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Suporte para expansão: crescer permanentemente, porém de acordo com as próprias possibilidades.

Desenvolver a empresa é uma ação permanente. Uma empresa garante sua continuidade quando cumpre sua missão atingindo a eficácia empresarial no que se refere às questões de curto prazo (produção, eficiência e satisfação) e de longo prazo (capacidade de adaptar-se às mudanças e desenvolvimento contínuo).

A habilidade e a capacidade gerencial têm como função justamente fazer com que a empresa gere resultados suficientes para que ela sobreviva e cresça de forma contínua. O sucesso e a continuidade de qualquer empresa dependem dos resultados positivos (lucro) que elas geram a partir de atividades operacionais.

Mas não basta apresentar resultados positivos a cada período encerrado. A qualidade, ou seja, o lucro obtido, deverá ser suficiente não só para manter a empresa, mas também para fazê-la crescer, ser competitiva e trazer para seus investidores os resultados desejáveis.



Ilustração: animar o gráfico abaixo, mantendo o movimento divergente.
Normalmente, os lucros gerados por uma empresa revelam três situações distintas:



Normalmente, uma empresa que gera recursos para sobreviver e crescer:

· tem fluxo de caixa positivo;
· obtém ganho financeiro;
· investe recursos na atualização do seu imobilizado; 
· procura manter seus funcionários treinados e atualizados;
· investe recursos em marketing;
· gera recursos para manter o capital de giro e proporcionar o retorno desejado pelos investidores;
· reinveste lucros continuamente.


Atualizações do processo produtivo

Como as empresas inserem-se em ambiente instável, a cada momento surgem novos processos produtivos, novos conhecimentos e novas máquinas e equipamentos.

Manter a empresa atualizada em termos de máquinas, equipamentos, conhecimentos e processos não depende de escolha do dirigente ou proprietário: é imperativo de mercado. Se não o fizer, um concorrente certamente o fará e poderá assumir posição estratégica mais favorável, oferecendo produtos mais baratos (decorrente do ganho de processos e produtividade) ou de melhor qualidade.

Assim, a empresa eficiente não é aquela que apenas não gera prejuízo ou não gera déficits contumazes em seu fluxo de caixa. 

	A empresa verdadeiramente eficiente deve ser capaz de gerar resultados compatíveis com os anseios dos seus intervenientes (proprietários, funcionários, clientes, fornecedores e sociedade). Mas não apenas isso. Deve, também, assegurar recursos que propiciem crescimento e atualização em velocidade compatível com as exigências de mercado, mantendo-se atenta às inovações, à incorporação de novos conhecimentos e ao aperfeiçoamento contínuo de seus processos de trabalho.



A continuada incapacidade de gerar recursos compatíveis com a necessidade de crescimento é sinal que merece atenção redobrada. Se for circunstância restrita a uma empresa, esta pode estar fadada a sumir e ter seu espaço ocupado por concorrentes. Se for característica de todo um setor ou segmento, este pode vir a sofrer concorrência de produtos importados ou até sofrer tentativas de fusão ou aquisição por parte de concorrentes externos. 



Crescer nem sempre é fácil

Vimos como é grande o desafio das micro e pequenas empresas para se estabelecer e crescer. Para as médias e grandes empresas, o desafio não é menor. 

Pesquisa realizada, em 2005, pela McKinsey  & Company Inc. compreendendo 102 empresas norte-americanas mostrou que apenas cerca de um terço dessas empresas pesquisadas conseguiu, no período entre 1994 a 2003, fazer crescer seu faturamento em percentual acima do produto interno bruto curto daquele país, embora tenha melhorado sua rentabilidade sobre o patrimônio líquido, no mesmo período.

Das empresas que atingiram essa performance, 90% pertenciam a quatro setores: 

· serviços financeiros, 
· serviços de saúde, 
· tecnologia de ponta e 
· comércio varejista.

O estudo mostrou também que as empresas que tiveram crescimento apenas suficiente para acompanharem a evolução geral da economia foram cinco vezes mais suscetíveis de serem adquiridas por outras ou simplesmente saírem do mercado do que aquelas cujo crescimento foi mais acentuado.



O estudo da Mckinsey conclui que:

a) o gerenciamento deve focar atenção não só no crescimento do faturamento mas, também, e em igual importância, no crescimento da rentabilidade;

b) para as grandes empresas, esse crescimento saudável obtido pela minoria não depende apenas de estar no setor ou segmento certo no momento certo; mas depende também de suas melhores praticas de gestão estratégica, marketing, processos (operações) e organização.

No Brasil, essa pesquisa foi repetida pela Fundação Instituto de Pesquisas Contábeis, Atuariais e Financeiras (FIPECAFI), a pedido da Revista Exame com uma amostra de 91 empresas e, como resultado, concluiu que há cinco características que levam ao crescimento sustentado:




	Link
meritocracia
Meritocracia é o reconhecimento das melhores pessoas e dos melhores resultados. Ou seja, o crescimento, tanto do faturamento quanto da rentabilidade, depende do comprometimento dos funcionários, da base ao topo à hierarquia.

	

	Link
Inovação
Sem absorção de tecnologias e novos produtos, sem a descoberta de novas necessidades de mercado, as empresas tendem à estagnação.

	

	link
senso de oportunidade
Não basta estar no setor ou segmento certo na hora certa. É preciso perceber a oportunidade, definir e perseguir a estratégia adequada.

	

	link
moderação no crescimento
As empresas que apresentam crescimento mais consistente crescem aos poucos (não dão passo maior do que as pernas). A pesquisa realizada pela MacKinsey com as empresas norte-americanas apurou resultado semelhante ao mostrar que, entre as que cresceram e concomitantemente melhoraram sua rentabilidade, apenas 30% adquiriram novos negócios, compraram concorrentes ou se expandiram por novas regiões. Algumas vezes, é até preciso fazer o caminho contrário: abrir mão de negócios pouco rentáveis ou sem potencial futuro.

	

	link
conhecimento dos clientes 
A prioridade é crescer dentro do mesmo setor ou segmento, captando mais cliente dentro do espaço já conhecido e explorado.     






Fatores que afetam o crescimento

a) Cultura organizacional

A cultura da empresa contribui muito para seu desempenho financeiro. Uma cultura em que os empregados compactuem com os valores e as normas da empresa será mais focada e direcionada para alcançar os objetivos da organização. Culturas que valorizem a flexibilidade, o crescimento e o compartilhamento de responsabilidades tendem a responder melhor a um ambiente que muda rapidamente. Dentre outros aspectos, podem ser observados:

· Como trabalham os funcionários: em equipes ou individualmente?
· Como a empresa lida com a mudança?
· Como a empresa lida com fracasso?
· Como as decisões são tomadas e quem é o responsável pelas decisões críticas?
· Como o trabalho é priorizado?
· Como a informação é compartilhada dentro e fora da organização?
· Há foco de longo prazo na tomada de decisões?
· Como a empresa se certifica da competência dos seus funcionários?
· A empresa valoriza a diversidade?
· Como os funcionários são tratados e qual o papel deles na visão da empresa?



b) Estrutura organizacional

Desde a década de 1980, as empresas vêm enfrentando desafios de operar com estruturas menores, menos complexas e, portanto, mais ágeis. Estruturas hierárquicas têm dado lugar a organizações mais informais, com menos níveis e às vezes sem diferenciação de nível entre o gerenciamento e a operação. Essas estruturas mais flexíveis podem responder com mais rapidez às mudanças do mercado.

Ilustração: fazer uma animação em que o segundo gráfico (hierarquia flexível) substitui o primeiro (estrutura de hierarquia rígida).

     




c) Envolvimento com programas de qualidade

Desde 1980 tem-se ouvido muito falar sobre TQM (Total Quality Management) e ISO (International Standardisation Organizations), entre outras siglas ligadas à gestão da qualidade de produtos e processos.

Ilustração: refazer a imagem, mantendo o sentido original (todos os setores da empresa são controlados pela ISO). Traduzir os enunciados das imagens: executivo=Gerência; operations=Produção; services=Serviços; finance=Contabilidade; Sales= Vendas
[image: http://img.alibaba.com/photo/101307277/ISO_9000_2001_Certified_Frieght.jpg][image: http://www.tcplglobe.com/images/management_advisory.jpg]

Algumas empresas, entretanto, não se conscientizaram de que não se trata apenas de modismos e de siglas, mas, sim, de ações de gestão empresarial que transformam potenciais em vantagens competitivas por meio da busca de mais altos níveis de qualidade em todos os aspectos.




d) Centralização, resistência e habilidades gerenciais

A empresa pode não perceber quando seu negócio alcança massa crítica em termos de percepção de cliente. Os empresários podem se mostrar relutantes em delegar responsabilidades, pois acreditam que ninguém é capaz de fazer o que eles fazem, da mesma forma que fazem.

As habilidades para criar uma oportunidade e reunir os recursos necessários para iniciar uma empresa não são as mesmas requeridas para promover a expansão de um empreendimento.

Quando uma empresa alcança o ponto em que é imperativo fazer crescer um empreendimento – de pequeno para médio porte, ou de médio para uma grande organização – são necessárias habilidades de gestão profissional que os empreendedores podem não possuir.

Pode ser difícil para o empresário decidir sobre o momento mais adequado de profissionalizar a gestão.


e) Qualidade dos controles

Se não existem efetivos sistemas de controle o crescimento pode caminhar de forma desordenada.   

A tecnologia da computação, por exemplo, tem revolucionado a forma pela qual as empresas realizam seus negócios. Boa parte dos empresários, entretanto, não enxerga a tecnologia de computação como investimento imprescindível ao sucesso de suas empresas. Não se trata de utilizar computadores para efetuar tarefas burocráticas de escritório, mas, sim, de tirar proveito da tecnologia como diferencial. 

Além de ser ferramenta de eficiência, a tecnologia de computação deve ser usada para:

· gerenciar e acelerar o desenvolvimento de produtos;
· gerenciar e acelerar os processos operacionais e organizacionais;
· acessar e gerenciar informações;
· gerenciar o relacionamento com clientes e fornecedores.


f) Fragilidade do planejamento estratégico

Se você perguntar ao empresário: “Caso houvesse uma crise no mercado em que atua, quem teria maior probabilidade de sobreviver, você ou seu principal concorrente?”, provavelmente obteria como resposta: “Eu seria o provável sobrevivente”.

Se, na continuidade, você perguntasse: “Quais os motivos concretos que garantem essa probabilidade?”, provavelmente não obteria resposta.

O empresário precisa encontrar e valorizar aquilo que o diferencia favoravelmente em relação à concorrência e, para isso, precisa conhecer o mercado. Todo mercado, qualquer que seja o seu grau de complexidade, oferece incontável número de oportunidades e ameaças.

Gerenciar bem o crescimento é uma vantagem estratégica que muitas empresas não possuem.



Estratégias de crescimento

Existem quatro estratégias básicas de crescimento:

1. Crescimento dentro do mesmo segmento: captar mais cliente dentro do segmento de mercado em que a empresa já atua, ou seja, vender mais para clientes já existentes, o que proporciona relação custo-efetividade mais positiva do que tentar captar novos clientes.
2. Crescimento dentro do mesmo mercado: levar a empresa além da base de clientes atuais a partir de um movimento de verticalização ou horizontalização. Com estratégia de verticalização, a empresa pode passar a atuar onde seus fornecedores atuam e tornar-se, por exemplo, seu próprio fornecedor. Pode também passar a distribuir seus próprios produtos.
3. Crescimento em outro mercado: envolve o investimento em produtos fora de sua especialidade original. Normalmente é utilizada quando todas as demais estratégias de crescimento já foram utilizadas.
4. Crescimento global: forma de ir além de um mercado já saturado.

Em termos de diferenciação de estratégias, percebe-se que, havendo espaço, o crescimento dentro do mesmo segmento é uma opção segura e vantajosa, pois propicia ganhos de escala em termos financeiros e maior efetividade da empresa em termos mercadológicos.



Crescer dentro do mesmo mercado também pode ser vantajoso em termos financeiros desde que se perceba, a partir do conhecimento da cadeia produtiva, quem está sendo beneficiado na distribuição ou apropriação dos resultados da cadeia. Tal conhecimento pode propiciar estratégias de verticalização.  Por outro lado, tais estratégias também podem funcionar com formação de barreira à entrada de novos concorrentes.

Para mercados já saturados, a opção de avançar sobre outros mercados envolve riscos mais significativos, uma vez que a empresa terá que incorporar novos conhecimentos e processos produtivos, além de relacionamentos de mercados (novos concorrentes, novos fornecedores, novas regulações – leis e regulamentos etc.).

Os mercados globais envolvem, mesmo que no mesmo segmento, desafios específicos no que se refere a conhecer novas culturas, novos relacionamentos, novas leis e regulamentos, além de barreiras de idioma e de câmbio de moedas.



Resumo

Neste módulo focamos o crescimento da empresa como um dos riscos principais de sucesso. São inúmeros os exemplos de empresas que foram à falência pelo crescimento exagerado e acelerado, o que levam os bancos a terem cuidado redobrado na concessão de créditos de longo prazo quando se deparam com esse tipo de empresa.

A qualidade desse crescimento deve ser cuidadosamente examinada, seu controle de qualidade, sua capacidade de geração de lucros, sua possibilidade de expansão e até mesmo a sua estrutura organizacional deve estar preparada para suportar a expansão pretendida.
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Produção, eficiência, satisfação.


Adaptação às mudanças, desenvolvimento contínuo.


Crescimento contínuo, resultados positivos.
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