobre o assunto a razão número 01 para o fracasso está na falta de planejamento.


  Mas antes que você comece a criar planos mirabolantes e extremamente complexos, lembre-se dos cinco tópicos citados, pois eles são extremamente direcionados para você que quer criar e expandir uma agência enxuta.


  Talvez você já tenha escutado a seguinte frase de Peter Drucker:


  “O que não pode ser medido NÃO pode ser realizado”


  Infelizmente a grande maioria das pessoas tem usado essa frase somente para o contexto das campanhas de marketing.


  É muito comum profissionais usarem essa frase para falar de métricas de campanhas, taxa de conversão, etc.


  Apesar desse pensamento de Drucker ter uma ampla aplicação em diversos cenários, como um pensador de negócios Drucker sempre gostava de conversar diretamente com executivos e gestores.


  Logo, é muito provável que o seu olhar estivesse direcionado para os indicadores do negócio e não de uma simples campanha.


  Como dono de uma agência enxuta você precisa aprender a pensar mais como um gestor ao invés de “marketeiro”.


  Você precisa ter um olhar mais voltado para o mundo dos negócios ao invés de ficar “limitado” as configurações de uma campanha no Facebook.


  Pensar como um estrategista de negócios significa concentrar a maior parte dos seus esforços em entregar um serviço de excelência, isto é, com previsibilidade, organização e eficiência.


  David Oglivy certa vez deu sua visão sobre excelência:


  “A busca da excelência é menos rentável do que a busca de grandeza, mas pode ser mais SATISFATÓRIA.”


  Enquanto o verbo crescer e escalar tem sido a grande causa da falência de muitas agências que crescem sem qualidade, a busca pela excelência por mais que gere um crescimento mais lento é sem dúvida um futuro muito mais promissor.


  Não tente medir o sucesso de uma agência pelo tamanho do escritório ou pela quantidade de funcionários, essa é apenas uma maneira fácil de identificar os custos não o lucro.


  Existem donos de agências com 100 funcionários que estão tendo lucros líquidos menores que consultores que trabalham com 2 ou 3 pessoas.


  Qual das duas empresas está correndo mais riscos?


  Uma agência inchada é geralmente o efeito do modelo


  “Eu faço tudo para você”.


  São agências que começam a oferecer o serviço Full Service para os seus clientes, com a crença de que o cliente ficará mais satisfeito em pagar um valor mensal para uma única agência que irá cuidar de “toda a parte digital”.


  Apesar de isso gerar contratos com valores maiores, essa sem dúvida não é uma relação ganha-ganha.


  De um lado você tem a agência com uma nova entrada de caixa, supostamente bem maior, porém, para suprir a demanda gerada por esse novo cliente será necessário fazer novos investimentos.


  Geralmente esses investimentos são:


  1. Equipe


  2. Máquinas (computadores, monitores)


  3. Internet (é diferente a internet compartilhada entre 5 e 50 pessoas, concorda)


  Já vi casos de empresas contratando links dedicados com contratos de 5 dígitos e 6 meses depois demitir quase 90 funcionários.


  Ao tentar cancelar o contrato, uma cláusula apontava uma multa que a empresa não tinha condições nenhuma de pagar.


  Como resultado, uma dívida negociada em várias e várias prestações.


  4. Espaço interno (na expectativa que a nova equipe irá ficar por lá por muito tempo, geralmente mudam de escritório)


  5. Ferramentas


  6. Treinamentos


  Eu poderia adicionar alguns itens a mais, porém, acredito que você entendeu o ponto principal.


  É importante que fique claro que não estou dizendo que sou contra o crescimento, visão de futuro promissor, etc.


  Apesar não vejo segurança em fazer inúmeros investimentos baseados em contratos de Full Service.


  Não são contratos seguros e correm grandes riscos de serem cancelados antes do período total do contrato.


  Motivo? Falta de resultados


  Já falei sobre o fator negativo para a agência e agora vamos falar do fator negativo para o empresário.


  Imagine que o empresário contrata uma agência full service para “cuidar de todo o digital”. Vamos começar pela parte mais básica.


  É muito, muito difícil alguém ser bom em várias coisas ao mesmo tempo. Concorda?


  Eu não conheço uma agência que seja a melhor em: “SEO, Adwords, Facebook Ads, Re marketing, Aplicativos, Mídias Sociais, Conteúdo, Campanhas de Vendas”.


  Além disso, quando a cliente paga por “tudo” ele espera receber o quê?


  Sim, tudo.


  Imagine que você foi no restaurante e pediu o “Menu Completo” que dá direito a entrada, prato principal e sobremesa. É muito provável que você queira os três pratos. Concorda?


  É ainda mais provável que ao final você pense:


  A entrada estava boa, o prato principal ok, mas a sobremesa deliciosa! Ou alguma dessas variações.


  Dificilmente você irá amar os três itens.


  Uma boa sobremesa em um restaurante menu completo dificilmente irá superar a loja especialista em bolos.


  É a mesma lógica para o mundo das agências.


  Dificilmente uma agência Full Service conseguirá fazer um trabalho bom em todas as áreas que ela promete para o cliente no contrato “Menu Completo”.


  Sabe qual a pior parte dessa história? Na maioria dos casos o cliente não precisava do menu completo, apenas de alguns poucos ingredientes.


  O medo de perder um cliente
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