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Alem das sec@es de dindmica, dedicadas ao
trabalho pratico de desenvolvimento dos projetos, os
112 congressistas tiveram o suparte de todo o conte-
Udo preparado para o Reseller Forum. Neste cantex-
to, estiveram as apresentagdes de Ruy Moura, da Ac-
guisitions, e de Renato Machado, da Market Grawing.
A contribuicao dos especialistas seguiu o intuito de
maostrar as alternativas da crescimento que podem
ser avaliadas na construgdo de ume estratégia de
sucesso, incluindo fusées e aquisictes de negdcios
complementares, desenvolvimento de mercados in-
ternacionais, especializacdo em segmentos de nega-
cias, ampliagdo da oferta de servicos, entre outras.

Dentro das possibilidades de crescimento
organico e susteniavel exploradas por Renato Ma-
thado, destaca-se a formagao de aliangas entre as
empresas do canal, ou até mesmo a construgao de
uma cadeia propria de parceiros de vendas, "Hou-
Ve um tempo em que o mercado era generalista B
todas produziam e vendiam de tuda, Hoje, ele esta
especializado e ganha guem conseguir oferecar a
solucdo mais especializada e, também, o mais vas-
to portfdlin”, analisou o consultor. Assim, o dirstor
da Market Growing justifica os beneficios da for-
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ALVAF!O GON(;AL\!ES.
DA STRATUS:oque o
investidor analisa para
apostar nas empresas
brasileiras

malizacdo de acordos com companhlas
e especialidade complementar,

Alem disso, Machado chamou a aten-
cdo para outros caminhos gue também
podem levar & sustentabilidade e longe-
vidade dos negdcios, com o mapeamento
de nichos ainda inexplorados, a partir do
levantamento do potencial mercadelogi-
co, incluindo segmento de atuacao, porte
e distribuicdo geografica das empresas.
Ainda dentro do discurso do consultor, 8
inovacdo no valor entregue sos clisntes
aparece como ponto-chave na estratégia
de gualguer organizacao.

Ruy Moura, por sua vez, enfatizou a
necessidadedeumaposturacadavez mais
agressiva diante do processo de competi-
tividade, o gue envolve a preparagao para
o atual mamento de fusfies e aguisicdes
do mercado. "Existem oportunidades tan-
to na campra guanto na venda de empre-
sas, 5e 0 objetivo e aumentar a linha de
produtos, ou incrementar o faturamento,

a companhia deve buscar um negacio que

RUY MOURA, DA
ACQUISITIONS: mercado
precisa se preparar para
o movimento de fusdes

e aquisicles

RENATO MACHADO,
DA GROWING MARKET!
inovacdo de valor como
ponto-chave para
atuacde do canal

adicione valor ao seu business”, aconse
|hou o especialista. Ja no caso da venda
Moura indica entre as premissas o redire
cionamento de atuacdo. "Existe a fals:
impressao de que uma empresa que opti
por vendet suas aperacdes passa por di
ficuldades. Essa visao, cantudo, esta ao
poucos s8 dissipando, ao passo em gue |
brasileiro percebe que um processa clarn
e abjetivo gera uma malor capacidade di
competican”, explica o especialista.

Oe acordo com Maura, uma empre
sa pode optar por frés diferentes rotas d
crescimento, gue séo: operacional (a par
tir da definicao de um plano de negocio
cam ohjetivos de crescimento orgénico
financeira [por meio de recursos de ban
cos ou politics de dividendos) e expansio
nista [com oferta publica inicial de actes
0 consultor lemmbra gue o nomero de IFO
de companhias brasileiras saltou de 5, er
2005, para 26, em 2006, “Ha uma tendeén
cla de abertura de caplital por empresas n

areadeinfra-estrutura, além de consolida
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(60% do capital da companhia é de investidores uruguaios)

cdo dos segmentos de finangas, seguros,
energia e construgéo civil®, ohserva o con-
sultor, que estimaaentradade10a12 orga-
nizagdes de Tl em IPO, nos praximos anos.

Comobase paraessecenario otimista,
o especialista aponta o momenta mudanca
de paradigma da economiz hrasileira. Nos
Gltimos 15 anos, o Brasil manteve cresci-
mentolimitado em indices de até 2,5%, en-
guanto a India, por exempla, chegou ao pa-
tamar de 7%. "0 Pais se acostumou a isso,
assim como as empresas acaebaram tendo
a mesma aceitacao”, comenta Moura, que
acrescenta: “Agora, contudo, comeca a ha-
VEr um nove comportamenta”.

A observacao do especialista esta
associada a alguns fatores que propicia-
ram o aumento da credibilidade externa,
coma a reducao da taxa da juros - até o
final deste ano, a expectativa é que a in-
dice atinja 10, 57% e, em 2008, caia para
um digito. Além disso, o Pais possui cer-
ca de USS 163 hilhées em reservas, atu-
almente. Com isso, comeca a ter acesso
a fundos internscionais gue, antes, nao

atendiam s paises emergentes. "Desde

2004, chegamos ao patamar dos 4% de
crescimento anuzal e, em estimativas re-
formuladas pelo Banco Mundial, devemos
crescer 5% em 2007", diz Moura.

Para complementar o conteddo ex-
positivo, o Reselfer Forum 2007 contau
ainda com a participacao de trés execu-
tivos reconhecidos do mercado de T, que
conseguiram conduzir suas empresas em
direc8o a um modelo de negdcios langevo e
sustentavel. Helio Rotemberg, presidente
da Positive, Laércio Cosentino, presiden-
te do Totvs e Carlos Alherto Pereirs, pre-
sidente da SoftCorp, deram exemplos de
como a teoria, aplicada na pratica, pode
render hons frutos [veja o Canal Aberto
desta edigén, na pég. 12).

A moderacao do painel ficou a cargo
de Alvaro Goncalves, diretor-executiva do
Grupo Stratus - organizacdo voltada a in-
vestimentos financeiros em corporagoes.
Segundo o executiva, 97% das novas com-
panhias no mundo iniciam suas operacoes
sem capital, o gue remete a necessidade de
realizacdo de um planejamento financeiro.
“Para conseguir eveluir uma emprasa deve

Rlcardo Thome, dlretor da Brascm

DINAMICA DOS GRUPDS: 12 grupos
foram chamados a desenvolver um plane
de negdcios para uma empresa ficticia,
gue deveria decidir entre adotar um
crescimento organico ou inerganico
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construir algumas fontes de valor susten-

tavel, como ética e responsahbilidade social
e ambiental, seguidas paor inovacéo e dife-
rencial de praduto”, pontua o profissional.
Em um passo adiante, a companhia tende a
buscar outros caminhos, como desenho de
modelo societario e estrutura de capitais.
Em confarmidade com & mizséo de
levar ao mercado contedda, relacionamen-
to e negdcios, o Assaller Forum 2007 pre-
parou ainda uma agenda de reunioes entre
0s empresérios do canal e os representan-
tes de alguns dos principais fabricantes e

distribuidores do Pais. As agdes de aproxi-

material para elaborar o planejamento”,
- Marcelo Pinto, scio da
PPI-Multitask, integrante do

grupo vencedor

- Mdrcio Quaiato Perez, diretor-
comercial da Full Service

macao dos elos que compdem a cadeia de
distribuicao tiveram continuidade tambem
na programacéo de lazer, coma clinica e
torneio de golfe e campeonato de futehal.
Costurado todo o conteddo do evento,
cada grupo da dinamica enfregou sua pro-
posta de plano de negdcios ao comité jul-
gador - formado por representantss da |T
Midia, ac lado de Alvara Gancalves, Renato
Machado e Ruy Moura. Em uma primeira
etapa, o grupo elegeu os trés finalistas da
competican, gue tiveram de mantar uma
apresentacdo de sels projetos, em cinco
minutos, a fim de levar a votacéo zo publi-

REUNIAQ DE
NEGGOCIOS (AD
LADO) E GOLFE
(ACIMA) momentos de
lazer e relacionamente
sdo os outros dois
pilares do evento
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