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a especialistas externos

s empresdrios tratam

do negécio, da gestio

das suas empresas e de

muitas outras responsa-

bilidades e tarefas, so-
bretudo nas pequenas e médias
empresas. Estes, estio sempre
muito ocupados e com iniimeras
coisas para tratar diariamente. E
necessdrio estabelecer priorida-
des. Como tal sio deixados de
lado temas que consideram me-
nos estratégicos para a empresa,
mas que, admitem, seguramente
valer a pena dedicar-lhe alguma
atencgio.

Numa altura em que as empre-
sas tém mais dificuldades em au-
mentar as vendas, terd mais su-
cesso quem for capaz de reduzir
as despesas, sem com isso ter de
suportar um grande investimen-
to de tempo ou de recursos.

Hoje, todas as empresas jd in-
corporaram a necessidade cons-
tante de reduzir e otimizar cus-
tos e estdo atentas s diferentes
escolhas possiveis e ofertas do
mercado. As condigbes de com-
pra, em 4reas diretamente rela-
cionadas com o negécio, ou com
maior peso nos custos globais,
como é o caso das compras de
matérias-primas, de mercado-
rias ou gastos de embalagem sio,
com toda a certeza, renegociadas
todos os anos.

J4 no que respeita aos custos de
funcionamento que sdo transver-
sais e comuns a todas as organi-
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zagbes, que podemos designar
como custos nio estratégicos—
- na medida em que ndo estio
diretamente relacionados com o
negécio da empresa, como, por
exemplo, as telecomunicagdes,

“0 facto dos
colahoradores e
equipas trahalharem
juntos ha largos
anos, potencia
alguma rotina de
processos e uma
reducao de analise
critica. 0 sentido
critico com que é
efetuada a analise
da categoria de
custos, por um
consultor externo
experiente, permite
desenvolver
solucoes praticas e
eficientes”

transportes, energia, seguros,
combustiveis, limpezas e tantas
outras —, sobram pouco tempo
e recursos para lhes dedicar a

mesma atengio.

E, nestas categorias de compras,
que podem representar um fatia
considerivel dos custos opera-
cionais, que, por regra, as orga-
nizagdes, sobretudo as empre-
sas industriais, nio conseguem
concentrar o seu esforgo, pois
é natural que esse esforco seja
concentrado nas compras rela-
cionadas com o negécio. Os em-
presdrios e decisores mantém um
olhar atento sobre os processos
internos e as equipas estio sem-
pre a tentar melhord-los. Mes-
mo quando as equipas internas
lhes dedicam mais tempo, difi-
cilmente o fazem com a mesma
pertinéncia de anilise, ou com a
disponibilidade que um especia-
lista o fard.

O facto dos colaboradores e
equipas trabalharem juntos hd
largos anos, potencia alguma ro-
tina de processos e uma redugio
de andlise critica. O sentido cri-
tico com que ¢ efetuada a and-
lise da categoria de custos, por
um consultor externo experien-
te, permite desenvolver solugdes
priticas e eficientes que pro-
vavelmente a empresa nio teria
implementado, por desconheci-
mento das mesmas.

O recurso a especialistas exter-
nos, na vertente da cost oprimi-
zation é comum em muitos pai-
ses onde este tipo de servigos jd
estd mais maduro, sendo que em
Portugal, tem vindo a aumentar,



nos ultimos anos o recurso a con-
sultores especializados em cate-
gorias de custos operacionais.

Vamos agora debrugar-nos sobre
qual a abordagem que melhores
resultados poderd proporcionar a
empresa ao contratar um consul-
tor externo especialista em redu-
¢do de custos.

E muito importante que desde o
inicio sc estabeleca uma relagio
de confianga e empatia entre a
Administragio/Direc¢io da em-
presa cliente e o consultor respon-
sdvel pela gestiao do projeto. Esta
¢ uma premissa essencial para o
estabelecimento de qualquer par-
ceria, pelo que a comunicagio
terd de ser muito transparente e
transmitidos com clareza os obje-
tivos do projeto aos interlocuto-
res que irdo estar envolvidos.

A experiéncia dos consultores
envolvidos, a metodologia usada,
bem como um elevado profissio-
nalismo sdo requisitos essenciais
para a satisfagdao do cliente, para
os resultados quantificdveis al-
cangados e para o sucesso do
projeto na sua globalidade. A me-
todologia de anélise e de otimiza-
¢do de custos utilizada pelo con-
sultor, deverd estar devidamente
comprovada e testada sendo co-
municada ao cliente.

O consultor tem de transmitir
seguranca e confianga resultan-
te de uma larga experiéncia e do
conhecimento exaustivo da(s)
categoria(s) de custos analisada(s),
das condigées de mercado, das
peculiaridades do setor, dos for-
necedores, das opgdes disponi-
veis e das novas tendéncias.

O consultor terd de garantir um
elevado nivel de confidencialida-
de e sensibilidade no tratamento
da informagdo que lhe vai ser dis-
ponibilizada pelo cliente.

E importante que as pessoas das
equipas do cliente, ndo se sintam
melindradas com a presenga de
uma entidade externa, pelo que

o consultor terd de ser capaz de
desenvolver uma abordagem pru-
dente e uma comunicagio eficaz,
assente em valores de confianga e
ética profissional.

A capacidade do consultor colo-
car questdes novas, de forma ade-
quada, pode permitir aos funcio-
nirios da empresa, envolvidos no
projeto, desenvolver um espirito
critico o que ¢ positivo para a or-
ganizagdo, para além de permitir
o crescimento profissional dos
colaboradores. Do ponto de vista
do cliente, permite conhecer em
maior detalhe as competéncias
das equipas internas.

O consultor terd de desenvolver
um bom conhecimento do negé-
cio do cliente o que facilitard a sua
tarefa de procurar as solugdes que
melhor se adaptam em cada caso.

O conhecimento da atual estru-
tura de custos da empresa cliente,
exige um levantamento de obten-
¢io de informagio sobre os pro-
cessos atuais e uma andlise minu-
ciosa e detalhada. Raramente as
empresas preparam um caderno
de encargos exaustivo, para os
custos nao estratégicos, iden-
tificando os reais requisitos da
compra. O consultor especialista
deverd preparar esses pedidos de
consulta ao mercado, o que per-
mitird aos fornecedores consul-
tados oferecer, com seguranga, o
servico adequado, com a qualida-
de pretendida e o prego adequado,
potenciando desta forma a iden-
tificagdao de poupangas.

E importante a forma como o
consultor se relaciona com os
fornecedores, mantendo uma boa
relagdo com fornecedores antigos,
assente em valores de confianga e
ética profissional para que estes
nio se sintam ameagados.

O consultor deverd conseguir
otimizar os contratos que a em-
presa ji tem negociados, em linha
com as melhores condigoes ofere-
cidas pelo mercado, que resultam
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do conhecimento e experiéncia
do consultor, para o nivel dos
consumos da empresa.

Os mérodos de faturagio e os
processos administrativos, po-
dem ser simplificados ou clarifi-
cados, resultando numa relagio
mais transparente com os forne-
cedores atuais. Com esta aborda-
gem, ambas as partes, fornecedor
e cliente, beneficiam ¢ a satisfa-
¢do do cliente aumenta.

A transparéncia operacional e o
acompanhamento desempenham
um papel fundamental na garan-
tia da manuteng¢io das poupangas
alcangadas, por isso, o trabalho
do consultor deverd incluir um
periodo de
durante o qual estes aspetos sio
monitorizados de perto e docu-
mentados em relatérios discuti-
dos com o cliente.

Este acompanhamento consiste
em verificar se o fornecedor esco-
lhido pelo cliente age de acordo
com o que se comprometeu no
contrato, que as equipas inter-
nas do cliente seguem o processo

acompan hamento

para garantir a concretizagio das
poupangas, ou que eventuais alte-
ragdes resultantes do mercado ou
das necessidades de compra, sio
refletidas e ajustadas na obtengio
das poupangas.

O consultor deverd ser capaz
de deixar na organiza¢io uma
abordagem estratégica na tomada
de decisdes que irdo perdurar na
empresa, permitindo ao cliente
“aprender” a abordar o processo
de otimizagio continuo de forma
mais profunda e abrangente.

Por tltimo, a forma de remune-
racio do consultor deverd ser um
valor justo, indexado aos resulta-
dos conseguidos e das poupangas
reais obtidas com o projeto, por
forma a reduzir o risco para o
cliente. H
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