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Informacao
necessaria

ntretanto, é fundamental

entender que somente a ex-

periéncia ndo se faz Unica

e exclusiva para o sucesso

nos negécios. Um exemplo
disso é o caso de trés parentes proxi-
mos que decidiram montar um nego-
cio. Tratava-se de uma padaria, que
também comercializava alguns ou-
tros produtos de mercearia e frutas
da época.

A localizacao do estabelecimen-
to era num bairro da periferia, onde
boa parte dos moradores expressava
habitos simples e modestos. Opta-
ram por esse bairro, pois o valor dos
aluguéis era acessivel e o prédio que
pretendiam alugar estava em boas
condi¢bes e muito bem mantido.

Com um pouco mais de 18 meses,
a padaria demonstrava estabilidade
e ja mostrava necessitar de uma pe-
quena ampliacdo. Os sbcios estavam
muito contentes e a situacdo parecia
estar controlada, conforme o plane-
jado.

Foi determinado pela Prefeitura
local, entretanto, que a rua onde fi-
cava localizada a tal padaria passa-
ria por uma nova pavimentacao. O
projeto previa,inicialmente, cerca de
0ito meses para que todas as obras
fossem concluidas. Isso significava
dizer que, por um periodo considera-
vel, o negécio seria por demais pre-
judicado.

Foi quando os sécios decidiram
mudar-se de 1a. Ja dominavam a ati-
vidade e concluiram que o melhor
seria investir em outro bairro, talvez
mais centralizado, onde seus mora-
dores, inclusive, tivessem um melhor
poder aquisitivo.

E assim o fizeram. Conforme pla-
nejaram, encontraram outro ponto
comercial, alugaram-no por um pe-
riodo de cinco anos consecutivos,
compraram novos fornos e géndolas
de um belo design, investiram as re-
servas e também optaram por um
financiamento bem atraente, aquela
época oferecido por uma instituicao
financeira reconhecida, e, com deter-

minagao, inauguraram o negdcio na
certeza de que sabiam o que estavam
fazendo.

Ao final do segundo ano no novo
negbcio, os numeros demonstravam
que ndo valeria mais continuar man-
tendo a padaria. Os custos fixos esta-
vam elevados, a manutencao predial
passara do previsto e o fluxo de clien-
tes era bem aquém do esperado.

Onde erraram, porém, se ja conhe-
ciam tdo bem a atividade? Ap6s uma
analise mais aprofundada, descobri-
ram que o grande equivoco foi acre-
ditarem que os hébitos de consumo
da clientela atual seriam iguais ao da
clientela anterior. Embora tivessem
poder aquisitivo melhor, os atuais
clientes ndo tinham interesse em ad-
quirir paes ou produtos de mercearia
em padarias ou mercadinhos. Para
esses clientes, o melhor local de fa-
Zerem suas Ccompras era nos super-
mercados do entorno daquele bairro.

Até onde sei, a padaria se trans-
formou em uma lanchonete. Um dos
socios ainda continua a frente do es-
tabelecimento. Nao sei o que fizeram
os outros dois sécios. Pagaram um
elevado preco pelo aprendizado.

Como se pode constatar, a expe-
riéncia deve ser aliada a informa-
cdo. Uma retroalimenta a outra. Por
mais experientes que sejamos, nado
devemos desprezar as pesquisas e a
experiéncia de outras pessoas. E daf
que surgem muitos referenciais para
novas e boas ideias de negécios.
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"A sorte ndo existe: no maximo,
ha circunstancias favoraveis ou

desfavoraveis. A sorte resulta
de tudo que fomos capazes de

semear, enquanto a ma sorte e
0 resultado de tudo o que nao
fomos capazes de prever.
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Negocios
promissores

que faz alguém decidir ter um negécio

préprio? O que leva alguém a arriscar

Seus recursos, assumir responsabilida-

des com fornecedores, clientes e fun-

cionarios? Por diversas vezes, priorizar
o trabalho acima da prépria familia? O que vale ou
compensa tanto esfor¢co? Afinal, quem sdo esses em-
preendedores, onde estdo e o que h4 de comum en-
tre essas pessoas?

Esses sdo alguns dos aspectos que o empreende-
dorismo busca analisar e compreender. A literatura
de mercado aponta algumas tendéncias de negécios
promissores.
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Atualmente, destacam-se os negécios relaciona-
dos a industria do turismo, a seguranca privada, a
economia criativa, a educacao continuada, as ener-
gias renovaveis, ao comércio da estética, da beleza,
de produtos eletrénicos, investimentos em empre-
sas start-up, dentre outros. Esses sdo apenas alguns
exemplos relatados com mais frequéncia.

Conforme seja a cultura local, os recursos dispo-
niveis, o momento e as variaveis do meio ambiente,
diversos s&o os fatores considerados para se indicar
um bom negocio. Ndo ha uma férmula especial que,
de forma precisa, indique o que estd ou ndo dando
dinheiro.

Atualmente,
destacam-se

0S negocios
relacionados a
industria do turismo,
a seguranga
privada, a economia
criativa, a educacao
CINITELERE
energias renovaveis,
ao comércio da

estética, da beleza,
de produtos
eletronicos , dentre
outros.
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a0 ha como se indicar o melhor ou pior
negbcio, embora existam determina-
das técnicas que contribuam para uma
analise de viabilidade econémica e
mercadoldgica consistente.

Essas mencionadas anélises sinalizam que exis-
tem riscos que o empreendedor jamais deixard de
correr, como, da mesma forma, ha riscos aos quais
ele ndo devera se submeter jamais.

Algumas publicacdes de mercado especializadas,
contudo, indicam que os setores que vém em desen-
volvimento no Brasil sdo:

1° Lugar
2° Lugar
3° Lugar
4° Lugar
5° Lugar

Analises sinalizam
que existem

rscos que o
empreendedor
jamais deixara de
correr, como, da
mesma forma, ha
rscos aos quais
ele ndo devera se

: esporte, saude, beleza e lazer;
: hotelaria e turismo;

: acessoérios pessoais e calgados;
: alimentacéo;

: educagdo e treinamento.

submeter jamais.
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m relacdo a escolha ou definicdo de montar um novo negécio, é

importante que, inicialmente, a ideia contemple algo inovador. O

grande desafio da inovagdo, entretanto, é viabilizar diferenciais

competitivos. Consiste em provocar melhorias nos produtos ou ser-

vigos oferecidos, fazendo, assim, com que o mercado considere isso
como melhorias vantajosas.

Essencialmente, inovar é superar padroes de exceléncia. Convenhamos,
ndo é uma tarefa das mais simples e corriqueiras.

Muitos confundem inovar com inventar. Conforme Joseph Schumpeter, fa-
moso economista e cientista politico austriaco, o ato de inovar é “fazer coisas
que ndo sdo geralmente feitas em vias normais da rotina do negécio”.

Sendo assim, por diversas vezes, a inovagdo ocorre por intermédio de um
breve e atento ato de observacao.

A rotina do empreendedor esta cercada por algum grau de inovagao. Ele
situa a inovagao em pratica, a realiza e produz resultados perceptiveis.

Ha pessoas especialistas em conceber inovacgdes, como cientistas e pes-
quisadores, mas nao necessariamente sdo empreendedores. J4 o empreende-
dor transforma a inovacéo em negbcio.

Ideia
adora

Conforme Joseph
Schumpeter, famoso
economista e
cientista politico
austriaco, o ato

de inovar é “fazer
Coisas que nao sao

geralmente feitas
em vias normais da
rotina do negdcio”.
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Experiencias

viram negocios

uitos sdo aqueles que perguntam de

onde os empreendedores tiram ideias

inovadoras. Na tentativa de responder

essa questao, foi realizada uma pesqui-

sa, ainda na década de 1990, e que foi
reproduzida no livro Empreendedorismo e Estratégia,
da colecdo Harvard Business Review, da Editora Else-
vier. O estudo foi feito junto aos 100 fundadores das 500
empresas privadas de maior crescimento nos Estados
Unidos.

Nessa pesquisa, foi apontado o fato de que 71% da-
queles empreendedores entrevistados copiaram ou mo-
dificaram uma ideia encontrada, por meio de um em-
prego anterior. Outros 7% transformaram um trabalho

casual ou temporario em uma empresa formalizada.

Ja 6% optaram por montar o negdcio, pois haviam
tido a experiéncia como clientes individuais.

O total de 4% escolheu o negdcio porque, por acaso,
leu sobre o setor. O curioso é que, conforme indica a
mesma pesquisa, s outros mesmos 4% tiraram suas
ideias de pesquisas sisteméticas em busca de oportu-
nidades.

Muitas sdo as possibilidades de se encontrar ideias
sobre possiveis oportunidades de negdcios. Os percen-
tuais mencionados, contudo, parecem apontar para
uma atencio especial quanto aos 71% que ja possuiam
experiéncia por intermédio de um emprego anterior.
Podemos perceber nisso um fator bem consideravel.
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71% daqueles
empreendedores
(fundadores das
500 empresas
privadas de maior
crescimento nos
Estados Unidos)
copiaram ou
modificaram uma
ideia encontrada,

por meio de um
emprego anterior.




’ E muito importante conhecer
0 terreno em que se vai pisar’,
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principalmente pelos contatos que s&o
Ou ja foram feitos.

i

| “Esse Conk?eoimento oratico foi O po rtu n I .a d e
perce

dado como crucial para a melnhor
compreensdo do mercado, as
melhores oportunidades, as
verdadeiras ameagas, falhas

utro fato, também relatado no livro Empreendedorismo na Pra-

tica, do professor José Carlos Dornelas, dizia respeito a outra

pesquisa realizada nos Estados Unidos, ao confirmar que, em

mais de 91% dos casos pesquisados, os empreendedores obti-

e demandas pertinentes a
realidade do negocio
veram sucesso nos seus negdcios em virtude de apresentarem | : :
experiéncia no mesmo setor de negécio em que trabalhavam anteriormente. —— \

A decisdo de passarem de empregados a empreendedores

ocorreu apés perceberem oportunidades que as empresas

onde trabalhavam ndo davam a devida atencao.

Dessa forma, pediram as contas e criaram seus \
caminhos em direcdo ao empreendedorismo. \
Deve-se enaltecer o fato de que, na verdade, a experiéncia anterior < O
é fundamental para a escolha e a conducdo de um novo negécio. '
E muito importante conhecer “o terreno em que se vai pisar’,
principalmente pelos contatos que s&o ou ja foram feitos.

onhecimento
traz seguranca

eforcando as conclusdes apresenta-

das pela pesquisa feita nos Estados

Unidos, anteriormente mencionada,

h& uma outra pesquisa, desenvolvida

pelo professor José Carlos Dornelas,

e publicada em seu livro Empreendedorismo na

Pratica. O levantamento revela como sendo de

intensiva relevancia a experiéncia anterior no
ramo no qual se pretende abrir um negécio.

Nessa mesma pesquisa, ele aponta o fato de

que mais de 60% dos casos de sucesso encontra-
dos dependeram da experiéncia obtida pelo em-
preendedor no préprio setor, ou até mesmo em
outros setores.

Esse conhecimento pratico foi dado como cru-
cial para a melhor compreensao do mercado, as
melhores oportunidades, as verdadeiras amea-
cas, falhas e demandas pertinentes a realidade
do negécio que foi ou seria instalado.




