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Segundo Azuil de Barros, director-geral da Quantum

“Todos os tipos de negdcio
dependem de vendas e marketing”

As PME devem “contrariar a indiferenca do mercado, imprimindo nova

velocidade ao negécio”. Esta ¢ a opinido de Azuil de Barros, director-geral e

partner da Quantum, empresa especializada em crescimento de negdcios. Na

conferéncia “Estratégias e conceitos poderosos que ajudam as PME a ultrapassar
a concorréncia e a dominar os seus mercados”, realizada na Universidade
Portucalense, este especialista afirmou que “é mais fdcil ser mediocre do que

tentar distinguir-se dos demais”.

A certo ponto do seu percur-
so, a generalidade das pequenas
e médias empresas debate-se com
um problema crucial: como cres-
cer para além do limite que entre-
tanto atingiu? “As caracteristicas
das PME levam a um diferente
processo de tomada de decisdo e
dos recursos disponiveis”. A dada
altura, um negécio atinge “um
determinado limite de cresci-
mento, enfrentando uma ou vi-
rias dificuldades, como os custos
elevados na aquisi¢io de novos
clientes, encomendas ou vendas,
que podem ser ainda insuficien-
tes, margens de lucro cada vez
mais pequenas, ou até mesmo
podem nio dispor do tempo
necessdrio para ultrapassar estes
obstdculos. Por outro lado, os
empresdrios tém que estar prepa-
rados para falhar”.

Segundo Azuil de Barros, “os
tempos dificeis atingem todas as
empresas — em 10 anos, apenas
uma em cada 25 empresas per-
manece no mercado, e 54% das
empresas do top 500 em 1980
estdao actualmente fora do mer-
cado. Por outro lado, 80% das
empresas fecham nos primeiros
cinco anos”. Por que razao?

Independentemente da estru-
tura financeira, “se 0 negdcio nio
tiver cash flow, comeca a desgas-
tar-se”, explicou. Ou seja, “a em-
presa ndo tem clientes suficientes
que lhes comprem regularmente.
Nao consegue atrair um ndimero
suficiente de potenciais clientes
qualificados e falham na sua con-
versdo em clientes lucrativos”.

A tnica forma de uma empre-
sa ter sucesso, assegurou Azuil
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de Barros, ¢ “conhecer profun-

damente o funcionamento do
mercado para os seus produtos
e servicos”. Assim, “a fun¢io de
qualquer negdcio é a aquisi¢o de
novos clientes e a satisfacio das
necessidades dos actuais clien-
tes, com lucro”. Quer isto dizer,
considera, que “todos os tipos de
negécio sio negécios de vendas
e marketing, ou seja, marketing
superior com um produto de
qualidade garante o sucesso”.

Conceito de ciclo de vida
do cliente

Nesta fase Azuil de Barros lan-
¢ou o “ciclo de vida do cliente”,
conceito que permite conhecer
0 que a empresa pode investir
para adquirir um novo cliente ou
manter um cliente actual. Este
ciclo mede-se pelo “valor mé-

dio de compra de cada cliente X
(“vezes”) o ndmero de compras
médias que efectua num ano X
o nimero médio de anos que o
cliente se mantém + (“mais”) o
valor das referenciacoes feitas
pelo cliente”. A partir daqui, “as
empresas podem prescindir de
um or¢amento para marketing e
vendas e concentrar esforgos nas
prioridades certas, ou seja, obter
maior quota de mercado”, garan-
tiu.

Os empresdrios devem ainda
ganhar vantagem no mercado
através do posicionamento: “Se
nao ¢ o primeiro, entao que seja
diferente de todos os outros”.
Para isso, deve acrescentar “mais
valor que os concorrentes e ope-
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A tinica forma de uma empresa ter sucesso ¢ “conbecer profundamente o funcionamento
do mercado para os seus produtos e servigos”, assegura Azuil de Barros.

rar de forma mais eficaz”.

Por outro lado, muitos negé-
cios dependem apenas de um s6
método para gerar receitas, o que
sugere “uma estratégia de ac¢do
muito limitada, pelo que o ob-
jectivo deverd ser criar e utilizar
diversos canais de distribuigao”.
Esta estratégia conduz ao “ple-
no funcionamento do negécio,
tornando-o pronto para o inves-
tidor”. De acordo com Azuil de
Barros, “muitos empresdrios ten-
tam vender um negécio que nao
estd «acabado» e, por isso, apenas
obtém uma frac¢ao do seu valor
— na realidade, sé estdo a vender
um trabalho”, concluiu.
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