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Em prati-
camente lo-
das as inter-
venedes que
tenho tido
como con-
sultor de no-

" vos clientes
nos meses
de janeiro e feverezro deste
ano, um tema tem-se colo-
cado como prioritdrio nas
agendas das reunides: o0
que fazer de prético e obje-
tivo a nivel de ac#o tética,
com a finalidade de mini.
mizar os efeitos de um
possivel choque heterodoxo
da politica econémica anti-

aciondria. Feliz ou infe-
lizmente, o pessoal de deci-
sfo estratégica nas empre-
sas brasileiras comegou a
ter consciéncia de que, ape-
sar de apenas possivel, este
cenério deve ser analisado
a fundo.

- Em diversos artigos an-
teriores, o primeiro dos
quais em meados de 1985,
alertdvamos para a possi-
bilidade deste evento, ten-
tando nestas matérias ser
mais um agente de sensibi-
liza¢c8o do que um orienta-
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dor de planos especificos. O
recrudescimento da infla-
¢fo, com sua explosfo em
mais um degrau no més de
Jjaneiro, faz-nos voltar ao
assunto, dando um basta
na sua forma catalisadora,
partindo direto para um
programa de a¢les.

Antes e acima de tudo é
de fundamental importén-
cia verificar que podemos
estar vivendo a contagem
regressiva de um possivel
dia D que estaria situado
ao redor do perfodo fim de
mar¢o—~—inicio de abril. Tal
assertiva tem como base o
fato de que no més de feve-
reiro o indice de infla¢éo,
deve situar-se bem abaixo
do patamar de janeiro; no
entanto, 0 més de marg¢o
constitui-se até o momento
em absoluta incégnita. Ele
poderd permanecer na fai-
Xxa ‘“tolerédvel” j4 conquis-
tada de 11 a 13% como
se pode repetir janeiro ou
até ultrapassar o recorde
histérico; neste caso, o Pla-
no Cruzado ou o Plano Sha-
lon, que j& estio sobre .as
mesas mais importantes do
comando econbmico, serdo
levados diretamente para a
catapulta de lancamento.

7% FEV 1986
empresas perante 0 possive

Uma primeira sugesto:
aja répido e acompanhe
corpo a corpo o que vai
ocorrer, principalmente no
segundo decéndio “infla-
cional’’ de margo, que deve
acabar entre o dia 5 e o dia
10desse més.

No nivel tético, aconte-
cendo o famigerado, e j4
cansativo, choque, duas
vertentes prmcipms terdo
conseqiléncias mais sérias
e profundas para as unida-
des empresariais. De um
lado, certamente a perple-
xidade generalizada diante
do desconhecido acarreta-
ré um duro caminho reces-
sivo, que desaguaré na di-
minui¢8o do nivel de fatu-
ramento das empresas.

De outro lado, a mudan-
¢a da regra do jogo concen-
trada em um dia, de vinte e
quatro horas, com deciséo
tomada na véspera, poderé
levar muitas empresas a
ter seus cacifes literalmen.
te usurpados entre uma ro-
dada e outra do jogo de pé-
quer dos negécios. O que
fazer?

Para tentar amortecer a
primeira conseqiiéncia, eu
s6 consigo enxergar solu-
¢bes passando por dois
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afluentes. Faz-se necessa-
rio, primeiramente, au-
mentar de maneira vigoro-
sa os niveis de planejamen-
to contingencial de cada
empresa. A arte de plane-
Jjar deve significar, na
grande maioria dos casos,
a busca da simplificacfo.
Em um ciclo recessivo, a
6bvia e acaciana conse-
qléncia para a empresa
consiste na sua diminui¢do
de vendas. Fac¢ca agora,
desde j&, um plano contin-
gencial, contrapondo bali-
zamentos e medidas ime-
diatas. De cabe¢a fria, an-
tecipando fatos, poderé ser
desenvolvida uma ac¢lo
muito malis eficaz contra o

. inadministrével.

N&o adianta querer dis.
cutir o fato macroecond-
mico; o importante é
ajustar-se com a velocida-
de necesséria & estrutura
dos novos patamares.

A outra esteira de solu-
¢do para o aspecto recessi-
vo conduz-se naturalmente
pela segmentacfo de pro-
dutos, buscando em éreas
estratégicas potenciais e
ndo utilizadas possibilida-
des de aumento de fatura-
mento que compense a que-
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da de vendas. Esta lucida
solucdo, muito mais pro-
funda do que simplesmente
cortar custos, tem consis-
téncia ainda maior quando
se constata a possibilidade
de realoca¢do de ativos fi-
nanceiros para a aplicacéo
produtiva, diversificando o
“portfélio’’ e, assim, mini-

. mizando riscos.

Para os mais céticos eu:
devo confessar que tenho
sido testemunha ocular de
dezenas de casos de medi-.
das, de ac¢des téticas deste:
tipo, das quais algumas
com maior sucesso j4 ga-
rantiram uma compensa-
¢c8o de até 20% no nivel glo-
bal das atividades destes
negocios.

evidente que para as
empresas que ainda ndo‘
pensaram no assunto seré:
impossivel alcancar qual-:
quer resultado concretoem ;
poucos meses. De qualquer
modo, na vida gerencial;
nunca é cedo para come-!
¢ar, e aconjunclo dosdois;
conceitos mencionados po-
derd trazer as solucéesg

‘mais adequadas ( Conti.*

nua.).
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