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Negocios

Pratica de consultoria
vem mudando para
atender um mercado cada
vez mais complexo
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Transformacgoes do mercado de consultoria abrem mais espaco para
consultores participarem nao s6 do desenvolvimento da estratégia
empresarial como também de sua execucao

Os mercados em geral passam por
radicais mudangas em razao dos avancos
tecnoldgicos, de novos comportamentos,
alteracdes regulatorias e politicas,

entre tantos outros aspectos que sao
potencializados pela globalizacdo. E nao
é raro que as empresas passem por
dificuldades antes mesmo de entender
os desafios que essas transformagdes
apresentam para seus negocios.

Diante desse cenario, o0 escopo das
consultorias tem se ampliado para
conjugar uma visao cada vez mais
estratégica, de modo a prever e até
mesmo transformar o que poderia ser
uma situacao de risco em oportunidade.
Até pouco tempo atrds, era mais
comum a contratacdo de consultorias
apenas para o desenvolvimento de
solugbes pontuais, como revisao

de processos de determinada area

ou para o desenvolvimento de um
plano estratégico, por exemplo. Mas

os clientes passaram a demandar o
envolvimento das consultorias de ponta a
ponta, desde a elaboragéo da estratégia
até sua implementacéao.

Segundo Augusto Sales, sécio-lider do
Global Strategy Group da KPMG no Brasil,
essa mudanca de padrdo tem acontecido
porque o consultor que auxiliou no
desenvolvimento de uma estratégia tem

maior compreensao do trabalho que
construiu com o cliente. “Sempre ha o
risco de a implementacédo nao atingir o
objetivo planejado, principalmente se
executada por um terceiro de modo
desalinhado ao plano elaborado’, diz.

O sécio da KPMG comenta que adequar
a postura de formular as estratégias
com uma visao clara dos resultados e
dos desafios de implementagéo pode,
em linhas gerais, ser o maior diferencial
entre um exercicio bem-sucedido e

um fiasco. O desafio de antecipar o
futuro, de formular e de implementar
uma estratégia de crescimento deve
ser executado com dados e anélises
robustas, que levem em consideracao
a ambicéo estratégica e financeira da
empresa, seus mercados, clientes,
produtos, marcas e precos, o modelo
operacional e 0s mecanismos para
impulsionar o crescimento.

Em tempos de baixo crescimento,

as organizacdes tém buscado apoio
externo para redefinir suas estratégias
operacionais e de custos, que envolvem
a anélise do modelo operacional para
obter exceléncia e eficiéncia. Sales
explica que esse tipo de trabalho pode
resultar, inclusive, em uma readaptacao
da operacgao. “Encontramos empresas
que desenharam uma estratégia para
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um Brasil que crescia 7,7% ha seis
anos, mas que hoje cresce -2%, entédo
é preciso adaptar todo o negécio a nova
realidade’ exemplifica.

Em seguida, o sécio da KPMG cita a
estratégia para transacgoes. Ele ressalta
gue nem sempre uma meta de expansao
estipulada pela alta administracao é
possivel de ser atingida apenas com o
crescimento organico da empresa. Entéo,
a estratégia pode envolver a aquisicdo de
uma empresa da mesma cadeia de valor
ou a entrada em um novo mercado, para
reduzir o risco ou a dependéncia de um
Unico negécio.

Por ultimo, o foco na transformacéo
estratégica do cliente, que pode abranger
métodos para melhoria de eficiéncia,
realizacéo de transacdes ou mudangas da
propria estratégia empresarial.

Teste de estratégias

Com tantas mudancas, Sales afirma que
0 exercicio da empresa em rever seu
posicionamento estratégico deve ser
constante. Mas, como saber quando é
hora de alguma mudanca? Para o socio da
KPMG, algumas reflexdes, que ele chama
de teste de estresse das estratégias,
podem apontar para essa necessidade.
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Uma das técnicas envolve a criacdo de
cenérios, principalmente nesse momento
de turbuléncia econdmica, examinando
se a estratégia desenhada no passado
ainda é vaélida. Ele também recomenda
que as empresas que desejam continuar
crescendo no mesmo ritmo do passado
facam esse exercicio de reflexao, para
avaliar novas vias de expansao.

“As solugbes de cinco anos atras talvez
nao sirvam mais hoje, e planejar o futuro
olhando no retrovisor pode nao ser o
melhor caminho’ diz Sales.

Outra reflexdo estratégica deve ser

feita no momento do lancamento de

um produto, uma empresa ou uma

nova linha de atuacéo, para verificar se
esse movimento esta alinhado com as
necessidades dos consumidores.

Uma revisao pode ser realizada, ainda, em
situacdes em que o mercado muda de
forma brusca, em total desalinhamento
com o modelo de negécios e com o
operacional programado pela empresa.
Vale a pena, nesses casos, um
reposicionamento estratégico rapido. “Uma

demora de ajuste das operacdes a novas
realidades pode ser tarde demais, porque a
cada més os custos vao aumentando, € a
empresa pode chegar a um patamar dificil
de ser revertido’ pontua Sales.

A anélise também é recomendavel em
situacoes de aquisicao, para verificar se

a companhia a ser comprada realmente
atende a estratégia pensada para ela, ou,
ainda, em casos de mudancas regulatérias,
para redesenhar e focar as estratégias em
funcao de novos desafios. Bl

Ve dlavancas e valor

Os elementos-chave para concepcao e
implementacao de estratégias em uma organizacao
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Nove alavancas de valor - 9 levers
of value “9LoV” - é a abordagem
holistica do Global Strategy
Group, da KPMG, para a solucao
de problemas, criacao e protecao
de valor, inovacao e resultados.
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