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FORMANDO UM NEGOCIO

¥ INTRODUCAO: ESTUDO DE CASO

Josefa, Silvia, Joao e Luciano sao pequenos empreendedores na cidade
onde moram e, sempre que podem, encontram-se para conversar.

AH! NO NATAL
TODO MUNDO
QUER UMA
ROUPINHA NOVA...
E EU VENDENDO
ALMOFADAS!

SILVIA, ESTA
PREOCUPADA
COM O QUE?

UE, FAZ AS DUAS E, MAS EU JA
COI5AS! NAO ESTOU CHEIA DE

TEM QUE PEDIDOS! E SE

PERDER ATRASAR AS
OPORTUNIDADE! ENTREGAS LOGO
AGORA NO NATAL..

<= (A&

POXA, E SIMPLES! - .
FAZ AS ALMOFADAS.E SERA, JOAO?? osgp\/EoRcEé/?\lfixsoméfi PS%R o
COMPRA ROUPA FORA E como vou S P e e 2 32

PARA REVENDER! ARRUMAR TEMPO o e e 2
PRA FAZER TUDO

AO MESMO

TEMPO?

A ¢

15



Modelando um Negécio

O que vocé acha? Silvia deve fazer roupas para vender no Natal? Anote
suas opinioes no espaco a seguir.

Agora compare suas conclusées com as nossas.

O problema de Silvia aceitar a possibilidade de fazer roupas, além das
almofadas, é que ela estard se transformando em uma faz-tudo, e faz-tu-
do néo é empresario.

Quem ja nao passou um tempo da‘vida trabalhando em “servigos
diversos”? Antigamente, havia um termo, para definir as pessoas que
faziam de tudo um pouco: “biscateiro”.

ZECA -9999991
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O problema do “biscateiro” é que ele:

Nunca seréd reconhecido por algum trabalho em especial.
Nunca tera volume de vendas.
Dificilmente se especializara.

Nao conseguirad cobrar um prego mais alto por um produto
ou servicgo.

E, por isso, nunca saira do lugar.

Ao ter um negdbcio e especializar-se em determinado produto ou

servigo, o empreséario:

Desenvolve um conhecimento e uma competéncia.

As pessoas passam a reconhecer que.ele € bom naquilo.
Pode ter volume de producao.

Adquire conhecimento sobre @ mercado.

Acaba aprendendo a produzir mais barato, conhece os melho-
res fornecedores, ganha-agilidade e se torna mais eficiente. E
o que chamamos‘de curvarde experiéncia.

Assim, decida: quero ter um negécio ou ser um faz-tudo? Nao sera

possivel fazer as duas.coisas ao mesmo tempo. Ao longo deste curso, en-

sinaremos a modelar um negécio. Por enquanto, veremos os dois passos

iniciais dessa missao:

Detectar oportunidades de negdcios.

Transformar uma ideia em negdécio.

! DETECTANDO OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS

Olhe a sua volta e responda as seguintes perguntas:

O que as pessoas precisam e ainda nao tém?

O que as pessoas tém, mas poderia ser oferecido com mais
qualidade, menor prego, mais eficiéncia, mais rapidez e/ou
mais conforto?
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* O que poderia melhorar a qualidade de vida das pessoas?

* Quais dessas demandas podem ser atendidas pelo setor priva-
do, com fins de lucro?

* Alguém esta disposto a pagar por esse produto?

* Quais dessas demandas vocé tem condigoes, ou pode reunir
condicoes, para atender bem?

Uma das principais habilidades de um empreendedor é observar o
ambiente e descobrir novas oportunidades de negocios. Esse talento é
importante, porque um negécio deve surgir para atender a uma deman-
da existente, seja ela declarada ou latente.

A demanda declarada é aquela que as pessoas expressam claramen-
te. Exemplo: “Precisamos de uma boa farmécia aqui no bairro.” Uma
demanda latente é aquela que expoe necessidades'que os potenciais con-
sumidores ainda nao enxergam claramente.

Exemplo:

Uma agéncia que treina e disponibiliza cuidadores em um bairro de alto
poder aquisitivo e cheiode idosos: A demanda surge quando os morado-
res locais se ddo conta de que o servico geriatrico existe e percebem que
pode oferecer a solugao para um problema real do cotidiano.

Um negdcio de sucesso, portanto, é sempre uma resposta a um de-
sejo dos consumidores. Se temos o produto ou servigo buscado, eles vém
comprar conosco. Tornam-se clientes.

E por isso que um empreendedor deve estar o tempo todo conectado
com o mundo, pensando no que pode ser aprimorado, prospectando o mer-
cado e detectando mudangas no comportamento do ptblico consumidor.

! DIFERENCA ENTRE IDEIA E NEGOCIO

Nao basta ter uma boa ideia! Muitas vezes, conhecemos pessoas que, em-
bora tenham ideias brilhantes, nunca conseguem colocéa-las em prética.
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Para uma ideia ser transformada em um bom
negaocio, é necessario testé-la.
Essas sete respostas

Para isso, é preciso estar pronto para res-

. dardo forma de
ponder algumas perguntas importantes, que

. . negdcio a sua ideia ou
listamos a seguir:

projeto de empresa.

1. Qual é o meu nego6cio? Como eu Sem pensar nelas
I

agrego valor aos clientes? VOCa corre o risco

2. Como meu neg6cio estard em cinco de investir tempo
anos? e dinheiro em um
3. Quem sdo meus clientes? O que empreendimento
desejam? Qual o tamanho do meu que nao produzira os
mercado? resultados desejados.

4. Que fatia desse mercado posso ter?
Como irei conquista-la?

5. Que produtos e servigos vendo? A que preco? Onde e como
vou vender?

6. De que estrutura preciso para operar meu negocio?

7. De que volume de investimento eu preciso? Que rentabilida-
de terei?

Se souber responder satisfatoriamente a essas perguntas, é porque
voceé ja esta por dentro.do negécio e, de fato, entende do que faz. Caso
ainda nao tenha respostas, sugerimos que pense no assunto, aproveitan-
do os momentos livres de seu dia. Vocé deve refletir muito sobre essas
questoes, até obter respostas claras e precisas para todas elas. Mas néao
se preocupe caso sinta dificuldade! Esses temas todos serdo detalhados
ao longo do livro.

J ETICA E RESPONSABILIDADE SOCIAL

Pense a respeito: uma oportunidade de negdcio somente é valida se, de
algum modo, melhorar a vida das pessoas.
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0 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

© INTRODUCAO: ESTUDO DE CASO

SABE, LUCIANO, QUANDO
ESTOU PREPARANDO MEUS SERCRDE, JCTErR] EU TAMBEM SENMPRE PENSO
PANETONES DE NATAL, FICO NG A 1A NA IMPORTANCIA DO MEU
IMAGINANDO QUE EM BREVE | | SNCOVERDA= T4 BAR PARA A CIDADE!
ELES ESTARAO NA CASA DE SABE? ' \\

MUITAS PESSOAS NUMA NOITE :

TAO ESPECIAL. QUE IMPORTANCIA

POOE TER UMA
LANCHONETE??

ONDE OS CHEFES DE
FAMILIA RELAXAM DEPOIS
OO TRABALHO? ONDE
TODO MUNDO FICA
SABENDO DAS ULTIMAS
NOVIDADES? ONDE
COMECAM AS AMIZADES?

MINHA LANCHONETE E
MUITO IMPORTANTE
PARA ESTA CIDADE!

O

: ' TODOS TAO
DE SER PRETENSIOSO! IMPORT ANTES..
‘ IMPORT ANTE MESMO EU APENAS FACO
W 570 s verouras ALMOFADAS!
QUE EU TIRO DE
MINHA HORTA!

Em sua opinido, o negécio de Silvia é menos importante do que os
outros? Explique.

21



Agora, compare sua resposta com a nossa

Claro que nao! O negdbcio de Silvia é tao importante para a vida das pes-
soas quanto os outros. Nenhum negocio é tao pequeno e sem importan-
cia como pode parecer a primeira vista.

Dizemos que alguém é miope em termos de mercado quando tem
visdo limitada do préprio negécio. Assim, quem vende almofadas esta,
na verdade, proporcionando conforto, aconchego, decoragéo e visual bo-
nito para a casa das pessoas.

Vamos comegar a delinear nosso negdcio. Para isso, alguns concei-
tos de planejamento estratégico sio fundamentais.

PLANEJAMENTO ESTRATEGICO ¢ o exercicioide pensar o negé-
cio, determinar claramente sua finalidade, estabelecer metas e de-
finir como atingi-las.

¥ MissAo: 0 QUE E 0 NEGOCIO?

@ A MISSAO ¢ a definicdo clara de por que aquele negdcio existe,
com que trabalha, o que faz e para quem faz. A empresa diz, em sua
missdo, 0 que é e com qual finalidade esta no mercado.

Por que algumas pessoas, empresas e organizagdes sdo mais in-
fluentes e rentaveis do que outras? Por que muitas obtém maior fideli-
dade dos colaboradores e dos clientes? Por que Henry Ford (fundador da
Ford) e Steve Jobs (fundador da Apple) tiveram enorme sucesso em seus
empreendimentos?

A resposta é simples. Porque ofereciam solugoes auténticas para os
desejos expressos ou latentes das pessoas. Ford viabilizou a venda de
carros para consumidores individuais, e Jobs aprimorou e organizou tec-
nologias de comunicagéo rapida e intuitiva entre as pessoas.
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Uma missdo ndo deve ter mais do que um paragrafo. Deve definir
com clareza o negdcio da empresa e ser motivadora para os sdcios e seus
funcionarios. Uma declaragdo de missdo pode incluir, por exemplo:

* Quem sao os clientes.

* Quais os produtos e servicos oferecidos.

* Qual a tecnologia aplicada.

* Filosofia (valores, compromissos éticos e crengas).
* Diferencial mais importante.

* Compromisso com a sociedade, meio ambiente.

* Compromisso com os empregados ou membros da empresa.

Ao definir a missao do negécio, é importante um'entendimento am-
plo de seu produto ou servigo, bem como de seu impacto no puablico-al-
vo. Um pequeno agricultor, por exemplo, prové alimentagao saudavel
para muitas pessoas.

O dono de uma lanchonete’ oferece socializagdo, amizades, lazer,
mais do que apenas refeigoes-ebebidass Almofadas trazem conforto, be-
leza e aconchego a uma casa. Portanto, cuidado! Nao seja excessivamen-
te ambicioso ou excessivamente.miope ao definir sua missao. A seguir,
trazemos um exemplo de declaragdo de missdao, mas vocé pode pesqui-
sar outros na internet.

Exemplo de declaracao de missao da Endeavour,
presente no site'da organizacao.

Aceleramos empreendedoras e empreendedores que aceleram o cres-
cimento do pais.
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¥ VISAO: ONDE ESSE NEGOCIO ESTARA NO FUTURO?

ENTAO 1550 NAO
VEM DE AGORA?

LUCIANO, ESSE PEQUENO RESTAURANTE QUE VOCE
MONTA A NOITE E UMA ANIMACAO SO!
PRINCIPALMENTE COM ESSE VIOLAO DE FUNDO.

CLARO QUE
NAO!

TUDO 8i
SEU Z
S

EM,
€7
7

POIS E, JOAO, E Um SONHO ANTIGO. QUANDO EU ABRI
A LANCHONETE, HA CINCO ANOS, JA PENSAVA EM
TRANSFORMA-LA NUMA OPCAO DE LAZER A NOITE!

'\\

AOS POUCOS, EU

PRIMEIRO PEGLE| A PESQUISEI COM
AUTORIZACAO NA CALMA QUE TIPO DE f;,‘;“gg,‘; AT; ,'\;\g? [N ISR
PREFEITURA PARA MUSICA OS CLIENTES DIA TODO.
COLOCAR MESAS GOSTAVAM, FIZ AS

NA CALCADA. CONTAS PARA VER CONVERSAVA
QUANTO TERIA QUE « COM CLIENTES,

GANHAR A NOITE © y PEDIA OPINIAO,
PARA TER LUCRO! T PESQUISAVA
- BONS MUSICOS...

FOI TODO UM
PROCESSO. ESSAS
COISAS NAO SAO
FEITAS DA NOITE

PARA O DIA!

@ A VISAO ¢ a definicdo de para onde o negdcio deve ir e onde deve
estar no médio prazo, por exemplo, em um horizonte de cinco anos.

A Weg é uma empresa que nos enche de admiragao por ser uma
multinacional de origem brasileira, hoje presente nos cinco continentes.
Ela produz e vende diversos tipos de motores elétricos e turbinas. Se-
gundo o site da empresa, a visdo da Weg é:

“Ser referéncia global em motores, geradores, transformadores e
acionamentos elétricos com uma ampla oferta integrada para eletrifica-
¢do, automacéo e digitalizagao.”
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A visdo nos da um norte. Ao saber onde queremos chegar, defini-
mos como investir nossos recursos e canalizar nossas energias. Também
ficamos motivados, pois a vista nos inspira e entusiasma. Por isso, ao
pensar a visao, é importante:

* Nao ser acanhado demais; uma visao muito facil nao inspira.

¢ Nao ser excessivamente ambicioso; uma visao dificil demais é

frustrante, porque logo se vé que é impossivel atingir o objetivo.

U OBJETIVOS ESTRATEGICOS:
DETALHANDO A MISSAO E A VISAO

A missdo e a visao sao atingidas gragas a muitas agbes que a empresa
deve realizar.

Sao exemplos de objetivos estratégicos:
* O volume que se deseja vender por ano.
° A area geografica que se quer atingir.
* A linha de produtos que se quer desenvolver.

* A marca que se quer firmar junto aos clientes.

@ OBJETIVOS ESTRATEGICOS s3o as grandes tendéncias do negé-
cio, os grandes resultados que a empresa deve atingir para chegar
a visdo que deseja.
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