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MÓDULO 2 - IDENTIFICANDO OPORTUNIDADES DE NEGÓCIOS

Todo empreendedor deve saber que uma boa idéia é uma condição necessária, mas não suficiente para se lançar à criação de um novo empreendimento. É necessário identificar como e quando uma idéia pode ser convertida em um negócio de sucesso. Este módulo tem por objetivo evidenciar como as importantes mudanças econômicas, sociais e políticas que vêm ocorrendo no cenário mundial desencadeiam tendências que geram oportunidades de negócio. 

Ele é composto pelos capítulos:

· Idéias e oportunidades.

· Definindo a missão do seu negócio.

Sugerimos que você faça este módulo em 4 dias: 2 dias para fazer o capítulo 1 e 2 dias para completar o capítulo 2. Mas lembre-se: É só uma sugestão, você é quem dá o ritmo ao seu estudo!

Aproveite bem as informações deste módulo, pois elas são importantes para o seu sucesso.

CAPÍTULO 1 - Idéias e Oportunidades

Objetivos do Capítulo

Este Capítulo tem por objetivo que você saiba:

· Como proceder para identificar uma oportunidade de negócio.

· Conheça as principais tendências que geram oportunidades de negócios.

Sugestão: Fazer este capítulo em até 2 dias. 

1. O que é uma oportunidade


Você sabia que nem sempre uma boa idéia é, necessariamente, uma boa oportunidade de investimento? 

Nestor continuava em busca de resposta para os seus questionamentos quanto ao desejo de iniciar um negócio próprio. Passaram-se algumas semanas e ele encontra Sônia, uma amiga do bairro onde antes ele residia, e ela lhe conta que pretende arriscar todas as suas economias, e mais um dinheiro que ganhou de herança, em um negócio próprio: Uma loja de aviamentos. Ela estava interessada em conversar com Nestor sobre essa sua “boa idéia”.

Nestor, que está sempre estudando acerca do assunto, ficou um tanto quanto “interessado” e convidou-a para um cafezinho.

Na cafeteria ele aproveita para dar algumas informações importantes na forma de um bate-papo.

(Nestor) – Pois é Sônia, veja bem, para se qualificar como uma boa oportunidade de investimento, o produto ou serviço que você tem em mente deve atender a uma necessidade real com respeito à funcionalidade, à qualidade, à durabilidade e ao preço. A oportunidade, em última instância, depende da habilidade para convencer os clientes (o mercado) dos benefícios do produto ou serviço. É o mercado que determina se uma idéia tem potencial para tornar-se uma oportunidade de investimento, ou seja, apenas o estudo de mercado nos dirá se a idéia gera valor para o usuário final do produto ou serviço.

(Sônia) – Já estive pesquisando e constatei que no bairro não há sequer uma lojinha dessas.

(Nestor) – Vejo que você já alcançou o primeiro objetivo do empreendedor que é o de formular uma idéia a partir de uma oportunidade percebida. 

(Sônia animada) – Você acha mesmo?

(Nestor) – Acho, mas acredito também que você deve saber que, à primeira vista, uma oportunidade pode parecer viável, mas, só com algum esforço de pesquisa é possível determinar sua viabilidade. Note que, quanto mais você avaliar essa oportunidade, menos arriscada será a concretização da sua idéia. Concorda?

(Sônia) – Sabe Nestor, outro dia um amigo meu ganhou muito dinheiro produzindo e vendendo patinetes, que baita oportunidade ele identificou hein?

(Nestor) –Mas, cuidado! Existem muitas oportunidades que não passam de certos modismos. É possível ganhar dinheiro com elas, mas fazer investimentos pesados e projetar ganhos duradouros baseado em modas passageiras é um risco.

(Nestor) Para explorar estes “modismos” você tem que se preocupar em encontrar o momento certo para “entrar na onda”. É necessário entrar no mercado um pouco antes do início da moda e sair antes do seu fim.

Contrariamente aos modismos, as tendências, por acompanharem movimentos culturais amplos, são mais estáveis.

2. O mundo gira e os negócios mudam

(Nestor) - Você já deve ter percebido que devido a transformações políticas, sociais e econômicas, cada vez mais aceleradas, estamos vivenciando um período de muitas mudanças, não é mesmo? Pois então, essas mudanças atingem todo o planeta e devem ser consideradas. A partir delas surgem tendências que influenciam o ambiente com o qual as empresas interagem no dia-a-dia. Essas mudanças, agrupadas em tendências, explicam-nos muito do que está ocorrendo a nossa volta, ajudando-nos a encontrar oportunidades futuras e saber como investir nosso capital.

(Sônia) – Acho que estou começando a entender

(Nestor) - Portanto, note que acompanhar as novas necessidades dos clientes é fundamental para identificar as melhores oportunidades de negócios. O desafio do empreendedor é tornar-se o próprio agente das transformações, adiantando-se às mudanças.

(Sônia) – Sim, isso eu já notei.

(Nestor) – No planejamento do seu futuro negócio é imprescindível que você analise essas tendências mundiais, pois elas geram muitas oportunidades de negócios. É preciso que você analise cada uma delas buscando encontrar todos os fatores que devem ser considerados no planejamento do seu futuro negócio.

(Sônia) – E quais são elas?

3. Tendências geram oportunidades de negócios

3.1 Parceria com clientes 

(Nestor) – A primeira delas é a que trata da Parceria com os clientes. A empresa, por mais eficiente e moderna que seja, não produzirá algum resultado se não tiver para quem vender seus produtos ou serviços. Portanto, o grande tesouro da sua empresa é o cliente satisfeito. 

(Nestor) – Você já deve ter ouvido falar também sobre diferencial, não? É o diferencial na oferta de serviços e produtos que garantem ao empreendedor, não somente continuar no mercado, mas também desenvolver negócios permanentemente.

Dizem dois dos especialistas na área, Gary Hammel e C.K.Prahalad, que o importante é ficarmos antenados nas rápidas mudanças do mercado, pois identificando as suas necessidades passamos a criar tendências e, assim, largamos na frente dos concorrentes.

3.2 Globalização econômica

(Sônia) – E a Globalização econômica também não seria uma dessas tendências?

(Nestor) – Sim. Já explico.

Veja bem, hoje não é mais possível falar, por exemplo sobre economia brasileira, americana, européia ou mesmo japonesa, etc, tal é o grau de conexão existente entre os diversos países do mundo. Estamos presenciando a formação de uma economia única, um mercado único.  Assim, seu futuro negócio não concorrerá somente com as empresas locais, mas com as empresas de todas as partes do mundo.

As pequenas empresas que produzem brinquedos, por exemplo, têm que competir com fabricantes chineses, coreanos, dentre outros, que colocam seus produtos em nosso mercado a um preço muito baixo.


(Nestor) - No Brasil, vários grupos estrangeiros aumentaram sua participação no mercado adquirindo empresas brasileiras, desenvolvendo atividades próprias ou se associando a empresas locais, tanto na indústria, quanto no comércio e serviços.

Esse fenômeno fez-se notar na indústria automobilística com a Audi, Peugeot, Renault; nos bancos com o Santander e tantos outros, só para citar alguns exemplos.

A economia mundial integrada tem por base o consumo comum entre os cidadãos de diferentes países. No Brasil, cada vez mais pessoas vestem as mesmas marcas de roupa e calçados, usam perfumes e se alimentam como nos Estados Unidos, Japão e países europeus. Dirigem carros japoneses, italianos, franceses e americanos.

 Além disso, a Internet possibilitou uma rede de informações e comunicações mundiais. Você é capaz de fechar negócios enviando voz, dados, textos ou imagens de forma instantânea.
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Como Sônia parece estar interessada no assunto, Nestor prossegue:

3.3 Era do conhecimento

(Nestor) - Outra característica marcante trazida pelas mudanças é a valorização do conhecimento. Nunca na história da humanidade o conhecimento foi tão valorizado como agora. Observamos avanço na biotecnologia, na tecnologia digital e da informação, entre outros.

(Sônia) – É mesmo! O avanço tecnológico trouxe muitas mudanças, uma verdadeira revolução.

(Nestor) ...Luz solar, satélites, células fotovoltáticas, e por aí vai. Vejo que você está bem informada. Parabéns !!

(Sônia) - Ah, eu sempre acompanho os progressos científicos e tecnológicos e também gosto muito de ler.

(Nestor) – Então você deve saber que a tecnologia da informação tem permitido melhorias significativas na eficácia da gestão das organizações, notadamente na redução de custos e melhor atendimento aos clientes. Ferramentas como código de barras, leitoras óticas, reposição contínua, sistemas logísticos, transferências eletrônicas e sistemas de gerenciamento de bancos de dados são apenas alguns dos exemplos bem-sucedidos. 

(Sônia) – Claro, se quisermos nos tornar empresários bem sucedidos precisamos estar por dentro de tudo que vem acontecendo.

3.4 Reconhecimento da importância do consumidor

(Nestor) Já que você gosta de ler, que tal se informar mais acerca do reconhecimento da importância do consumidor, porque se você deseja abrir um novo negócio, essa talvez seja a tendência que mais deverá considerar: o mundo está reconhecendo a supremacia da personalização dos produtos e serviços sobre a produção em massa. O indivíduo é reconhecido como o alicerce da sociedade. Isso quer dizer que as empresas deverão estar atentas às necessidades específicas de cada cliente.
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(Sônia) – É, agora estou entendendo como tudo isso é importante!

(Nestor) - Mas veja bem Sônia, caso você pretenda ser uma empresária bem-sucedida, precisa conhecer as necessidades dos clientes por meio de contatos freqüentes. Isso irá lhe possibilitar planejar produtos e serviços alinhados aos interesses deles. Saber o que eles desejam, onde e como desejam, em que quantidades, como, onde e por que compram poderá fornecer-lhe mais oportunidades que quaisquer outros meios de pesquisa.

(Sônia) – Puxa, isso tudo é tão ... envolvente e ... nossa! Já são 17h30. Preciso pegar minha filha na escola. Desculpe, tenho de ir, ligo pra você mais tarde. Tchau!

(Nestor) – Tchau!

DICA DO PROFESSOR

Observe, por exemplo, como as pessoas têm dado valor ao tempo livre. Quando perdem tempo no ato de achar o que estão procurando, ficam insatisfeitas. 

Em busca de maior valores para o cliente, verificam-se melhorias na sinalização e lay-out dos pontos de venda, agilidade no atendimento e nos caixas, funcionamento 24 horas, entregas em domicílio, vendas por telefone e Internet, além de socialização e lazer.

Segundo Juracy Parente em seu livro “Varejo no Brasil”, as mudanças nas características do mercado brasileiro revelam:

Aumento do consumo das cidades do interior;

Crescimento da importância das regiões norte e nordeste;

Diminuição da participação dos jovens e aumento da terceira idade;

Estilo mais jovial da população mais velha;
Crescimento do número de domicílios com uma só pessoa;

Melhora no padrão educacional da população;

Aumento do número de mulheres no mercado de trabalho;

Maior atenção dos consumidores em relação à saúde, alimentação e condicionamento físico;

Migração das classes A, B e C para os centros de consumo planejados – shopping centers.

3.5 Alianças estratégicas 

Como Sônia saiu apressadamente, Nestor ficou pensando em outra tendência geradora de oportunidades: Criação de alianças e parcerias entre produtores, varejistas e fornecedores. 

Pegou alguns exemplares de uns artigos que explicavam sobre essas alianças. Lendo-os, Nestor entendeu que fazendo parcerias com fornecedores e varejistas fica mais fácil fazer um adequado planejamento da produção e da distribuição, bem como diminuir os custos e níveis de estoque, além de proporcionar adequada gestão do preço da mercadoria, espaço na prateleira, esforços promocionais, entre outros.

Continuando a leitura, viu ainda que outras formas de alianças estratégicas são:

· Propaganda colaborativa, quando empreendimentos fazem propaganda e promoção conjunta;

· Parcerias em planejamento e desenvolvimento de novos produtos;
· Distribuição comum, quando uma empresa distribui produtos de outras empresas aproveitando sua estrutura de distribuição;

· Participação cooperativa em licitações, quando concorrentes se unem para conquistar contratos de interesses mútuos;

· Fabricação cruzada, quando fabricam produtos para outras empresas, aproveitando suas linhas de montagem.

Nestor pára, pensa e diz a si mesmo: Acorda Nestor! para que o novo empreendedor faça bons negócios é necessário que ele compre bem, produza bem e responda rapidamente às necessidades dos clientes, homem! As exigências são muitas e, em muitas situações, a gente não pode ser bom em tudo o que faz. 

Hummm.... daí a necessidade de se unir a outros parceiros que reforcem os pontos fracos da nossa empresa!

Taí! É por isso que as alianças e parcerias estratégicas vieram para ficar.

Espera, Nestor diz para si, ainda conversando sozinho, como se fosse descobrir algo muito importante. Aqui! Eu sabia! Em alguma destas revistas sobre empreendedorismo tinha um artigo que falava sobre essas alianças ... deixe me ver... achei os exemplos:

“A Brasil Escolar, que reúne papelarias em todo o país, propicia várias vantagens a seus associados, tais como: sugestões quanto à arrumação da loja; compra centralizada reduzindo com isso em média 20% os gastos com aquisição de mercadorias; troca de mercadorias entre as associadas; e encontros anuais para discutirem e solucionarem problemas de gestão”.

Muito bom esse exemplo!, diz Nestor.

“Um Grupo de Panificadores de São Paulo reúne 50 empresas e com isso tem como vantagens: redução no custo de compra de matérias-primas; cursos e treinamentos para empregados; e pesquisa para reposicionamento de estabelecimentos quando preciso”.

“A Bit Company, empresa de ensino de informática, faz parcerias com Colégios e ministra seus cursos nas salas de aula e laboratórios dos mesmos. Assim, o valor da mensalidade é dividido meio a meio. A parceira iniciou em 2000 com apenas um colégio, mas deu tão certo que no ano 2001 foram estabelecidas mais de 30 parceiras. Em 2002 as parcerias cresceram, mas a empresa ainda não divulgou o número exato”.

Nestor fecha a revista e diz: Era bem isso o que eu estava pensando! Estes exemplos vão ao encontro de tudo o que preciso!

3.6 Inovação, padronização e adaptação aos clientes

No dia seguinte, como sempre, enquanto se apronta para ir trabalhar, Nestor assiste à televisão. E não é que ele deu sorte, pois acabava de começar mais um episódio sobre “O Mundo do Empreendedorismo”.  E naquele dia era transmitido o capítulo sobre Inovação, Padronização e Adaptação aos Clientes, mais uma tendência do mundo empresarial.
E a narração do programa prosseguia:

Uma tendência importante é o crescente posicionamento das empresas em três estratégias básicas de negócios:

· Empreendimentos voltados para a inovação;

· Empreendimentos voltados para a excelência organizacional;

· Empreendimentos voltados para a adaptação aos clientes.

3.6.1 Empreendimentos inovadores

Os negócios inovadores possuem uma cultura altamente comprometida com a inovação e desenvolvem competências para criar produtos e serviços excepcionais. “Fazer o que ninguém faz ainda” é a frase de ordem.

Os clientes dos empreendimentos inovadores são aqueles que estão interessados nos produtos mais recentes, no “estado da arte”. Suas escolhas são induzidas pelo prazer de estar na moda ou pelo anseio de uma tecnologia em especial.
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(Nestor) – Ahhh... então é por isso que os produtos se tornam obsoletos. Sim, porque o ciclo de vida dos produtos não é mais medido em anos, mas meses. A Microsoft, Intel, HP, Nike e Sony que o digam !

Mas, para inovar nem sempre é necessário fazer uma revolução mercadológica, você pode fazer uma simples mudança de uma ou duas técnicas para inovar no seu negócio. Dois exemplos de inovações foram o caso dos restaurantes à quilo e os buffets de sorvete.

3.6.2 Excelência operacional

Nos empreendimentos voltados para a excelência operacional, o controle rigoroso dos custos é a principal preocupação de todos. Eles mantêm a simplicidade dos processos operacionais e rejeitam a variedade, enfocando pequenas linhas de produtos de alto volume...

Enquanto prossegue o programa, Nestor reflete e conclui que esse tipo de empreendimento é um dos que mais o agrada porque, afinal, ele é consumidor fiel dos produtos do McDonald’s, adora um modelo Toyota, faz compras na WalMart e também busca preço baixo e conveniência.

...Nestor, que estava distraído, volta a assistir ao programa...
E o apresentador prossegue:

...  Fazer o que todo mundo faz, só que mais barato e rápido. Esta é a frase de ordem.

As regras desta estratégia são: a gestão eficaz da cadeia de fornecedores, pela gestão de estoques e processos operacionais rápidos.

3.6.3 Adaptação aos clientes

Antes do intervalo o apresentador anuncia a terceira estratégia básica de negócios: a Adaptação aos Clientes.

(Apresentador) - Os negócios que objetivam a adaptação aos clientes são os característicos dos de pequeno porte. Sua filosofia é manter os clientes por toda a vida. Os clientes querem um produto personalizado e um serviço de alto nível. É procurada a fidelidade dos clientes. Os clientes compram das empresas que melhor identificam-se com suas exigências especiais.

Nestor continua em frente ao aparelho de TV, pensativo, mil pensamentos vêm à tona em sua mente nessa hora e a narração do programa segue com a voz metálica do apresentador dizendo:

(Apresentador) - O meio utilizado para aumentar a satisfação dos clientes é o oferecimento de produtos destinados a melhor atender às necessidades de alvos de mercado, de nichos de clientes específicos, em vez de oferecer produtos orientados para grupos mais heterogêneos. “Fazer do seu jeito” é a frase de ordem. 

A tecnologia tem permitido a oferta de produtos e serviços altamente personalizados, muitas vezes únicos. O levantamento minucioso do perfil dos clientes ajuda a formatar produtos com a “cara” deles.
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Nestor, então, conclui que deve ser por isso que algumas pessoas são fiéis a algumas marcas ou empresas, mesmo que tenham que pagar mais pelo produto ou serviço...

O apresentador prossegue ......

(Apresentador) - Veja bem, a Coca-Cola Company durante anos voltou toda a propaganda da Fanta Laranja para o público infantil, porém depois de uma pesquisa de mercado descobriu que o seu maior público era constituído de adolescentes. O que a companhia fez então? 

Simples: Adaptou sua estratégia de Marketing ao público jovem e aumentou suas vendas.

Quer outro exemplo de adaptação ao cliente? Pois bem, até pouco tempo atrás as escovas de dente infantil eram apenas escovas de dente em tamanho reduzido. Porém, após uma pesquisa, observou-se que as crianças seguram a escova de forma diferente dos adultos, ou seja, os adultos utilizam apenas as pontas dos dedos e as crianças a mão inteira. Conhecendo tal fato, a Oral-b, após algumas pesquisas, começou a fazer o cabo da escova infantil mais grosso. Depois disso, muitas marcas estão fazendo o mesmo. Adaptação ao cliente, compreendeu?

No retorno do comercial o apresentador conclui:

(Apresentador) - Cabe salientar, que a adoção de uma dessas 3 estratégias básicas significa dar prioridade a uma das formas de negócio e não à eliminação pura e simples das outras duas. 
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(Apresentador) - Você compreendeu?

3.7 Empreendimentos concorrentes com formatos diversos

Vem a segunda parte do programa e o apresentador segue apresentando tendências que geram oportunidades de negócios: Empreendimentos Concorrentes com Formatos Diversos. Para a felicidade e saciedade da curiosidade de Nestor.
(Apresentador) - Se você ainda pensa que padaria vende pão, e farmácia oferece apenas remédios, atualize-se, porque hoje não somente existem produtos substitutos, mas concorrentes substitutos. Padarias concorrem com lojas de conveniência e hipermercados com lojas de eletrodomésticos. Supermercados concorrem com farmácias e lojas virtuais vendem de tudo e concorrem com todo mundo.

(Apresentador) - Além disso, o comércio integrado, onde dois negócios ocupam o mesmo local, começa a ficar comum. Café nas livrarias, padarias com farmácias, postos de gasolina com lojas de conveniência, etc.

3.8 Valorização do conhecimento

(Apresentador) - Hoje, senhoras e senhores, a palavra de ordem é gestão do conhecimento, que envolve o compartilhamento de informações, o raciocínio criativo e a colaboração. Por isso, os talentos presentes em uma empresa são responsáveis pelo seu sucesso. 

Sucesso, sucesso... palavra que ficou “tilintando” na cabeça de Nestor ao final do programa.

3.8.1 Comércio eletrônico

Nestor dorme e no dia seguinte acorda pensativo pois, ainda pensava no mundo do empreendedorismo como sendo um pouco complexo, não era algo assim tão simplório para se jogar de cabeça. Ainda mais para ele que, apesar da vontade de ser empreendedor, pensava muito e estudava antes de entrar em algo novo. 

Resolve então, ir visitar um amigo que lhe falara sobre Comércio Eletrônico.

(Nestor) - Olá meu camarada, sabe o que vim fazer?

(Carlos) - Comprar um de meus produtos?

(Nestor) - Não rapaz, vim pedir que você me explique mais sobre comércio eletrônico. Estou querendo conhecer todas as tendências que geram oportunidades de negócios e me lembrei que você é fera nisso.

(Carlos) – Ah, vamos lá. Você tem razão, o comércio eletrônico é uma forte tendência no mundo dos negócios.

A qualquer hora é possível vender, comprar ou obter informações sobre produtos e serviços vindos de todas as partes do planeta. Melhorar as formas de distribuição e entrega dos produtos está se tornando um grande desafio.

[image: image6.jpg]



(Carlos) - Para os clientes, a Internet possibilita obter informações e tomar decisões de compra por meio eletrônico. Permite substituir o ato de ir às compras pela conveniência e segurança de realizar essa atividade sem sair de casa.  

Carlos pára, vai ao computador e apresenta um site que diz: 

(Carlos) - Do ponto de vista do empreendedor, o comércio eletrônico possibilita:

a) Estabelecer comunicação com os clientes a custos baixos;

b) Dar suporte aos clientes na compra;

c) Efetuar a transação;

d) Dar assistência pós-venda;

e) Realçar a imagem do negócio;

f) Atingir consumidores distantes;

g) Promover novos produtos;

h) Realizar ofertas especiais;

i) Obter feedback do cliente, etc.

(Carlos) - Mas claro que, de qualquer forma, um site na Internet será interessante se proporcionar realmente retorno aos esforços de comercialização do negócio, certo? 

(Nestor) – Ah claro, não é como muita gente pensa, que é só criar um site que negócios aparecem. Para alguns negócios acredito que o retorno não justifica o investimento não é?

(Carlos) – É verdade.

(Nestor) – Valeu pela dica Carlos, boa tarde amigo.

(Carlos) – Apareça sempre que precisar de qualquer informação.

(Nestor) – Pode deixar.

Na volta para casa, Nestor passou em uma livraria e começou a folhear um livro que falava sobre diferenciação total ao cliente.

3.9 Diferenciação pelo Serviço Total ao Cliente

Nestor leu no livro: “Independente do tipo de negócio, o serviço ao cliente será um fator importante de diferenciação e vantagem competitiva. Esse serviço pode adotar diversas formas, que vão desde o recebimento de contas de água, luz e telefone, passando por cachorródromos, até o auxílio a pessoas idosas e deficientes. Também se torna um fator de diferenciação a distribuição gratuita de alimentos, como café da manhã completo, mesas de vinhos e queijos, assessores no açougue e na adega, sushiman gratuito, playcenter, carrinhos elétricos para deficientes, transporte gratuito para quem não tem carro, manobristas, listas de presentes de casamento, etc”.

Ao ler aquilo Nestor quase diz em voz alta, se não se recordasse onde estava: E não é que dá certo mesmo!  A videolocadora do Sérgio vinha meio decadente, mas foi só ele disponibilizar aos clientes o recebimento de contas de água, luz e telefone que as vendas melhoraram. Sabichão! Vai ver ele já leu este livro. Outra hora passo na loja dele para perguntar.

E o livro continua apresentando os diferentes níveis de serviço que uma empresa deve levar em conta.

3.9.1 Quanto aos níveis de serviço destacam-se:

Serviços Pré-vendas:

· Estacionamento grátis e seguro;

· Funcionamento 24 horas;

· Informações sobre produtos, preços, condições de pagamento nos pontos de venda e na Internet;

· Lay-out e sinalização que otimizam o tempo dos clientes;

· Etiquetas legíveis; - Contato e experiência com o produto, tais como: pegar, comer, cheirar, usar, operar, etc.

Serviços durante a venda:

· Crediário;

· Embalagem e empacotamento rápido e seguro;

· Disponibilidade de mercadoria, mesmo que estejam faltando no ponto de venda;

· Rapidez e facilidade no caixa;

· Atendimento ao cliente com qualidade;

· Auto-serviço, etc.

Serviços Pós-vendas:

· Serviços de entrega;

· Ajustes e consertos;

· Montagens e instalações;

· Devoluções;

· Gerenciamento de reclamações, etc.

Dica do Professor

Outras tendências

Além dessas tendências, podemos também citar a informática, o aumento da renda das classes menos favorecidas, as artes se transformando em negócios e a privatização de empresas estatais. Para você que deseja se tornar um futuro empreendedor, conhecer as tendências é fundamental. 

Portanto, busque sempre mais e mais informações, leia, pesquise e pergunte.

O que importa, nestas dicas sobre tendências, é que você, como empreendedor e planejador do seu futuro negócio, possa enriquecer ao máximo a operacionalização da sua idéia, agregando fatores que sejam de valor para os clientes e obtendo efetivo e duradouro diferencial competitivo. 

Abaixo, gostaríamos que você listasse 3 oportunidades de negócio que gostaria de explorar.

Se precisar de ajuda, entre em um site de busca na Internet e procure informações sobre tendências e idéias de negócios que poderão gerar oportunidades de negócio.

Sugerimos que retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.org.br) e neste ponto do conteúdo realize a atividade proposta.

	OPORTUNIDADES DE NEGÓCIOS

	1.
	

	2.
	

	3.
	


Tendo definido três oportunidades de negócio em potencial (Oportunidade 1, Oportunidade 2 e Oportunidade 3), avalie cada uma delas utilizando o formulário a seguir. Ele lhe ajudará a questionar até que ponto cada oportunidade selecionada tem potencial para ser trabalhada em seu plano de negócio. Mãos à obra.

QUESTIONÁRIO PARA AVALIAÇÃO DAS OPORTUNIDADES DE NEGÓCIO

	FATORES
	AVALIAÇÃO

	
	OPORTUNIDADE 1
	OPORTUNIDADE 2
	OPORTUNIDADE 3

	1. O negócio identificado pode concorrer com outros?
	
	
	

	2. Os produtos e serviços do negócio estão alinhados com as tendências globais?
	
	
	

	3. O negócio interessa a algum investidor?
	
	
	

	4. São conhecidos os detalhes, as necessidades e expectativas dos clientes?
	
	
	

	5. Os processos foram projetados de forma a criar valor para os clientes?
	
	
	

	6. Estão previstas alianças ou parcerias com os fornecedores?
	
	
	

	7. As parcerias previstas visam o atendimento de 100% das expectativas dos clientes?
	
	
	

	8. Estão previstas formas de monitorar as ações dos clientes nos pontos de venda?
	
	
	

	9. Existe uma estratégia básica definida para o negócio?
	
	
	

	10. A estratégia definida é de inovação, excelência operacional ou adaptação aos clientes?
	
	
	

	11. Os nichos de mercado para o negócio estão definidos?
	
	
	

	12. Existe possibilidade de integração com outros negócios?
	
	
	

	13. Todos os colaboradores necessários foram identificados?
	
	
	

	14. Foram previstos serviços de pós-vendas aos clientes?
	
	
	


Após ter analisado cada uma das três oportunidades, opte por aquela que, aparentemente, apresenta uma maior chance de se transformar em um negócio de sucesso. 

Agora que sua visão está bastante evoluída, comece a escrever o seu Plano de Negócio. O roteiro a seguir o ajudará neste trabalho.

4. Iniciando seu Plano de Negócio

Ao longo do curso, você irá se deparar com uma série de atividades relacionadas à elaboração de seu plano de negócio. Você deverá preencher cada item, e, ao final dessa tarefa, deverá clicar o botão Responder. Suas anotações serão salvas na Base de Dados. Somente você e seu tutor terão acesso a elas.

As atividades preenchidas ficarão disponíveis na área do PLANO DE NEGÓCIO (link no menu superior do curso). Nessa área, você poderá alterar os dados já postados. Ao final do curso, caso tenha completado todos os exercícios propostos, você terá seu plano de negócio completo. Para ter uma cópia do documento, entre no ambiente Plano de Negócio e clique o botão imprimir ou download.

O preenchimento do Plano de Negócio não é obrigatório, mas é uma forma eficiente de aplicar os conhecimentos abordados no curso.

Se você estuda off-line, sugerimos que retorne sempre que necessário ao ambiente do curso (http://ipgn.iea.org.br) para preencher as planilhas referentes ao seu plano de negócio. Desta forma você poderá ao final do curso, imprimir ou “baixar” o documento completo com suas anotações.

Etapa 1 do Plano de Negócio - Informações sobre o empreendimento (http://ipgn.iea.org.br) 

	Informações sobre o empreendimento

	Nome da Empresa:
	

	Nome dos Sócios:
	

	Endereço:
	

	Cidade:
	

	Estado:
	

	CEP:
	

	Fone:
	

	Nome/endereço/fone para contato:
	

	Outras informações que julgar relevante:
	


Etapa 2 do Plano de Negócio - Descrição Geral do Negócio (http://ipgn.iea.org.br) 

	Descrição Geral do Negócio

	O que a empresa faz ou pretende fazer:
	

	Baseada em quais oportunidades identificadas:
	

	Estimulada por quais tendências de mercado:
	


E aqui termina este capítulo.

5. Síntese do Capítulo

	O QUE É UMA OPORTUNIDADE?
	· Para qualificar-se como uma oportunidade é preciso que o mercado se convença dos benefícios dos produtos e serviços a serem oferecidos pela empresa;

· O mercado determina as possibilidades de uma idéia tornar-se uma oportunidade de investimento.
· Transformar uma idéia em oportunidade requer tempo e esforço;

· Uma oportunidade deve estar ancorada nas necessidades dos consumidores e numa situação de mercado favorável;

· Alguns modismos representam riscos, pois são oportunidades passageiras.

	O MUNDO GIRA E OS NEGÓCIOS MUDAM
	· A globalização, a tecnologia e a valorização do conhecimento trazem mudanças que se refletem nos negócios;

· É necessário acompanhar as novas tendências, desenvolvendo negócios alinhados às necessidades dos clientes.

	TENDÊNCIAS   QUE GERAM OPORTUNIDADESDE NEGÓCIOS
	· Desenvolvimento de parcerias com os clientes;

· Globalização econômica: tendência à unificação de mercados;

· Valorização do conhecimento;

· Reconhecimento da importância do consumidor;

· Desenvolvimento de alianças estratégicas com fornecedores e parceiros;

· Adoção de estratégias de inovação, padronização e adaptação aos clientes;

· Empreendimentos concorrentes com formatos diversos;

· Valorização do capital intelectual;

· Diferenciação pelo serviço prestado ao cliente.


EXERCÍCIO DE FIXAÇÃO

Retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.org.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício de fixação referente a este capítulo.

CAPÍTULO 2: Definindo a Missão do Seu Negócio

Objetivo do Capítulo:

O estudo das informações deste capítulo lhe possibilitará definir a missão do seu negócio.

Sugerimos que este capítulo seja feito em até 2 dias.

6. Definindo a Missão

Após ter escolhido uma oportunidade de negócio, é hora de definir a missão, ou seja, a razão de ser do seu negócio.
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“Para quem não sabe aonde vai não há ventos favoráveis”.  Você conhece este ditado?

Para onde vai sua empresa?

Qual a missão do seu negócio?

Neste capítulo você estará refletindo sobre este assunto.

Se você está pensando em como responder a estas questões, fique tranqüilo. Este capítulo foi feito para que você aprenda a desenvolver uma missão para o seu negócio.  Então, mãos à obra!

“Uma empresa não se define pelo seu nome, estatuto ou produto que faz; ela se define pela sua missão. Somente uma definição clara da missão e razão de existir da organização torna possíveis, claros e realistas os objetivos da empresa”.

(Peter Drucker)

Ao determinar a missão do seu negócio, você deverá definir:

· O que a empresa deve fazer?

· Para quem deve fazer?

· Para que deve fazer?

· Como deve fazer?

· Que responsabilidades sociais o empreendimento assumirá perante as pessoas e instituições com as quais irá interagir?

Nem sempre será necessário ou conveniente explicitar respostas para todas as perguntas, e nem necessariamente apresentá-las na ordem sugerida.

Como a Missão é a expressão da razão da existência da empresa, em um ambiente em crescentes mudanças é fundamental dotá-la de flexibilidade para que possa acompanhar as transformações ambientais.

A Missão deve ter “a cara da empresa”, uma espécie de sua carteira de identidade.

Recomendamos um questionamento periódico da Missão, avaliando sua validade no ambiente da empresa.  Se for preciso mudar parte, ou toda a Missão, é melhor fazê-lo do que enfrentar as rejeições naturais a uma empresa que não consegue justificar sua existência.

6.1 Definição do propósito

Domingo ensolarado. Nestor estava indo à praia quando o telefone tocou. Era Sônia:

(Sônia) – Nestor, tenho uma proposta para te fazer.  Posso passar aí?

(Nestor) – Eu... eu estou indo à praia...podemos marcar um horário para mais tarde?

(Sônia) – Você se incomoda que eu vá a praia junto com você? Assim poderemos conversar com mais calma.

(Nestor) – Claro, estou lhe aguardando. Mas não demora, senão pegaremos engarrafamento.

Chegando lá, após muita conversa, Sônia finalmente convida Nestor para, juntos, abrirem a tal loja de aviamentos e assim, passarem a “viver de rendas”, diz ela brincando.

(Nestor) – Fico contente com o convite, porém preciso pensar melhor, pois esta “proposta” me pegou de surpresa. Também estou convencido, pelo pouco que já conversamos sobre o mundo dos negócios, que precisamos estar mais bem informados sobre empreendimentos,  concorda?

Acho que devemos continuar acompanhando o Programa “O Mundo do Empreendedorismo” e, somente mais tarde, partirmos para a concretização dessa idéia.

(Sônia) – Você tem toda razão, Nestor.  Puxa vida, eu sou sempre tão impulsiva...Combinado!

Pior que hoje não pude assistir ao programa! Você... 

(Nestor) – Não se preocupe porque eu o gravei e, coincidentemente, o assunto de hoje foi sobre a importância de se saber claramente qual é a missão ou o propósito do empreendimento que se pretende iniciar.

(Sônia) – Ah, é? Ganhar muito money, ora!!!  Ou, o que mais haveria de ser?  Ah, Nestor me diga, que outro propósito um empresário teria a não ser uma conta bancária polpuda, carro do ano, férias na Europa...?

(Nestor) – Puxa Sônia, vejo que você não tem a menor idéia do que seja a missão de uma empresa. Pois saiba que para definir o propósito de uma empresa, é preciso responder a uma série de questões, como por exemplo:

6.1.1 Quais são as suas expectativas, o que você espera que o seu negócio satisfaça?

(Nestor) – Você tem que lembrar que as pessoas necessitam de realização, reconhecimento, recompensa, competência, status, é aí que entram as empresas. Elas também representam um meio para satisfazer essas necessidades, daí a importância da missão.

 Pense: por que será que tantas pessoas, embora bem sucedidas profissionalmente,têm trocado de emprego, às vezes até de ramo? 

(Sônia) – É, pensando bem... 

(Nestor) – Portanto, é necessário que a empresa criada satisfaça os interesses dos clientes e colaboradores também. Não são só os seus desejos que contam! 

(Sônia) – E como é que eu vou saber identificar essas necessidades?

6.1.2 Quem são os clientes e o que esperam obter do negócio?

(Nestor) – Para definir o negócio é preciso que você considere:

· O tipo de cliente que pretende satisfazer;

· Quais são as expectativas deles em relação aos produtos e serviços a serem ofertados; dentre outras respostas igualmente importantes.

Não se preocupe porque em um próximo episódio do programa a que estamos assistindo será oferecido um roteiro para a identificação dessas necessidades.  

(Sônia) – Ainda bem, pois não tenho a mínima idéia de como fazer isso.

(Nestor) - Ah, você sabia que o Perfil dos colaboradores e as necessidades e capacidades exigidas também contam para a definição do propósito da empresa?

(Sônia) – Como assim?

6.1.3 Qual o perfil dos colaboradores e quais as necessidades exigidas?

(Nestor) - Você lembra das tendências que geram oportunidades de negócio, que nós conversamos outro dia?  Pois então, essas tendências exigem que as empresas valorizem o capital intelectual, atendam completamente às necessidades dos clientes e mantenham alguma vantagem competitiva duradoura frente aos concorrentes. Essas necessidades fazem com que cada empresa necessite de colaboradores com perfil adequado à forma de operação do negócio.

(Sônia) – Então deve ter sido esse o motivo pelo qual a minha amiga Vera não foi admitida como vendedora na Livraria Brasiliense. Se você entrar numa dessas livrarias notará que lá só trabalham pessoas muito cultas, completamente o oposto de Vera!

(Nestor) – Sim, pode ter sido.

Na elaboração da missão, também é importante considerar a responsabilidade social da empresa.

6.1.4 Quais os compromissos que o negócio deve assumir perante à sociedade?

(Sônia) – Ouvi dizer que todo negócio deve ter a preocupação de entender as necessidades da comunidade com a qual se relaciona, sob pena de tornar-se um negócio antiético ou politicamente incorreto, é verdade?

(Nestor) – É sim. Inclusive, ontem mesmo, li sobre a alta nas vendas das empresas, as quais além de respeitarem o meio ambiente, também exercem suas funções sociais patrocinando programas que auxiliem comunidades menos favorecidas economicamente.

O respeito ao meio ambiente, por exemplo, pode ser fundamental para determinadas comunidades. Portanto, os valores que o negócio assume e defende também devem fazer parte da missão.

(Sônia) – Puxa, você praticamente já me inteirou de todo o programa. Será que ainda tem algo para assistir?

(Nestor) – Tem sim.  Agora na volta, você passa lá em casa e pega a fita.  

(Sônia) – Combinado!

Sônia chega em casa e coloca a fita para rodar. Então, observa que  Nestor não deixou passar nada. Pelo menos até a hora em que um especialista da área começa a falar sobre Identidade. Que tal você assistir a fita com ela?

Na tela da TV aparece:

6.2 Identidade (Quem somos?)

(Apresentador) - A definição do negócio permite que você identifique o tipo de estratégia que pretende adotar. Uma empresa pode buscar ser:

Inovadora;

O melhor negócio do setor; ou

Aquele negócio para o qual os clientes são absolutamente fiéis.

Com a definição do negócio, você pode definir estratégias para indústria, comércio, serviços, ou uma combinação deles. Será uma loja de conveniência, uma padaria, uma fábrica de computadores, uma empresa de software?

6.3 O que fazemos?

(Apresentador) - Os produtos e serviços a serem produzidos ou oferecidos pela empresa precisam ser definidos claramente, bem como os serviços que serão agregados ao produto, com o objetivo de aumentar o seu valor para os clientes. 

Futuramente, um dos episódios do Programa estará apresentando para você algumas técnicas para o planejamento dos produtos, dos serviços e dos principais processos que compõem a cadeia de valor, tais como a produção, a logística, o atendimento ao cliente e as vendas.

6.4 Onde comercializaremos nossos produtos e serviços?

(Apresentador) - Você que está assistindo ao nosso programa, saiba que é muito importante definir a área geográfica de atuação do seu negócio, ou seja, o mercado onde se localizam os clientes ou onde serão comercializados os produtos e serviços. 

Sônia pensa enquanto escuta a dica: Mas o que a minha empresa vai ganhar com isso?

Mal ela termina o pensamento e o apresentador continua:

(Apresentador) - Essa definição dará à empresa a dimensão de suas necessidades de distribuição e atendimento aos clientes, além dos recursos necessários para que os produtos e serviços cheguem ao seu destino.

Todos esses pontos devem fazer parte da missão de sua empresa! Ela deverá representar os princípios da empresa, o que ela pretende, no que ela acredita. Ela deve ser disseminada junto aos colaboradores, clientes, fornecedores, enfim, a todos que irão transacionar com o negócio. Só por intermédio da sua divulgação será possível que seja claramente compreendida e vivenciada, não se tornando apenas um monte de palavras numa folha de papel.

(Sônia) – Ah! Agora entendi perfeitamente! Eu acho que isso também colabora para que os empregados da empresa “vistam a camisa”! 

Com o intuito de aprender os Procedimentos de Criação da Missão, Sônia lista em seu caderno as perguntas de um exemplo dado por uma empresa gaúcha, líder mundial em máquinas agrícolas.

PROCEDIMENTOS DE CRIAÇÃO DA MISSÃO

O que deve fazer a empresa?

"Desenvolver, produzir e comercializar produtos e serviços."

 Para quem deve fazer?

"Destinam-se à agricultura."

 Para que deve fazer?

"Visa à satisfação do cliente."

 Como deve fazer?

"Usa tecnologia adequada e qualidade superior."

 Onde deve fazer?

Considerando que a SLC atua no Brasil e exterior, decidiu-se não ser necessário explicitar o onde, com a preocupação de manter o texto conciso, para facilitar a assimilação e conseqüente utilização.

 Qual responsabilidade social deve ter?

"Contribuir para o incremento da produtividade agrícola, respeitando o indivíduo, a sociedade e o meio ambiente."

Ao final, reunindo todas as respostas foi possível para a empresa redigir a Missão, que ficou assim explicitada:

A SLC S.A. , indústria e Comércio, tem por missão desenvolver, produzir e comercializar produtos e serviços destinados à agricultura, com tecnologia adequada e qualidade superior, visando à satisfação do cliente, contribuindo para o incremento da produtividade agrícola, respeitando o indivíduo, a sociedade e o meio ambiente.

Sônia anota também o questionário proposto:

Agora responda as seguintes questões que auxiliarão na composição da missão de sua empresa:

Mergulhe Fundo [1]: Missão

A missão significa "estabelecer a razão de existência da organização (o porque), qual o seu negócio (o que faz) e de que forma atua nesse negócio (como faz)".

A missão da organização deverá:

Descrever a atividade fim ou essencial da área;

ser simples, curta e clara;

ser um desafio à organização;

ser consenso entre os dirigentes da organização;

ser um compromisso de todos.

A definição da missão serve para que todos os integrantes tenham a mesma percepção do significado e da finalidade da organização. Ela deve ser escrita após ampla discussão em todos os níveis da empresa ou setor. 

Fim do Mergulhe Fundo [1]

Sugerimos que você retorne ao ambiente de curso (http://ipgn.iea.org.br) e neste ponto do conteúdo realize as atividades propostas nas tabelas que estão a seguir. Elas terão impacto no seu documento do Plano de Negócios, que poderá ser impresso ao final do curso com suas anotações.

	1. Definição do Propósito - Atitude

	1.1 Quais as necessidades que eu espero que o negócio satisfaça?

	1.2 Quem serão os clientes?


	1.3 Quais as necessidades e expectativas dos clientes?


	1.4 Quais as necessidades e compromissos que a empresa assumirá com a sociedade?


	1.5 Quais as necessidades dos colaboradores?


	1.6 Quais os nossos compromissos com os fornecedores?


	2. Identidade - Atividade

	2.1 Qual é o nosso negócio (Quem somos)?


	2.2 Quais os produtos e/ou serviços que iremos oferecer (O que fazemos)?


	2.3 Mercado de Atuação (Onde venderemos nossos produtos).



A partir das respostas dadas às perguntas, defina agora a missão da sua empresa:

	Definição da Missão - Atividade

	Missão:
	


Baseado nos fatores abaixo verifique a consistência da missão por você estabelecida. Caso seja necessário você pode reescrevê-la, de forma a torná-la adequada.

	LISTA DE VERIFICAÇÃO DA MISSÃO
(escreva um x em uma das colunas)
	SIM
	NÃO

	1. Os clientes, suas necessidades e expectativas estão adequadamente mencionados na missão?
	
	

	2. Os propósitos fundamentais em relação aos clientes, parceiros, colaboradores e sociedade estão declarados na missão?
	
	

	3. A direção que o negócio deve seguir está clara?
	
	

	4. O setor de atividades do negócio está adequadamente identificado?
	
	

	5. Os valores fundamentais do empreendedor foram mencionados?
	
	

	6. As oportunidades podem ser facilmente identificadas recorrendo-se à missão?
	
	


Depois de ter completado o quadro acima, verifique aqueles fatores para os quais você respondeu não, o que representa que eles não foram considerados na missão definida anteriormente. Após a análise, redefina a missão de sua empresa.

Atividade para o Plano de Negócio:

	Missão da Empresa

	Missão:
	


Para uma empresa atingir a maturidade e conquistar seu espaço ela precisa tomar algumas decisões e implementá-las. Não basta, portanto, definir uma missão para sua empresa. É preciso vivenciá-la.

Tendo concluído mais este módulo, leia a mensagem da águia.
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Esta parábola define exatamente a persistência que o empreendedor tem que ter para superar obstáculos e alcançar o sucesso.

Ao término do programa, o apresentador anuncia os assuntos que serão tratados no próximo programa:

Você sabe o que é uma análise de mercado? 

Sabe como fazer uma análise de mercado?

Sônia percebeu que não poderia deixar de assistir ao próximo programa, pois se tratava daquele assunto sobre o qual Nestor havia falado.

7. Síntese do Capítulo

	MISSÃO
	A missão do negócio identifica:

· O propósito da empresa (para que ela existe);

· Quais as expectativas que o negócio deve satisfazer;

· Quem são os clientes e o que esperam obter do negócio;

· As responsabilidades que o empreendimento assumirá perante as pessoas e instituições com as quais irá interagir.

	DEFINIÇÃO DO PROPÓSITO
	Esclarece as suas expectativas para com o negócio.

	IDENTIDADE DO   NEGÓCIO
	Define qual o seu verdadeiro negócio, esclarecendo a estratégia que pretende adotar:

· Uma empresa inovadora,

· O melhor negócio do setor,

· Aquele negócio para o qual os clientes são absolutamente fiéis;

· Ou uma combinação dessas estratégias.

	PRODUTOS E        SERVIÇOS
	Os produtos e serviços oferecidos pela empresa precisam ser definidos claramente.

	ÁREA                GEOGRÁFICA
	A área geográfica em que o negócio atua ou atuará também precisa estar definida.


EXERCÍCIO DE FIXAÇÃO

Retorne ao ambiente do curso IPGN (http://ipgn.iea.org.br) e neste ponto do conteúdo realize o exercício de fixação referente a este capítulo.

Importante: você só terá acesso ao arquivo para download do Modulo 3 se tiver realizado todos os exercícios de fixação do Modulo 2.
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