RELACOES COM INVESTIDORES

Gerenciando a base
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" Uma das tarefas mais com-
plexas de relages com inves-
tidores e largamente ignorada
por muitas companhias é a ad-
ministragdo de sua base de
acionistas, quando, a rigor, to-
do o trabalho que é feito em re-
laghes com investidores deve-
ria ter esse objetivo.

Administrar a sua base de
acionistas € entender quem estd
comprando sua agio, quem estd
vendendo, se o perfil dos com-
pradores € adequado ao plano
estratégico da companhia, en-
fim, ter um completo dominio
sobre quem sdo e quais as mo-
tivaches dos seus acionistas.
. Para isso acontecer, em pri-
meiro lugar, & preciso ter um
acompanhamento regular da ba-
se aciondria, saber quem e quan-
do negociou a sua agio, Para as
companhias que tém agoes lis-
tadas apenas no Brasil, essa ¢
uma tarefa ficil, basta acompa-
nhar os dados do seu banco cus-
todiante. Por outro lado, aquelas
que possuem ADRs precisam
acompanhar esses dados através
de servigos especificos para esse
fim, que compilam dados publi-
cos sobre os fundos de investi-
mento americanos.
+Quando se sabe guem esti
negociando, deve-se entdo per-
guntar-se o porqué. Quais sio
08 principais motivos para ele
comprar a sua agdo? Ele vai
manter-se na base no longo pra-
Z0 ou estd aproveitando o mo-
mento ¢ vai vender novamente
em breve? Dessa maneira, é
preciso conhecer o perfil dos in-
vestidores, tanto em nivel agre-
gado como um a um.
-*Conhecer o perfil agregado
dos seus investidores & vital pa-
ra avaliar as conseqiiéncias di-
retas na agio da companhia. Por
exemplo, se muitos hedge funds
estdo comprando o papel, certa-
mente as perspectivas de liqui-
dez sdo positivas, mas uma
maior volatilidade da cotagdio é

esperada. Por outro lado, se ti-
ver muitos fundos de pensio,
talvez haja uma valorizacio da
agdo pelos maltiplos maiores
que eles estio dispostos a pagar
e uma redugdo do beta do papel,
mas existe o risco de reduzir
substancialmente a liquidez no
médio prazo.

Conhecer o perfil dos inves-
tidores um a wm permite que a
companhia personalize o seu
contato com esses investidores
em reunides. Um investidor do
tipo “value™ talvez esteja inte-
ressado em ouvir por que a sua
acio estd barata em relagdo ao
pares e como o miltiplo dela
esta baixo, enquanto um inves-
tidor do tipo “growth™ estaria
mais interessado em ouvir
quais sdo as perspectivas de
crescimento da companhia.

Isso nos leva ao nosso proxi-
mo ponto: a assertividade do RIL
Se precisamos saber o perfil pa-
ra customizarmos a apresenta-
¢do para o investidor, saber
guem estid comprando e ven-
dendo também permite avaliar o
sucesso da companhia em trans-
mitir a mensagem e efetuar mu-
dangas de rumo do RIL

Apenas isso ja é um trabalho
considerdvel e significativamen-
te mais importante do que ape-
nas gerenciar telefonemas e es-
crever releases. Infelizmente, es-
sa ¢ apenas a ponta do iceberg.

Se vocé ja estd familiarizado
com a sua base de investidores e
com a sua mensagem, é hora de
correr atrds de outros potenciais
investidores, gerando maior
atengdo para o seu papel e po-
tencialmente inaior valorizagdo.

O primeiro passo para isso é
“repetir” o mesmo trabalho pa-
ra 0s seus principais pares de
mercado. Essa atividade é mui-
to mais dificil porque as com-
panhias ndo possuem acesso 4
base de investidores dos pares,
entdo elas tém que se concen-
trar naqueles que elas conse-
guem identificar pelos siste-

mas citados anteriormente.

Por outro lado, nesses siste-
mas o mundo & o limite e a
companhia pode realizar com-
paragdes com centenas de ou-
tras companhias. Essa é uma
excelente oportunidade e tam-
bém um grande desafio. Infor-
magdo demais € o melhor ca-
minho para longas séries de
nimeros que ndo dizem nada.

Saber identificar que com-
panhias devem ser considera-
das como pares efetivos pode
ser muito dificil. Ndo basta ser
o mesmo setor de atuagio, nio
basta ser o mesmo tipo de mer-
cado (emergente ou maduro),
nem basta ter indicadores fi-
nanceiros semelhantes, € pre-
ciso um balango equilibrado
entre todos esses pontos.

Depois de identificadas essas
companhias, € preciso rever e
identificar os acionistas efetiva-
mente interessados e contata-
los, ja possuindo o perfil deles
em mios para fazer um pitch
qualificado. Depois, como no
caso dos seus proprios investi-
dores, deve ser avaliada a asser-
tividade desse contato.

O marketing ja descobriu o
processo de CRM ha muito
tempo e os melhores Rls devem
ter esse mesmo cuidado. Vale
lembrar que ter um CRM ndo é
apenas ter um grande banco de
dados, mas sim coletar essas in-
formagdes e interpreti-las cor-
retamente e desenvolver ativi-
dades com base nelas.
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