E hora de aposentar a
velha cartilha da inflacao

A ordem, hoje, é cobrar precos que
reflitam plenamente sua proposta de valor.
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Poucos investidores e executivos de empresas ja testemunharam uma escalada inflacionaria
global como a que estamos vendo na esteira da pandemia da Covid-19. Diante do aumento
subito de precos de insumos, mao de obra e outros itens essenciais para gerir uma empresa,
muitas estao recorrendo a velha pratica do corte de custos, elemento vital para atenuar o
impacto inflacionario.

A experiéncia limitada com uma presséo inflacionaria como a atual pode, no entanto, fazer o
gestor ignorar oportunidades de agir de forma mais assertiva. Reajustes de pregos, quando
feitos de forma estratégica e bem pensada, podem nao sé ajudar a cobrir o aumento de custos
como também a ampliar as margens dos negdcios.

Os fundos de private equity mais efetivos estdo ajudando suas companhias investidas a
desenvolver cartilhas de precificagcdo que cumprem um duplo propdsito: identificar pressdes de
custos que a empresa vem sofrendo e preparar a organizagao para ajustes de pregos que
reflitam melhor a proposta de valor para o cliente como um todo. Isso envolve quatro medidas
praticas.

A primeira é analisar pressdes gerais sobre os custos da empresa e buscar entender mais a
fundo que implicacdes isso tera para canais e produtos especificos. E uma medida crucial para
estabelecer um novo patamar de precos e formular uma justificativa baseada em evidéncias
concretas para eventuais reajustes. Ao mesmo tempo, é importante definir um teto de pregos
aspiracional e avaliar cuidadosamente até que ponto é possivel subir os pre¢os dado o
posicionamento competitivo e o relacionamento com clientes.

A segunda medida é traduzir essa analise para a agao, definindo os reajustes especificos que
serao feitos por canal, por segmento e por geografia. Logo depois passa-se para a terceira, e
principal, medida: conseguir o0 apoio de times de vendas e preparar a todos para o desafio do
reajuste de precos.

E natural que os executivos de vendas sejam relutantes por temerem estremecer a relagdo com
seus clientes, especialmente em um periodo de incerteza econdmica. Por isso, a lideranga da
companhia precisa ter argumentos soélidos para convencer internamente a importancia do
aumento de pregos e preparar o terreno para o sucesso dos seus times, com uma estratégia de
comunicagao sucinta, factual e focada. Mensagens fortes estabelecem rapidamente a ldgica, do
ponto de vista de custos, para o aumento de precgos, além de deixar claro como esse aumento
permitira que a empresa siga garantindo uma experiéncia excepcional ao cliente.

A quarta medida é desenvolver ferramentas de controle e aprendizado continuo. A gestao
precisa monitorar e entender o impacto continuo do aumento de custos e o impacto de mercado
do aumento de precgos. Isso significa definir métricas e criar painéis de controle robustos para
ver se agcdes em precos estao surtindo efeito, se o churn de clientes estd aumentando e se ha
necessidade de promocgdes direcionadas. Significa, também, monitorar custos para determinar
se a inflagdo continua a representar uma ameagca, para que a empresa possa planejar medidas
adicionais em um horizonte de 6 a 12 meses, se necessario.

This information is confidential and was prepared by Bain & Company solely for the use of our client;
it is not to be relied on by any 3™ party without Bain’s prior written consent.



BAIN & COMPANY (9

O que esta claro, até aqui, € que o primeiro reajuste de precos pode ser o de maior impacto.
Empresas — especialmente B2B — precisam agir de forma decisiva, pois voltar a promover
reajustes dentro de poucos meses, caso os custos sigam subindo, talvez ndo seja viavel
(excetuando no caso de combustiveis). Agir de forma proativa, com uma visao clara do que esta
por vir, € a melhor solugdo para preservar margens em meio a um periodo de custos em
ascensao. E, para quem ocupa uma posigao forte, pode ser uma oportunidade importante de
instituir novos patamares de precos.
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