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“Nossas necessidad_es sS40
poucas, mas nossos desejos sao
incontaveis.”

Bernard Shaw

Para

ch

oas idelas ndo sdo, invariavelmente, boas

oportunidades de negécio. Uma ma analise

de mercado, previsdo equivocada de deman-

da, contratacdo desnecessaria ou inadequa-

da de mao de obra, inexperiéncia em gestio

de negdcios, precificacdo mal elaborada, auséncia de

recursos naturais, dentre tantas outras e diversas va-

ridveis internas e externas, podem fazer com que uma

boa ideia néo prospere e provoque sérios problemas
para seus autores e pretensos empreendedores.

Muitos podem se perguntar como uma ideia pode

se transformar em uma oportunidade de negécio. Ha

egar la

trés passos para que uma ideia se transforme numa
oportunidade de negbcio: inicialmente, toda ideia
deve atender a uma necessidade; depois, as pessoas
que tém essa necessidade devem estar predispostas
a pagar por essa ideia (de nada adianta uma boa ideia
sem clientes que possam pagar por ela); por fim, é ne-
cessaria a competéncia para gerir a ideia apropriada-
mente.

Esses passos sdo légicos e incontestaveis. Nenhu-
ma ideia ou negocio prospera por si. Como acentua o
ditado popular, “é preciso competéncia para se esta-
belecer”.
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E um equivoco
muito comum
acreditar que
novos produtos
podem criar novas
necessidades.

s pesquisadores Longenecker, Moore e Petty, em um estudo realizado em 1597, apontam que as ideias
transformadas em oportunidades de negécios podem ser compreendidas conforme trés formas:
a) quando um produto esta indisponivel em determinado mercado;
b) quande um produto novo se traduz em uma nova tecnologia para solucdo de problemas;
c) quando se diferencia por fornecer produtos ou servicos superiores aos da concorréncia.
Porém, é um equivoco muito comum acreditar que novoes produtos podem criar novas necessidades. A resposta
para essa argumentacio envolve, inicialmente, uma melhor compreensio sobre o processo de decisdo de compra
e os principais fatores que influenciam o comportamento do consumidor.
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egundo Philip Kotler, renomado escritor e pesquisador da area de
Marketing, as pessoas exprimem diversas necessidades em deter-
minado momento. Algumas dessas necessidades podem ser classifi-
cadas como fisiolégicas, ou seja, oriundas da fome, da sede, do calor
ou do frio. Qutras necessidades sdo de origem psicoldgica, portanto,
surgem de tensdes provenientes da busca pelo reconhecimento pessoal, so-
cial ou por interesse de possuir algo.

De forma geral, as necessidades psicologicas ndo apontam intensidade su-
ficiente a motivar a pessoa a agir imediatamente sobre elas. Isso s6 ocorre
quando o nivel de pressdo atinge um grau no qual a satisfacdo dessa neces-
sidade motiva uma acdo especifica para reduzir esse sentimento de presséo,
ou seja, a pessoa se acha pressionada a agir para satisfazer uma necessidade
especifica.

Portanto, produtos néo ensejam necessidades. Produtos apenas satisfa-
zem necessidades oriundas de pressdes psicologicas.

Produtos

nao ensejam
necessidades:
apenas satisfazem
necessidades
oriundas

de pressoes
psicoldgicas.
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surgimento de um preduto, da possi-

bilidade de uma nova experiéncia, ou

uma forma outra de satisfazer deter-

minada necessidade especifica, pro-

voca na pessoa, por exemplo, o dese-

jo de possuir, de exibir, de experimentar aquele
respectivo novo produto ou servigo disponivel.

Em resumo, as necessidades nio sio inventa-

das, apenas se encontram satisfeitas ou néo satis-

feitas, momentaneamente. Assim, novos produtos

ou servigos sdo apenas capazes de proporcionar

o desejo de vir a satisfazer tais necessidades de

forma bemn mais adequada, eficaz, prazerosa ou

-

pratica para determinadas pessoas e em dado
momento.

Deve-se admitir, entretanto, o fato de as midias
sociais terem transformado o mundo em uma gi-
gantesca mente coletiva. E essa mente parece ser
guiada e orientada para uma cultura de consumo
Unica e preestabelecida.

Dessa forma, estimativas apontam que cerca
de 70% das decisdes de compra sdo tomadas con-
forme as denominadas normas sociais vigentes,
ou seja, a decisdo de compra é oriunda do com-
portamento do que os outros estdo comprando e
consumindo em determinado periodo.
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Cerca de 70% das "
decisoes de compra

sao tomadas conforme

as normas sociais

vigentes, ou seja,

do comportamento

do que os outros

estao comprando

e consumindo em
determinado periodo.
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maior aliada para se verificar se uma
ideia é, verdadeiramente, uma opor-
tunidade de negocio, é a pesquisa de
viabilidade. De modo geral, as pesqui-
sas orientam e colaboram no processo

decisdrio.

Além de elucidativas, por diversas vezes sdo
imprescindiveis; porém, por si, também tém suas
limitagdes e, as vezes, imperfeicdes quanto & me-
todologia empregada.

Infelizmente, as pesquisas néo sio infaliveis. Se
as pesquisas eliminassem os riscos e determinas-
sem com éxito o que deveria ser feito, concluiria-

As pesquisas orientam e colaboram
NO processo decisorio. Porém, tém
suas limitacdes e n&o sao infaliveis.

mos que nao existiriam casos de empreendedores
malsucedidos em algumas de suas naovas iniciati-
vas. Assim, o0s riscos deixariam de existir. E isso é
impossivel.

Qutro fato importante é admitir que pesquisas
s@o totalmente ineficientes para identificar o que
néo existe. A pergunta errada jamais encontrara a
resposta certa. Isso pode parecer demasiadamente
logico, mas diversos séo os casos de pessoas que,
envolvidas e crédulas nas suas ideias, que acredi-
tam ser interessantes ou convenientes, fazem pes-
quisas tendenciosas, ou seja, pesquisas dirigidas a
responder o que querem ouvir ou encontrar.
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“Primeiro passo indispensavel para
conseguir o que voce quer. decida o
que vocé quer”.

Ben Stein
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OBSERVAGOES

Também se recomenda a observacao de dez acdes muito importantes:
a) observar tudo com atencao; ohservar e absorver; aproveitar o que se observa;
b) desenvolver intensa curiosidade sobre as pessoas, coisas e lugares. Fazer parte
de associacoes e clubes, mantendo a rede de contatos sempre ativa. Amigos e
relacionamentos sao sempre relevantes para se encontrar oportunidades;
¢) aprender a ouvir e a escutar, tanto com os ouvidos quanto com os olhes, percebendo
o0 que nao foi dito;
d) descobrir fontes de ideias por intermédio de novas amizades, novos livros e
assuntos;
‘ e) aprender e se habituar a fazer perguntas que desenvolvam a inteligéncia: quem?,
[T j quando?, onde?, o qué?, por qué?, qual?, como?;
I f) ficar atento ao mercado e detectar tendéncias;
’ (t i { ‘5 g) dispensar as pessoas erradas;
HHLH h) contratar as pessoas certas;
i) colocar as pessoas certas nos lugares certos;

= |
o m o e c I I j) ter ao seu lado um bom gestor.

DOAGAD

Um novo negécio é a convicgdo da doagdo de si mesmo. E agir sempre como se
fosse a “primeira outra vez". Trata-se de um sentimento muito importante para o
empreendedor. E a consciéncia da necessidade de entrega, da plena dedicacao e da
vontade de fazer cada vez melhor, todos os dias, todos os momentos, em todas as
agdes, o que deve ser fejto.

Além disso, o constante sentimento da “primeira outra vez" provoca o estado de
alerta no empreendedor. Colabora na fuga da acomodacéo. Nos momentos que
exijam atitudes para trilhar novos caminhos, provoca, automaticamente, as sequintes
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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-

veram sucesso Nos seus negocios em virtude de apresentarem
experiéncia no mesmo setor de negdcio em que trabalhavam anteriormente.
A decisdo de passarem de empregados a empreendedores ocorreu apos
perceberem oportunidades que as empresas onde trabalhavam néo davam

a devida atencao. . . . T consideracoes: “por gque vou?”, “por onde vou?”, “como vou?", “quando vou?", “o
Dessa forma, pediram as contas e criaram seus caminhos em direcdo ao que podera me impedir de ir, no momento em que tiver de i?”
empreendedorismo. o . As respostas a essas guestoes s3o cruciais para o pretenso empreendedor, pois a
Deve-se enaltecer o fato de que, na verdade, a experiéncia anterior € primeira acao necessaria para que as pessoas assumam a direcao de suas vidas é
fundamental para a escolha e a condugdo de um novo negdcio. £ muito a plena conscientizacao de que elas sao as maiores responsaveis pelos sLcessos ou
importante conhecer “o terreno em que se vai pisar”, principalmente pelos fracassos de suas historias e atitudes.

contatos que sdo ou ji foram feitos.
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decisZo final do que deve ser feito estd nas méaos de cada um de
noés. Nao adianta procurar culpados para o que deu errado. O tem-
po nio faz curva: se nés admitirmos que somos protagonistas das
decisdes que deram certo, devemos usar o mesmo raciocinio para
as decisdes que resultaram em erro.

Também é importante a atencfo quanto a dez aspectos, em destaque:

PONTOS DE ATENGAO

1. Evite direcionar todos os seus
esforcos e recursos para apenas um
cliente comprador ou um sé fornecedor.
Porém, se a opcdo é trabalhar com
alguma franquia, cerque-se de todas as
informacodes possiveis, pois franquias nao
representam garantia de sucesso.

2. Se o sacio for um parente, maior devera
ser o cuidado com a escolha. Negdcios sao
desfeitos; ja uma familia...

3. Fuja da ilusao de ser um grande
empresario, sentado em uma confortavel
poltrona, em um belo escritdrio, antes de
ter trabalhado bastante no novo negécio.
Empreendedorismo exige maturidade,
que s6 se conquista com o tempo - as
vezes, um longo tempo.

4. Persista no que acredita, desde que seu
objetivo seja claro, especifico, mensuravel
e atingivel. Sonhar é bom, mas é preciso
estar acordado para fazer acontecer.

5. Reconheca suas limitacoes, ndo arrisque
por arriscar. Lembre-se de que recuar no
momento certo é também uma iniciativa
estratégica.

6. Esteja consciente de que boas ideias
nao sao, obrigatoriamente, boas
oportunidades de negoécio. Pesquise
o mercado, cerque-se de informagdes
conclusivas, procure assessoria para o
que ndo domina e tenha maturidade para
fazer o que deve ser feito.

7. Nao ha constrangimento em afirmar
quando se tem duavidas ou alguma
inseguranca quanto aos proximos passos.
Constrangimento maior é assumir dividas
de atitudes impensadas ou resultantes de
decisdes impulsivas.

8. Leia todo e qualquer contrato que
fizer. E leia, principalmente, as letras bem
miudinhas.

9. Lembre-se de que s3o nos momentos
de decisdo que o seu destino é tracado.
10. Por fim, tenha calma: algumas
pessoas fazem antes, pensam depois, e se

BANCO DE IMAGEM




