MARKESTRAT- Opiniao

22 Edigiio n° 142 - Outubro de 2018

ARCvis:a Attalea o .

negocios

A estrategia por tras da competitividade
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i aqui moram os detalhes —
i estd no perfil desse ptiblico,
E-Mail: cquimaraes@markestrat.com.br
i a partir de 1990, onde as
i grandes mudancas na comu-
i nicac@o, em muito, deixam de
i ser percebidas como inovacao
i e sdo consideradas ferramen-
i tas do dia a dia. Sdo profissionais que, com dez
i anos de idade, ou menos, estavam imersos em
: um ambiente com internet de alta velocidade e
i aplicativos de mensagem de comunicacio ins-
i tantinea, disponiveis em celulares, na palma
i damao.

Patricia Milan

m 2014, havia 1,8 bilhao de jovens
entre 10 e 24 anos, o maior patamar
da histéria e uma cifra que continu-
ara crescendo. 90% vivem em paises

i menos desenvolvidos”. A informacgdo é do
i Fundo de Populacdo das Nacdes Unidas (UN-
i PFA); e o objetivo que se traca a partir dela
i consiste em construir canais
i de relacionamento com esse
i segmento, do qual virdo, em
¢ um futuro préximo, as novas
i liderancas, a forca de traba-
i lho e uma significativa fatia
¢ do consumo.

O desafio adicional — e

que nasce em uma época,

Indo além, as novas geracOes crescem

i em um ambiente no qual o e-commerce elimi-
i naas barreiras geogréficas para a aquisicdo de
¢ produtos e o acesso a informacao é total. No
i novo ambiente, a troca de dados entre produ-

“As geragoes que chegam
vém com energia, concei-
tos inéditos e ferramentas
a sua disposigaio em bus-
ca de caminhos que irdo
permitir o crescimento
da sua atividade através
de um posicionamento
diferente no mercado.”

tores e especialistas de diversos setores per-
mite que a rede de relacionamento do campo
seja expandida nacional e internacionalmente.

Ou seja, as geracoes que chegam vém
com energia, conceitos inéditos, e ferramen-
tas a sua disposicao em busca de caminhos
que irao permitir o crescimento da sua ativi-
dade através de um posicionamento diferente
no mercado. Adicionalmente, adentram no
mercado de trabalho mais preparados e criti-
cos em relacdo ao conteudo que recebem,
exigindo um preparo melhor para um relacio-
namento customizado.

Essas mudancas nos meios de comu-
nicacdo ja tém impactado o dia a dia das or-
ganizacoes em diversas frentes. O que antes
era diferencial, hoje virou bésico para a ma-
nutencio da competitividade. Empresas que
desenham suas estratégias com foco nas mu-
dancas do mercado tém investido fortemente
em solucoes digitais que aproximam seus
produtos e servicos das necessidades dos cli-
entes. Novos formatos de modelos de negdcio
surgem a todo momento e almejam oferecer
experiéncias inéditas aos consumidores, ge-
rando um novo ciclo de agregacao de valor.

Mas o que esse cliente conectado real-
mente almeja? A resposta estd diretamente
relacionada com: conveniéncia; agilidade;
solucgoes integradas; interatividade; novidade;
otimizagdo de recursos; en-
fim, resultados reais!

Na perspectiva das or-
ganizacoes, o reflexo dessa
realidade se traduz em mu-
dangas profundas na cultura,
nas quais a estratégia deve se
renovar como um todo, pas-
sando por pessoas, estrutura,
processos, entre outros. Nao é
uma tarefa simples!

Estejam as empresas no
campo ou na cidade, o método
de Planejamento Estratégico
é frequentemente utilizado
para entender sua atual situa-

¢do e confronté-la com as mudancas e tendén-
cias futuras do mercado que atua. Juntamente
com o estabelecimento de um posicionamento
claro, o mapeamento das adaptacdes orga-
nizacionais necessérias leva a construgio de
um plano de acdo que, se executado, faz com
que a empresa aproveite todas as oportuni-
dades que se abrem.

O resultado final é a manutencao da
competitividade organizacional em um ambi-
ente dindmico.



