RELACOES COM INVESTIDORES

Os erros mais comuns

MARcio VERissiMo*

Errar faz parte do processo de
aprendizado. Algumas compa-
nhias até fazem o acompanha-
mento sistematico de seus erros
para evoluir com eles e nio es-
quecé-los. Assim, nada mais jus-
to do que comegar com um erro
que nem errado &, é apenas a pri-
meira etapa de um processo.

O principal erro de uma area
de Relagoes com Investidores é
ser um repetidor puro e simples.
Isto é, divulgar os resultados, co-
locar os arquivos no site, dispa-
rar o mailing list, repetir os mes-
mos nimeros e nido acrescentar
absolutamente nada.

Isso é absolutamente natural
no contexto de um inicio de tra-
balho, afinal ninguém comega
conhecendo profundamente a
sua companhia, o mercado e os
competidores, ou pelo menos
ndo conhece todos esses fatores
ao mesmo tempo. Contudo, essa
postura nio pode perdurar por
muito tempo e a area de RI pre-
cisa rapidamente evoluir para
uma postura mais critica.

Saber avaliar os resultados de-
talhadamente e conhecer a estra-
tégia da companhia sdo essen-
ciais ao processo de constituigdo
de um relacionamento satisfato-
rio com o mercado. Quando esse
estagio € atingido, outro erro tor-
na-se comum, a falta de contato
com o dia-a-dia da empresa.

As areas mais diretamente li-
gadas ao RI sdo a area financeira
e a contabilidade e isso fica mui-
to claro ao analisar a comunica-
¢do0 das empresas.

muito comum ver que o RI
consegue depois de relativamen-
te pouco tempo ver quais sdo as
principais diretrizes estratégicas
de longo prazo da companhia,
bem como tem um bom conhe-
cimento dos detalhes contabeis,
porém ainda é mais comum a
falta de detalhes do cotidiano do
que seria de se esperar.

Vou usar um exemplo hipoté-

tico para ilustrar essa idéia —
uma operadora de telefonia mo-
vel que tem como objetivo au-
mentar sua base de assinantes.

Tipicamente, os comentarios
que serdo encontrados cobrirdo
itens basicos como numero de
assinantes, market share e o au-
mento relacionado nas receitas,
ou seja, apenas numeros clara-
mente operacionais e financei-
ros, cujo controle esta absoluta-
mente relacionado as areas nas
quais o RI tem um relaciona-
mento estreito. Mas exatamente
que medidas estdo sendo toma-
das no dia-a-dia para acontecer
essa evolugdo? Essas respostas
estdo com a drea de marketing,
com quem muitas vezes o RI
ndo tem o contato devido.

Vamos assumir que o merca-
do esta crescendo porque os
consumidores mais jovens estdo
comprando seus primeiros celu-
lares. Entdo, pode-se destacar
eventos que a empresa esteja pa-
trocinando (esportivos, musi-
cais, etc), a contratagdo de idolos
juvenis/adolescentes para suas
campanhas, a preferéncia dessa
faixa de consumidor pelos pro-
dutos da companhia, enfim toda
uma variedade de dados que adi-
cionam “cor” & sua divulgagio e
mostram para os investidores
que a companhia sabe os deta-
lhes do seu mercado e esti to-
mando uma série de medidas
pontuais em dire¢do a sua estra-
tégia de longo prazo.

Claro que esse exemplo ndo
reflete a situagdo real do merca-
do de celulares no Brasil hoje,
mas acho que deu para entender
a idéia, que é conhecer o que es-
ta sendo feito hoje que é diferen-
te do que foi feito ontem e do
que sera feito amanh3, ainda que
todas essas iniciativas estejam
alinhadas com a estratégia de
longo prazo.

Finalmente, o ultimo grande
erro é saber tudo sobre si mesmo
e nada sobre os outros. Nenhu-

ma companhia atua sozinha no
mercado. Os investidores espe-
ram que vocé esteja preparado
para falar sobre seus competido-
res com a desenvoltura que fala
sobre a sua companhia. Isso ndo
¢ um problema e sim uma exce-
lente oportunidade. Se vocé co-
nhece o posicionamento da outra
companhia, vocé pode argumen-
tar como sua companhia preten-
de superé-la e se o outro RI ndo
tiver feito o “dever de casa” sera
como enfrentar um adversario
que esta de olhos vendados.

Ao mesmo tempo, outros fa-
tores de mercado também de-
vem ser estudados: regulamenta-
¢do, impostos, novas tecnolo-
gias, entre outros fatores podem
ser determinantes para o sucesso
de uma companhia. Vale ressal-
tar que para todos esses fatores
ndo se deve reinventar a roda,
uma vez que deve existir uma
andlise detalhada feita por outra
area da companhia, basta o RI
estabelecer um ponto de contato
e troca de informagdes.

Em resumo, primeiro ¢ preci-
so entender o panorama geral, o
que a companhia pretende ser.
Segundo, ¢ preciso estreitar o re-
lacionamento com outras areas
da companhia (marketing, in-
dustrial) para entender os deta-
lhes do dia-a-dia, afinal todos
querem aumentar receitas e re-
duzir custos — mostrar exata-
mente como pretende fazer isso
¢ que ¢ um diferencial. Final-
mente, tudo é indtil se ndo se
avaliar o que esta acontecendo
no restante do mercado, afinal,
ninguém o disputa sozinho.
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