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e Ninguém sai ileso de uma
crise econdmica. Mas o que é
dificuldade para uns se torna
oportunidade para outros,
constatacdo que exprime
com perfeicdo o panorama
para os proximos anos para
as consultorias em atuacdo
no Brasil.

E um mercado pulveriza-
do e, a0 mesmo tempo, com
grandes clientes concentra-
dos nas maos das big four
KPMG, EY, Deloitte e PwC.
Profissionais independentes,
pequenas e médias consul-
torias e até as gigantes dispu-
tam clientes de todos os por-
tes, que buscam auxilio para
superar o desafio da desace-
leracdo econdmica e se pre-
parar para quando, enfim, se
concretizar uma retomada.
Nesse cendrio, mais do que
resolver problemas, ganha
forca o cardter estratégico
das consultorias, no sentido
de preparar as empresas para
um momento melhor.

Pesquisa realizada pelo
Laboratério da Consultoria
e divulgada pela Associacdo
Brasileira de Consultores
(ABCO) mostra que 77% dos
profissionais apostam em
crescimento do setor neste
ano, com alta de 11% a 20%.
A opinido é compartilhada
pelo sdcio e lider para o se-
tor de advisory (assessoria)
da KPMG, Carlos Gatti. “O
que acontece na vida real é
que ha setores com um de-
senvolvimento melhor que
outros. A gente acredita num
crescimento relevante”, diz.
Gatti conta que, em advisory,
o crescimento da KPMG nes-
te ano ja “passou longe dos
dois digitos”, resultado que
deve se repetir nos préximos
12 meses.

Em 2016, as oportunidades
podem vir de fora. Por um
lado, as condicoes economi-
cas nao favorecem servicos
tradicionais, como analise
de crescimento. Em contra-
partida, a crise fomenta dreas
como melhoria de processos

e reducao de custos, além de
favorecer o investidor interna-
cional que busca ativos a ven-
da no Brasil, o que estimula
fusdes e aquisicoes.

Antonio Vita, sécio lider de
consultoria no Brasil e Amé-
rica do Sul da EY, também vé
na crise, e na alta do ddlar,
oportunidades. Ele diz que as
consultorias se adaptam ra-
pidamente a cendrios econo-
micos dificeis, j& que um dos
servicos prestados é a busca
de solucdes para reducao de
custos e melhora da eficiéncia.
“Além disso, o Brasil ficou ba-
rato. Uma empresa que tinha
perdido competitividade de
exportar volta a ser mercado
paranés”, afirma.

A falta de confianca é um
fantasma presente, mas que
leva as empresas a analisar
com mais cautela, e tempo, o
caminho a seguir. Vita acres-
centa que em periodos como o
atual o processo de negociacao
entre clientes e consultorias
muda, inclusive com alonga-
mento do prazo de pagamento.

Especializagao e customizacao
Um estudo da inglesa Source
Information Services concluiu
que existem entre 150 e 200
consultorias no Pais, incluindo
67 estrangeiras, a maioria com
presenca no Brasil hd mais de
20 anos, e 85 consultorias lo-
cais, muitas pequenas criadas
nos ultimos cinco ou dez anos.
Num mesmo mercado concor-
rem centendrias e polivalentes
como as big four e a Ivix Value
Creation, com quatro anos de
mercado e especializada em
reestruturacao e em fusoes e
aquisicoes. Quando empresas
com perfis tao diversos se en-
frentam num mesmo mercado,
especializacdo e atendimento
personalizado sao caminhos.

Pensar com o foco do clien-
te é a estratégia da EY, que pro-
cura oferecer solucdes custo-
mizadas. “A eficiéncia se volta
para a competéncia de montar
solucdes para o que o cliente
precisa”, diz Cristiane Amaral,
lider da EY no Brasil e Améri-
ca do Sul em consultoria para
melhoria de performance.

A KPMG aposta em espe-
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cializacdo e também na am-
plitude da oferta de servicos.
“Buscamos nos especializar
por competéncias, dentro da-
quelas com maior demanda, e
sem deixar de lado o conceito
de setores”, afirma Gatti, que
aposta em bons negdcios nas
dreas de infraestrutura, servi-
cos financeiros, energia e re-
cursos naturais, telecomunica-
¢oOes e saude.

O estudo da Source aponta
reestruturagao, especialmente
fusdes e aquisi¢des, como drea
de potencial crescimento para
consultores brasileiros. Em
quatro anos, a Ivix renegociou
ou reestruturou mais de R$ 6
bilhdes em dividas e realizou
fusdes e aquisi¢des com valor
total de mais de R$ 10 bilhdes.
Sécio fundador da empresa,
Pedro Guizzo diz que especia-
lizacdo é uma tendéncia mun-
dial. “Nao da para o pequeno
vender o0 mesmo produto que
o grande apenas cobrando
menos”, afirma.

A Ivix contempla as trés fa-
ses de uma reestruturacao:
operacional e ganho de efici-
éncia; financeira e negociacao
com credores; e fusdao e aqui-
sicdo. “Nossa especificidade
é contemplar as trés etapas,
pois poucas empresas do nos-
so porte fazem isso.” Guizzo,
inclusive, vé um movimento
de grandes players criando
solucdes especificas em rees-
truturacdo. “Quem tem esse
produto consegue se manter e
se fortalecer”, diz.

No entanto, muitas opera-
¢cdes ainda nao sairam do pa-
pel. Segundo a Mergermarket,
que monitora fusdes e aquisi-
coes, esse tipo de negociacao
no Brasil caiu 44,4% de janeiro
a setembro em relacdo ao ano
passado, para US$ 21,6 bi-
lhdes, em 191 negdécios. O nu-
mero corrobora a percepc¢ao
de Guizzo, que afirma haver
muitas autoriza¢cdes de venda
concedidas, mas emperradas
por falta de confianca na eco-
nomia. Quando a expectativa
em relacdo ao cendrio melho-
rar haverda um boom de tran-
sacoes, o que deve acontecer
em cerca de 12 meses, na opi-
nido do especialista.



