EDITORIAL

J& vamos a mais de meio caminho na publicacdo de artigos
sobre finangas que integram a nossa RAE-Classicos. Embora
seja incorreto hierarquizar areas funcionais, pois todas sdo
igualmente importantes e merecedoras da atencao equilibrada
de todos na academia e da cUpula executiva nas organizagdes,
nao ha como negar que é necessario reconhecer que a impor-
tancia das areas funcionais varia ao longo do tempo.

A area de Recursos Humanos, hoje em parte rebatizada
como Gestdo de Pessoas e RelagBes de Trabalho, conheceu
nos Estados Unidos grande esplendor ao final da Segunda
Guerra Mundial. Criaram-se no pais escolas de Relagdes
Industriais e do Trabalho e a profissdo comportava nédo
apenas variantes que conduziam a posicGes executivas nas
empresas, mas também nos sindicatos e em varios 6rgdos
governamentais voltados a diversos tipos de negociacdo.
Desnecessario lembrar que essa importancia declinou. Isso
ocorreu devido a alteragdes diversas, mas especialmente as
ocorridas no mercado de trabalho e o declinio de importancia
dos sindicatos a partir do final do século passado.

Ainda voltando ao século passado, a expansao sem prece-
dentes experimentada pela economia mundial apds o término
da Segunda Guerra Mundial, e que se estendeu ininterrup-
tamente até meados da década de 1970, fez com que a area
comercial conhecesse posi¢des hegemonicas no interior de
muitas empresas. O erro estratégico fatal era ndo crescer,
no momento em que a Europa se reconstruia, os Estados
Unidos atuavam como locomotiva econémica do mundo.
O Japdo acelerava seu crescimento para tornar-se a segunda
economia do mundo e 0 nosso pais também apresentava
taxas de crescimento que hoje encontramos, com nostalgia
e inveja, apenas na China e na India. No final da década de
1960, entre as 500 maiores empresas listadas pela revista
norte-americana Fortune, dois ter¢os possuiam, na cupula,
executivos oriundos das fungdes de vendas e marketing.

O impacto do sucesso japonés, especialmente em termos
de produtividade e qualidade, levou a um periodo em que
a area de Operacdes passou a merecer grande atencdo. Foi
0 momento de diversos “pacotes” de consultoria voltados a
exceléncia operacional e dos diversos movimentos de certi-
ficacdo que produziram uma boa lista de 1SOs.

Porém, desde o inicio da década de 1980 até os nossos
dias, uma area que discretamente ocupa posicdo destacada
é a de Financas. Ndo com o mesmo visivel impacto junto a
um publico mais amplo, mas certamente é a area deferida
e buscada por aqueles que, na clpula das empresas e nas
consultorias voltadas a estratégia, analisam resultados e
avaliam desempenhos.

Embora os stakeholders sejam parte da “sabedoria conven-
cional” da administracdo héa ja algum tempo, ndo ha gestdo

empresarial que considere os interesses de todos os stakehol-
ders igualitariamente. Mesmo que o foco seja no cliente e
tudo se faca para satisfazé-lo, ndo é esse o principal objetivo
de uma empresa. Esse objetivo é a geracdo de valor para o
acionista, este sim o stakeholder hegemdnico. Nenhum grupo
de gestores, membros de Conselhos de Administracéo, dire-
tores e altos gerentes seriam recompensados por inestimaveis
servigos a comunidade, pela satisfagdo de seus clientes, caso
deixassem de gerar valor para os acionistas.

No universo da Gestdo Estratégica, embora se afirme
sempre seu carater generalista e o fato de atentar para todas
as areas funcionais, sem discriminar nenhuma em especial,
a predominancia da area financeira tornou-se marcante.
Quando se avalia o desempenho de uma empresa, a maioria
dos critérios é de natureza financeira. Certamente ha preocu-
pacdo com a satisfagdo dos clientes, a exceléncia operacional,
a adequacdo e a satisfacdo dos recursos humanos e, nos dias
atuais, a decantada sustentabilidade com responsabilidade
social. Mas essas coisas todas assumem carater intermediério
ou instrumental. O real selo de sucesso de uma empresa junto
a comunidade de negdcios € representado por melhoria no
valor de mercado, margens, lucros, rentabilidade, ganho por
acdo e pela “o0tima” gestéo dos ativos.

Quando se trata de procedimentos e decisdes que possam
levar a aquisicOes ou fusdes, atualmente importantes passos
para a boa gestdo de um negécio, a maioria dos critérios usados
nas analises é de natureza financeira, e gestores de finangas séo
0S que ocupam as posi¢des principais no processo de avaliagdo
e posterior decisdo. Avalia-se também a “carteira” de produtos
e servicos, onde o pessoal da area comercial é chamado a in-
tervir, mas apenas excepcionalmente coisas como diversidade
cultural entre empresas e diferentes climas organizacionais e
estilos de gestdo entram como critérios para decidir. Assume-
se que essas coisas se acertardo posteriormente, desde que a
fusdo ou aquisicdo se mostre vidvel por critérios de gestéo
financeira.

Nao ¢ da intencéo deste editorial louvar a area financeira
ou dirimir outras areas. Mas a perspectiva histérica dos
negdcios indica que as areas podem aumentar ou reduzir
sua importancia de uma perspectiva estratégica do negocio.
Atualmente nos parece que vivemos a hegemonia do acionista
como principal stakeholder, e da area financeira como a area
funcional que melhor representa seus interesses. Recomen-
damos particular atengdo aos textos classicos que vém sendo
publicados neste nimero e nos anteriores.

Carlos Osmar Bertero
Diretor e editor

JUL./SET. 2007 - ©RAE - 5



