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Balboni,
director da consultora bra-

ital Vasconcelos

sileira ABS e fundador da

sucursal portuguesa, nao
tem duvidas de que agora se
impée a urgéncia de mudar. O cendrio
de crise em Portugal e em Espanha
transformam essa necessidade numa
evidéncia. “O discurso da ABS assen-
[a em tracar C\.tda Pl’ﬂhlcln.l COmo uma
oportunidade, como um desafio, o que
implica uma mudang¢a”, argumenta,
sublinhando que parte do trabalho da
L‘Unsuh()ru L'OH?\I[S[C Prf_‘Ci.‘iﬂlnL‘ﬂIC‘ em
ajudar os clientes a diagnosticar os pro-
bleras: “A ABS comeca por tragar um
diagnostico para identificar as oportu-
nidades de melhorias. Depois passa ao
processo de implementar as mudancas
necessdrias, as boas priticas que visam
uma maior maturidade. O terceiro pas-
so € sustentar tudo isto, face a novos ce-
nirios, o que impiic;l criar mecanismos
para sustentar estas praticas.”
O consultor frisa que a ABS nio se

limita ao diagnéstico e a prescricio da
receita: “Sempre estivemos vocaciona-
dos para consultadoria em gestio que
¢ diferente de consultadoria de gestao,
que ¢ a mais praticada. Nés implemen-
tamos as mudancas juntamente com o
cliente, Aprimoramos os processos e fa-

“0 objectivo da
ABS é crescerno
Brasil, na Argentina

e no México, a dois
digites”

zemos um acompanhamento continuo.
Estamos preocupados com o meio e nio
s6 com o fim. O ‘como’ é precisamen-
te o que faz a ABS.” Vital Vasconcelos
B&l[h(]lli ll.‘iSt_’ngfﬂ qllt‘ 05 Clif_'llft'S l.if_‘S[Cl
consultora “sabem que tém apenas 9%

de risco” dos projectos nio resultarem.
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ﬂBs entra

em Espanha
através de
Portugal

Mais do que diagnosticar
problemas e prescrever
solugoes, a ABS torna-se parte
do processo de mudanca.
Vital Vasconcelos Balboni,
director da empresa, garante
que essa é a vantagem
competitiva da consultora.
Uma férmula que resulta ha
10anos, em Portugal, e que a
ABS quer replicar em
Espanha, onde actua desde o
ano passado, a boleia de
clientes portugueses.

Textos Susana Marques smarques@ccile org
Fotos Joana Santos jsantos@ccile.org

A experiéncia da consultora permite
aos clientes partir para a mudanga com
“91% de probabilidade de sucesso”, as-
sinala  Balboni, sustentando que “o
compromisso da ABS com o resultado
funciona como um colchao de seguran-
¢a’. Por outras palavras, a ABS apenas
sugere mudangas, cuja implementagio
possa ser medida, traduzida em ganhos,
“Abordamos os resultados através de me-
lhorias de produtividade”, diz Balboni,
lembrando que isso pode ser feito até
nos departamentos administrativos.
Para tragar o diagndstico, a ABS tem
em conta que uma gestiao ehiciente de-
pende de trés factores, recorda Vital
Vasconcelos Balboni: “O sistema de
informagio, ou seja, a forma como ¢é
gerida a informagio de uma empresa;
o !,1r0i:c'din'wnw, ou seja, a andlise do
valor agregado a cada actividade; por
tltimo, a atitude dos gestores, ou seja, a
forma como pensam relativamente ao
que devem fazer.” Tudo isto obriga a

“uma permanente atitude critica”, a uma

u
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predisposigio para inovar em termos de
gestio: “A inovagio ¢ uma critica eterna
a tudo o que ¢ feito e a como ¢ feito, ao
canal em que ¢ introduzido e ao que as
pessoas pensam sobre o processo. S6
assim os resultados podem ser sustentd-
veis ao longo do tempo.”

A metodologia da ABS coloca virias
questoes. “Ser produtivo é trabalhar
menos ¢ melhor”, argumenta Balboni.
Nessa medida, o gestor deve questionar-
-se sobre se determinada acrividade ¢ ou
nio necessdria. “Se nao é, hd que mudar
o procedimento”, diz. Se &, ha que saber
se estid a ser feita da melhor forma. Por
outro lado, “pnm mudaro que se faz, ou
a forma como se faz, ¢ preciso mudar
COMO $€ pensd, caso contrario as pesso-
as apenas agem reactivamente’,

A um outro nivel, importa “avaliar
também a interferéncia na informacao”,
ja que “a forma como anotamos a in-
formagdo pode mudar a interpretagao”™
O consultor alerta para a necessidade
de apurar quais os indicadores que in-
teressam realmente. E depois é preciso
avalid-los. “Uma empresa até pode estar
Il‘lllil’n Ul'g;miz&d;l, mas F—‘U{{L\ maorrer or-
ganizada, se ninguém avaliar se funcio-
na ou nao bem”, remata.

Esta metodologia tem sido usada com
sucesso também junto dos clientes por-
tugueses, alega Vital Vasconcelos Bal-
boni. A empresa esta em Portugal hd 10
anos. “No inicio houve uma resisténcia
muito grande, sobretudo pelo facto de
ser uma empresa brasileira, mas ao mes-
mo tempo houve uma certa curiosida-
de”, recorda. O consulror foi o fundador
da ABS em Portugal e com ele vieram
virios profissionais brasileiros, com o
objectivo de formar a equipa portugue-
sa. “O investimento inicial ultrapassou
os 700 mil euros”, conta Balboni, acres-
centando que “hoje, Portugal tem o me-
lhar quadro do grupo e todos os fun-
ciondrios sao0 portugueses”. Ao todo, sio
18 consultores que atendem os clientes
da ABS em Portugal. Clientes como a
Delta Cafés, a EDP, a Galp, a TAP, a
Portucel, entre outros.

Vital Vasconcelos Balboni esclarece
que “o rarget da ABS sio clientes que

facturam acima de 20 milhées de curos
ao ano”. O consultor avanga ainda que
os clientes chegam sobretudo através
de outros clientes: “A drea comercial
da ABS é vegetativa, somos menos de
propaganda e mais de resultados. O tra-
balho de divulgagio acaba por ser feito
pelos clientes, que passam a palavra.”

Foi desta forma que entraram em Es-
panha: “Operamos em Espanha desde
o ano passado. Temos escritério em
Madrid. Sentimos necessidade de abrir
em Espanha porque muitos dos nossos
clientes também actuam ld, como ¢ o
caso da Delra Cafés e da EDP, através
da Hidrocantdbrico.”

No caso da Delta Cafés, “estamos
a replicar em Espanha o processo que
implementimos em Portugal, com su-
cesso”, conta Balboni. Em Portugal, a
ABS trabalhou com a Delra no sentido
de tornar mais eficiente todo o processo
comercial: “Com esse projecto conse-
guimos ganhar mais produrividade. Por
exemplo, um vendedor fazia entre oito a
15 visitas semanais e vendia apenas em
seis. Aumentdmos o niimero de visitas
para 18, diminuindo a deriva de rota e
melhorando a prestagio de servico. A
informacio tornou-se mais adequada,
ja que definimos quais os indicadores
que realmente interessavam, que nos
revelavam o que acontecia no terreno.
Adequar o sistema de informagio ¢
muito importante.”

Actualmente, o mercado portugués
pesa cerca de 19% no volume de ne-

gocios da ABS, que em 2010 foi de 20

milhées de euros. Espanha representa
4% e o Brasil 40%. Vital Vasconcelos
Balboni diz que, dada a actual conjun-
tura, “o objectivo é crescer no Brasil,
Argentina e no México, a dois digitos”.
Ja “em Portugal e em Espanha, as ex-
pectativas sio de manter” a facturagao.
O consultor considera que “na Europa,
as pessoas tem mais medo de mudar e
que actualmente hd um grande reccio
econdmico”, embora “esta seja uma boa
altura para fazer grandes revisoes” pelo
que “hd que procurar alternativas, for-
mas diferentes de fazer as coisas”.

Na Europa, “os projectos sio mais
longos, jd que hd uma maior resisténcia
4 mudanga ¢ o crescimento ¢ diferente
na Europa e na América”. Ou seja, “as
pessoas demoram mais a integrar a mu-
danca, mas resulta durante mais tempo,
pelo que a necessidade da préxima mu-
danga vem mais tarde”. ll

Clientes em 18 paises

res, trabalhando com clientes em
18 paises. Em Portugal, a empre-
sa opera ha 10 anos e possui 47
clientes. A sucursal portuguesa
emprega 18 dos 300 consultores
que trabalham no grupo.




