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Na formulagdo da gestdo estratégica fica bem claro a importancia de se entender qual
é a missdo da empresa; o trecho a seguir é bem ilustrativo a esse respeito, vejamos: Trés
pedreiros trabalhavam na mesma constru¢dao. Quando instados a falar sobre o trabalho que
realizavam ali, o primeiro respondeu: Eu assento tijolos. O segundo respondeu: Eu estou
levantando uma parede. E o terceiro respondeu: Eu estou construindo uma catedral.

Comparando as respostas dos trés pedreiros, verificamos que uma missdo clara nos
ajuda a encontrar catedrais para substituir pequenas causas e assim fazermos belas obras.
Devemos entender que a missdo orienta a formulacao de objetivos comuns para a empresa,
pois fica bem mais facil definir os objetivos a partir da razdo de ser da empresa, afinal, ela
precisa alcancar resultados consistentes! Entdo, para ficar bem cristalizado, no que se refere 4
missdo de uma empresa, podemos afirmar:

A missdo deve ser a carteira de identidade da empresa;

A missdo deve explicitar o negdcio da empresa;

A missdo deve ser concisa e objetiva;

A miss@o, depois de ser explicitada, deve ser detalhada: o objetivo desse detalhamento é
assegurar entendimento uniforme a qualquer leitor, seja ele parte interessada ou néo da
empresa.

Na verdade ndo basta explicitar, é necessdrio divulgar, sé hd sentido em ter uma
missdo explicitada se esta realmente orienta a atuagdo da empresa, e, por isso, deve ser
divulgada. Mais ainda, ndo basta divulgar, é preciso fazer acontecer, o fazer acontecer implica
dedicacdo, vontade, persisténcia e investimento de tempo e dinheiro. Entdo, a missdo deve ser
clara e simples, mas significatival

i

Muitos empresdrios, quando constituem suas empresas, sonham com uma posi¢ao
para ela. Contudo, afogados na rotina do dia a dia, ndo conseguem olhar para o futuro. E onde
a empresa estd hoje é o resultado do que sonhou no passado. Dai, seu lugar, sua posi¢cdo no
futuro dependerd do seu sonho de hoje. Logo, ter visdo de futuro é querer chegar a algum
lugar! E querer chegar a um lugar para sua empresa é ter uma visdao de futuro! Mas é preciso



fazer o sonho se tornar realidade, sendo vira delirio! Na realidade, qualquer empresario tem,
de alguma forma, uma visdo de futuro para sua empresa.

Mas pela prépria experiéncia em consultoria, ao longo das décadas, percebemos que
0s empresarios, em geral, tém enorme dificuldade para definir em qual area de negdcio atuam
ou devem atuar. Muitos caem na armadilha de achar que negdcio é ganhar dinheiro, e, ndo
entender corretamente qual é o negdcio da empresa pode leva-la ao fracasso.

Na verdade, o entendimento do principal beneficio esperado pelo cliente é que é o
negaocio.

Entretanto, para formular uma gestdo estratégica de sucesso, primeiro é necessario estar
atento as tendéncias relevantes do nosso século para dar consisténcia aos negécios. E qual é a
tendéncia do mundo dos negdcios hoje:

+ Capital intelectual valendo mais do que o capital financeiro;

+ Tempo valendo mais que dinheiro;

« Concentragdao de empresas;

« Aumento da economia informal;

+ Diferenciagao pela inovagdo;

* Globalizagdo da concorréncia;

+ Virtualizagdo do mundo;

» Padronizagao de produtos versus diferenciacdao pelos servicos;
* Qualidade do atendimento sendo valorizada mais que o preco;
» Crescente consciéncia ambiental e de sustentabilidade;

» Crescente violéncia social;

» Valorizagdo do individuo;

» Valorizagdo da qualidade de vida;

» Percepcdo de que responsabilidade social ndo é exclusiva dos governos, mas de todos;

E qual é a moral da estéria? Simples. E o cliente quem compra o beneficio; é o cliente
quem determina em que negdcio a empresa esta. O que a empresa pensa que produz ndo é o
mais importante, o que o cliente pensa que estd comprando, o que ele considera valor, isso,
sim, é decisivo — é o que determina qual é o negdcio e o que a empresa deve produzir.

Como escreveu Peter Drucker, o cliente é a base de uma empresa e sua razao de existir.
Além disso, foco no cliente é o mantra da ISO 9001. Entdo, pergunte o que ele, cliente, espera
de seus produtos e servicos. Entdo faca algo mais do que a cereja no bolo, até porque exceder
as expectativas do cliente é um outro mantra de qualquer Sistema de Gestdo da Qualidade. A
frase abaixo, de autor desconhecido, € uma baita visdo estratégica de qualidade:

+ N3o me ofereca sapatos. Ofereca-me comodidade para meus pés e o prazer de
caminhar.

* Na&o me ofereca casa. Ofereca-me seguranca, conforto e um lugar que prime pela
limpeza e felicidade.

» N3do me ofereca livros. Ofereca-me horas de prazer e o beneficio do conhecimento.

» N3o me oferega discos. Ofereca-me o lazer e a sonoridade da musica.

« N3o me ofereca ferramentas. Ofereca-me o beneficio e o prazer de fazer coisas

bonitas.

« N3o me ofereca mdveis. Ofereca-me conforto e tranquilidade de um ambiente
aconchegante.

« N3o me ofereca coisas. Ofereca-me ideias, emoc¢des, ambiéncia, sentimentos e
beneficios.

«  Por favor, ndo me ofereca coisas.



Caberiam ainda as seguintes perguntas:

Por que algumas empresas atuam em diversos segmentos de mercado e em outros
ndao? Por que algumas empresas vendem seus produtos mais baratos e ainda assim
conseguem ter lucros acima da média?

A resposta é que as empresas, na sua trajetéria, no seu caminhar, adotam diversas
estratégias. Essas estratégias definem e sdo definidas, explicitamente ou implicitamente, pelo
ambiente, pela tecnologia e, entre outros fatores, pelo conjunto de valores estratégicos que
exprimem a cultura da empresa. Como ainda veremos.



