RELACOES COM INVESTIDORES

A velha guarda e a vanguarda

Mincio VERissimo®

O mercado estd em um cres-
cendo desde que a Natura
“reinaugurou” o mercado de
capitais com sua abertura de
capital no inicio de 2004. Em
2006, o nimero esperado de
companhias para abrir o capi-
tal é maior do que a soma dos
ultimos 2 anos, os quais ja fo-
ram bastante aquecidos.

No entanto, esse momen-
tum excepcional para novas
companhias coloca um desa-
fio para as que estdo ha mais
tempo no mercado.

Na verdade, no mercado de
capitais, todas as companhias
de certa forma competem entre
si, independente do seu setor de
atuagio, seja por espago na mi-
dia, por cobertura dos bancos e,
em ultima instincia, pelo di-
nheiro dos investidores.

Nessa competi¢do de mar-
keting, as companhias devem
buscar tanto o “top of mind”,
ou seja, serem imediatamente
lembradas ao mencionarem o
mercado de agdes e o “espago
de prateleira”, ou seja, ter cer-
teza que o seu produto esta
bem posicionado e ocupa bas-
tante espaco na “prateleira da
loja” para atrair a atengdo dos
consumidores.

Como em toda competigio,
ela ¢ tanto mais facil de ga-
nhar quanto menos competi-
dores houver, afinal existe um
determinado nimero de revis-
tas ¢ jornais de negdcios, um
nimero fixo de agdes para
compor alguns indices en-
quanto a participagio relativa
na liguidez total é o determi-
nante de outros, como o Ibo-
vespa. Ainda que exista um
potencial alavancador do mer-
cado como um todo, atraindo
mais atengido da midia, ou de
investidores internacionais,
existe o risco de uma compa-
nhia menos ativa ser “esque-
cida™ e ir gradativamente per-
dendo espago.
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As companhias mais anti-
gas certamente tém uma van-
tagem no que se refere ao “top
of mind”, uma vez que elas ja
possuem um longo histérico
no mercado e tornaram-se re-
feréncia sobre o assunto.

Por outro lado, no quesito
“espaco de prateleira”, as no-
vas companhias levam vanta-
gem porque sdo novidades e
existe maior curiosidade por
elas.

Para contornar essa situa-
¢do ¢ preciso planejar um pro-
grama de atividades para
manter-se em evidéncia.

Por exemplo, os ultimos 5
anos tém sido caracterizados
pelo crescimento exponencial
e continuo dos investidores
individuais. Ainda assim,
pouco tem sido feito de novo
nessa area. Uma companhia
que largar na frente e dedicar-
s¢ a isso vai agregar muita no-
toriedade 4 sua “marca” como
uma companhia que respeita
os pequenos investidores.

Nesse sentido também, as
areas de Rl de empresas ma-
duras tém tido pouco ou ne-
nhum relacionamento com as
areas de imprensa, principal-
mente no que s¢ refere a uma
postura pro-ativa. Explico-
me: essas duas areas até tra-
balham em conjunto na divul-
gagdo de um resultado ou fato
relevante, mas existe pouca
integragdo no sentido do RI
buscar desenvolver o lado do
marketing, colocando maté-
rias sobre o desempenho das
agdes, entrevistas com execu-
tivos sobre tendéncias do
mercado — seja o mercado de
capitais ou o mercado em que
a companhia atua, desenvol-
ver lagos com a midia finan-
ceira internacional, entre ou-
tros.

Mesmo em questdes onde
seria de se esperar que as
companhias tradicionais fos-
sem muito superiores, estas

estdo sendo ultrapassadas pe-
las novas.

Por exemplo, em governan-
¢a corporativa, muitas com-
panhias novas ja estdo entran-
do direto no Novo Mercado
ou no nivel 2 da Bovespa com
direitos extras, enquanto pou-
cas companhias estabelecidas
tém caminhado e determina-
do novas tendéncias nesse
sentido.

As companhias com tradi-
¢do deveriam liderar o merca-
do, apontar novas tendéncias,
por isso a questdo no titulo
desse artigo. Note que a pro-
pria expressdo usada — “ve-
lha guarda” — pode carregar
uma conotagio negativa e usei
justamente para “provocar”
essas companhias, antes que
elas realmente se tornem a
“velha guarda™.

Ao mesmo tempo, as com-
panhias novas se tornam “ve-
lhas” rapidamente com o mer-
cado em ebuligido, logo preci-
sam rapidamente se adaptar ¢
manter-se em evidéncia. Sur-
preendentemente, elas pare-
cem estar aprendendo essa li-
¢d0 mais rapidamente que as
companhias tradicionais.
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