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INTRODUCAO
g
RIRY \ 1y
~ ~”  Empreender é Sonhar. ~,/\"_
= E Agir. E recomecar. X/ .~

O campo do empreendedorismo tem despertado a
atencdo de pesquisadores, governos, empresarios. O
resultado tem sido uma diversificacao do conhecimento sobre
o tema. Isto tem levado a uma literatura fragmentada que
comporta trabalhos de cunho antropoldgico, socioldgico,
econdmico, gerencial, psicoldgico. Entretanto, esses estudos
reconhecem algo em comum: o empreendedor é o individuo
sempre disposto a sonhar.

Os sonhos estdo no cerne do pensamento
empreendedor. As pessoas precisam ter sonhos, visao,
propdsito e ter imaginacdo para conceberem uma ideia. O
elemento-chave é relacionar a visao ao desejo mais intimo do
individuo. A intencdo é particular e individual, ndo pertence a
outras pessoas, por mais proximas que sejam do
empreendedor. Somente com tais caracteristicas sera possivel
ao individuo buscar a realizacao de seus sonhos. Isso trara
poder de agao.

A acao empreendedora é crucial para que os sonhos nao
sejam apenas fantasias ou utopias. Agir € movimento. E
dinamica. E realizar. Se o sonhar permite alcar voos
indefinidos no ambito da imaginacdo e da ideia, o agir é o
retorno ao mundo pratico, material. Acdo demanda estratégia
de execucdo e planejamento. Mas sonhar é o que permite a




Introdugdo a gestdo e ao empreendedorismo

busca por forgas interiores para 0s grandes recomegos
necessarios a vida empreendedora.

Os recomecos sempre acompanham o individuo que
decide implementar acoes. S3o 0s recomegos que permitirdo
a correcao de erros das escolhas realizadas no decorrer do
caminho. Também sdo o0s recomecos que permitirdo as
mudancas de percursos tao necessarias a vida. Afinal, como
ja afirmou Spencer Johnson, € preciso adaptar-se
rapidamente as mudancas, pois “[...] quanto mais rapido vocé
se libertar do queijo velho, mais cedo podera saborear o
queijo novo”.

De novo, cada individuo procura por um queijo, um
desejo na vida. Como somos singulares, alguns desejam um
emprego, outros fundar uma empresa, ou ainda contribuir
para um mundo melhor por meio de agodes sociais.

A mudanga de percurso e 0S recomegos sugerem
inovagao das agdes. A combinagao do sonho com agles e a
humildade para recomecar tornam o empreendedorismo uma
realidade que vem transformando o mundo nas ultimas
décadas.

Esta transformacdo € a capacidade do ser humano de
inovar. De fazer coisas diferentes e encontrar solugdes para
problemas complexos. Por mais que ndao € sempre que uma
inovagao va causar rupturas, mesmo que as mudancas sejam
poucas, os efeitos geram uma dinamica empreendedora.

Este livro aborda o empreendedorismo sob o ponto de
vista das Ciéncias Administrativas. Busca refletir,
especialmente, sobre:

Como a Administragao, como campo de conhecimento,
contribui com o empreendedorismo;

Quais ferramentas, técnicas e conceitos auxiliam a
tornar este campo mais instrumentalizado. Na primeira parte,
discute-se o que é de fato o empreendedorismo, nas suas
mais variadas nuances, como empreendedorismo social,
verde, schumpeteriano, sustentavel e ambiental.

Em um segundo momento, aborda-se conceitos das
Ciéncias Administrativas como gestao de custos e formacao
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de precgos de venda, fundamentos de marketing, fungdes da
administracdo, modelos de negdcios etc.

Espera-se que este material sirva para desmistificar a
visao distorcida de que o ser empreendedor pertence apenas
a uma categoria de privilegiados que nasceram com um ‘dom’;
para superar a ideia de que o empreendedor social ndo almeja
lucros e que empreender é abrir um negdcio.

A alma do empreendedor é naturalmente imaginativa,
como a de uma crianca. Convido vocé a adentrar na leitura
das préximas paginas de mente e corpo livres das amarras do
mundo adulto. Permita-se imaginar. Afinal, como ja disse
Muhammad Yunus, se hoje imaginarmos o mundo que nds
queremos, este vai ser 0 mundo que vamos criar.

Jean Marcos da Silva
Prof. IFSul-rio-grandense






O QUEE
EMPREENDEDORISMO,
AFINAL?

O trabalhador e o empregador figuram na historia da
humanidade desde a mais antiga civilizagdgo. No que se
refere ao relacionamento comercial, pode-se afirmar que
sempre houve estes dois agentes responsaveis pelo sistema
econdmico. A constatacdo desta premissa leva a compreender
que, de um lado, ha aquele que é responsavel pela produgdo
e, de outro, aquele que representa a mao de obra. E
importante ter esta diferenciagado em mente no decorrer da
leitura deste material. E neste contexto de relacao entre
empregador, trabalhador e atores econémicos que surge a
nogao de empreendedorismo.

O significado da palavra empreendedor
deriva da palavra inglesa entrepreneur,
que por sua vez, deriva da palavra
entreprende, do Francés Antigo, formado
pelas palavras entre, deriva do latim inter
- que significa reciprocidade — e preneur,
derivada do latim prehendere - que
significa comprador. A combinacdo das
duas palavras, entre e comprador,
significa  simplesmente intermediario.
(DEGEN, 2009, p. 6)

Um exemplo de empreendedor foi Marco Pdlo, que era
um comerciante veneziano. Marco Pdlo foi um dos primeiros
homens a se ter relatos envolvendo acoes empreendedoras.
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Sua atividade foi desenvolver uma rota comercial entre a
Europa e o Oriente (DEGEN, 2009).

Na Europa, como se fazia o procedimento, Marco Pdlo
faz um acordo com os banqueiros capitalistas, que eram
conhecidos por serem aqueles que faziam a intermediagao das
empresas que forneciam 0 capital de risco (DEGEN, 2009).
Esse contrato para Marco Pdlo ndo saia de graca. Em todo
empréstimo feito com os bangueiros havia juros de 22%
(DEGEN, 2009).

Desta forma, '0s comerciantes portavam um papel
importante no empreendimento: tomar por completo todos os
riscos comerciais e pessoais de sua viagem (DEGEN, 2009).
De acordo com:Degen (2009), os banqueiros que financiavam
a viagem de Marco Polo ficavam praticamente com quase todo
rendimento dos negocios. Era cerca de 75% para os
banqueiros e 25% para o mercador.

Este caso histérico de Marco Pdlo é importante para
concluir que para iniciar um negdcio proprio € fundamental
estar atento aos riscos e fazer parcerias relevantes. O quadro
1 explora algumas conclusoes que se pode estabelecer a partir
deste caso.

Como a ideia de que o empreendedor € aquele que tem
um olhar diferente sobre mercado e que nao se desanima para
conquistar seus objetivos. O maior feito é ver aquilo que
imaginou dando certo (DEGEN, 2009). Da histdria vivida por
Marco Pdlo podemos retirar ensinamentos para pessoas que
hoje em dia querem entender o empreendimento.

Quadro 1. Dindmica do empreendedorismo

Papéis do Atuacdo Riscos

empreendedor

Empreendedor Empreende (lidera) o Assume todos 0s riscos
desenvolvimento do negdcio | do negdcio

Empresario Empresaria (financia) o Assume (s0) o risco
desenvolvimento do negécio | financeiro do negécio

Executivo Gerencia o trabalho para o Assume (s0) o risco
desenvolvimento do negdcio | profissional do negdcio

Empregado Executa o trabalho para Assume (s0) o risco do
desenvolver o negocio emprego no negdcio

Fonte: elaboragdo prdpria a partir de Degen (2009).
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Observando o Quadro 1, percebe-se ainda que
empresario é a pessoa que procura um empreendimento que
possa dar certo, arrisca o seu préprio dinheiro e busca demais
investidores para investir. Seu grande feito € quando as coisas
comecam a dar retorno (DEGEN, 2009).

O executivo é aquele que trabalha com uma equipe,
procura passar as dificuldades junto com sua equipe. Se sente
completo quando consegue ver que O grupo se superou e
cumpriu seus propdsitos sendo reconhecidos por seu trabalho.

Geralmente, o reconhecimento é feito através de uma
bondosa gratificacdo ou salario (DEGEN, 2009).

De acordo com Degen (2009) em sua tabela, o
empregado é a pessoa que nao € proprietario de um
estabelecimento, mais sim um empregado. Sua realizagao é
fazer um bom trabalho e ser notado pelo que fez. Quando
cumpre seu papel, sua recompensa € com um salario acima
da categoria da sua funcao.

Ainda que o empreendedor no comeco de seu
empreendimento viva estes quatro perfis citados pelo autor,
¢ interessante destacar que no inicio de todos os modelos de
negécio o empreendedor assumira multiplos papéis:
empregado, executivo ou empresario. Até que o negdcio
comece a se consolidar (DEGEN, 2009).

MV Empreendedor M
/ / X /;
o /) empreendedorismo i

Empreendedorismo pode ser entendido como um
processo de passagem para um novo modelo. E o ato decriar
inovacOes gerando oportunidades, solucionar problemas de
um grupo, pessoas ou empresas. Segundo Dornelas (2001),
exercer o empreendedorismo significa assumir riscos e
comegcar algo novo:

[...] Empreendedorismo é a disposigdo
para identificar problemas e



Introdugdo a gestdo e ao empreendedorismo

oportunidades e investir recursos e
competéncias na criacao de um negdcio,
projeto ou movimento que seja capaz de
alavancar mudancas e gerar um impacto
positivo. (ENDEAVOR, 2015, p. 30).

O empreendedorismo tem como atividade significativa
gerar e desenvolver modelos de negdcios, bem como o
progresso de uma nacgao (HISRICH; PETERS; SHEPHERD,
2014). O empreendedor possui como guia resolver problemas
de realidades em que acredita. Neste sentido, as
oportunidades costumam apresentar um elevado nivel de
incerteza, o que leva os empreendedores a utilizarem suas
capacidades de discernimento para tomarem decisOes
(HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2014).

Um determinado empreendedor em uma dada situacao
tende a pensar de diferentes formas no momento em que esta
praticando uma dada atividade ou ainda em se tratando de
um ambiente de decisdo. Considerando o ambiente de
indecisso no processo de tomada de decisao, um
empreendedor necessita (1) pensar estruturalmente, (2)
adotar a bricolagem, (3) executar e (4) se adaptar de modo
cognitivo (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2014).

O proposito dos empreendedores é procurar novas
chances para conquistar novos mercados e oferecer um
diferencial. Raramente esse desenvolvimento é realizado de
maneira nao intencional (HISRICH; PETERS; SHEPHERD,
2014).

Sendo dessa forma, os empreendedores seguem um
caminho chamado de intencao, que sao os fatores que
impulsionam seu comportamento. Este comportamento
mede, a rigor, 0 que desejam tentar em seu empreendimento.

A impressao da possibilidade de que algo seja positivo
é bastante parecido com a auto-eficacia de um
empreendedor. Uma auto-eficacia empreendedora pretende
se sair melhor pelo fato de ter em mente que com empenho
poderdo alcancar o desejado. Ja aqueles que tendem a ter a
baixa auto-eficacia terdo poucos resultados, pois serao
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grandemente influenciados pelo baixo esforco e desempenho

(HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2014).
A autoeficacia empreendedora esta
relacionada a convicgao de que é possivel
por em pratica. [...] A autoeficicia alta
aumenta a iniciativa e a persisténcia, logo,
melhora o0 desempenho; a baixa
autoeficacia reduz o esforco e, por
conseguinte, o desempenho. (HISRICH;
PETERS; SHEPHERD, 2014, p. 17).

O empreendedor é uma pessoa que busca estipular
determinados objetivos, os quais acredita que podera
cumprir, da mesma forma também existe uma relagdo com a
capacidade de enxergar oportunidades. O empreendedor
possui uma constante necessidade em aprender sobre
provaveis oportunidades de mercado e a tomar decisdes que
nao sejam espontaneas, mas pensadas e planejadas (FILION,
1999).

Dolabela (2008) traz uma sériede  conceitos  sobre
empreendedorismo, embasados no que diversos autores
consagrados dizem a respeito do assunto como, por
exemplo: Cantillon, J.B Say. Esses autores foram os principais
da corrente tedrica de empreendedorismo, denominados de
“Os precursores”.

Cantillon (1680-1734) definiu os empreendedores como
“Pessoas que compravam matéria prima, processavam-na e
depois a comerciaiizam, estando squacentes as nogoes de
oportunidade e assumir riscos”. (DOLABELA, 2008, p. 31).

Say (1767-1832) estabelece que “O empreendedor
movimenta recursos econémicos de um setor de menor

proautlwaaae para outro de maior produtividade e melhor
rendimento.” (DOLABELA, 2008, p. 35).

Na linha dos contemporaneos temos como exemplo
Fortin e Babson College. Fortin esclarece que “O
empreendedor é uma pessoa capaz de transformar um sonho,
um ‘problema ou uma oportunidade de negdcios em uma
empresa viavel” (DOLABELA, 2008, p. 36).
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College diz que o empreendedor é aquele que exerce
uma “[...] forma de pensar e agir obcecada pela oportunidade,
holistica na abordagem e apoiada na lideranca, com o
propdsito de criacao de riqueza” (DOLABELA, 2008, p. 36).

Empreendedorismo e
® Economia

Em um de seus artigos, Filion faz um relato sobre
onde tudo comega, discorrendo sobre o papel que a economia
teve sobre o empreendedorismo. Cantillon e Say, por
exemplo, eram dois economistas que estavam interessados
nao apenas na economia como também na criagdo de novos
empreendimentos, desenvolvimento e gerenciamento de
negocios (FILION, 1999).

Cocharan (1968) observou que, para os
economistas particularmente, 0
empreendedor é um tipo de
‘incongruéncia de um elemento humano
que nao pode ser medida em uma
estrutura tedrica’. Na verdade, qualquer
que seja a definicdo usada, sempre se
incorre no risco de discordancia. [...]
Vérim estudou o desenvolvimento do
termo entre-preneur através da historia.
No século XII ele era usado para referir-
se ‘[...] aquele que incentivava brigas
(Vérim, 1982:31). No século XVII,
descrevia uma pessoa que tomava a
responsabilidade e dirigia uma acgao
militar. Somente no final do século XVIII
o termo foi usado para referir-se a pessoa
que ‘criava e conduzia empreendimentos
(1982:32)". (FILION, 1999, p. 19).

Cantillon era na época um banqueiro, o que hoje
poderia ser entendido como um capitalista de risco, um



Introdugdo a gestdo e ao empreendedorismo

homem que buscava oportunidades de negdcios, procurando
sempre uma forma de gerenciamento eficaz para o capital
investido (FILION, 1999). Outro autor a demonstrar interesse
pelos empreendedores foi Jean Baptiste Say.

Say acreditava que com o desenvolvimento econémico
poderia haver um novo modelo para criagdo de novas
atividades de mercado, ansiando, assim, pela expansao da
Revolugdo Industrial inglesa até a Franga (FILION, 1999).
Contudo, os autores Cantillion e Say eram vistos como
economistas, embora na época ndao houvesse um estudo a
respeito das ciéncias gerenciais, qualquer um que tivesse
fascinio sobre instituicdes e distribuicao de riquezas, estava
remetido a ser chamado de economista (FILION, 1999).

Say foi essencial na época, por isso pode ser
considerado o pai do empreendedorismo, dado que juntou
duas das principais ideias, que s3ao as dos fisiocratas e a
revolugdo industrial na Gra-Bretanha. Tentou formar uma
estrutura tedrica que possibilitaria levar seus pensamentos da
Revolucado Industrial até a Franca (FILION, 1999).

Ainda que Say fosse considerado um dos grandes
nomes do mundo empreendedor, foi outro autor que teve
grande relevancia. Schumpeter foi aquele que de verdade
incorporou o empreendedorismo a inovacao (FILION, 1999).
Schumpeter ndao foi o Unico autor a associar o termo a
inovagao, dentre outros autores estao Clark (1899), Higgins
(7959), Baumol (1968), Schloss (1968), Leibenstein (1978) e
grande parte dos economistas que tinham interesse em
empreendedorismo o fizeram depois dele.

Os economistas estavam bastante interessados no
entendimento do empreendedorismo como uma forma de
sistema econdmico. Com base nesta perspectiva, o0s
economistas viam os empreendedores como detectores de
oportunidades de negdcios (FILION, 1999).
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ﬂ 3 Concepcao de empreendedorismo
® adotada no Brasil

O movimento do empreendedorismo no
Brasil comecou a tomar forma na década
de 1990, quando entidades como Sebrae
(Servico Brasileiro de apoio a Micro e
Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade
Brasileira para Exportagdao de Software)
foram criadas. (DORNELAS, 2008, p.10).

Além do Sebrae, outra empresa que fez parte do
movimento do empreendedorismo no Brasil foi a Softex. A
Softex foi umas das empresas que juntamente com Sebrae
ajudou a alastrar o empreendedorismo no Brasil. Foi com os
softwares da Softex que o empreendedorismo se aproximou
de empresarios (DORNELAS, 2008).

A Softex até pode ser confundida com o histérico do
empreendedorismo no Brasil, isso porque quando a empresa
foi criada seu intuito era levar as empresas de software do
pais para o mercado externo (DORNELAS, 2008).

Ocorre que foi com os programas criados pela Softex,
juntamente no ambito de empresas e universidades que o
tema empreendedorismo comega a despertar na sociedade
brasileira (DORNELAS, 2008).

A seguir, apresenta-se as diferentes concepgoes em
torno do conceito de empreendedorismo discutidas na
literatura brasileira. A comegar pela concepcao dos
comportamentalistas. Antes de prosseguir com a leitura,
assista ao video indicado a seguir para melhor fixacdo do que
foi discutido até aqui, bem como uma introdugao ao préximo
assunto.

IMPORTANTE
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Assista ao video: Vocé sabe o que é
empreendedorismo?

https://www.youtube.com/watch?v=24lyMv6BrbY&t=2s

G ) Vocés 0 que é empgeendedoris... ~»
VOCe .ﬁ O qLeweh Ialer Share

preensedorismo?

O

Os
® comportamentalistas

O termo ‘comportamentalistas’, como referenciado,
mostra um estudo de profissionais do comportamento
humano, investigandoo empreendedor. Neste estudo, fica
evidenciado o sistema de valores de um empreendedor como
uma forma para entender o seu comportamento (FILION,
1999):

Para os propostos deste tema, o termo
‘comportamentalistas’ refere-se  aos
psicologos, psicanalistas, socidlogos e
outros especialistas [...] empreendedores
como inovadores, pessoas independentes,
cujo papel nos negdcios inferia uma fonte
de autoridade formal [...] o autor que


https://www.youtube.com/watch?v=24lyMv6BrbY&t=2s
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realmente deu inicio a contribuicao das
ciéncias do comportamento para o
empreendedorismo, foi sem duvida, David
C. Mc Clelland. (FILION, 1999, p. 08).

Os comportamentalistas comandaram o campo do
empreendedorismo por mais de 20 anos, com isso deixaram
muitas publicacdes que tratam sobre as caracteristicas que
eram atribuidas aos empreendedores. No quadro abaixo tem-
se as mais comuns, de acordo com a concepgao
comportamentalista (FILION, 1999).

As pesquisas partindo desta concepgao geraram
resultados muitas vezes variados e incoerentes. Contudo, até
o momento ndao havia como tracar um perfil psicoldgico
cientifico do empreendedor (FILION, 1999).

Neste ponto, os autores questionam o quadro por
identificar provaveis caracteristicas de um empreendedor.
Alegam que sera possivel encontrar diferentes resultados
considerando empreendedores que entraram no mercado ha
dois anos e outros ha 20 anos, por exemplo. Nao somente a
época em que o empreendedor viveu, mas, inclusive, a
capacitacao, a religiao e os empregos anteriores ao de hoje,
fazem com que o resultado seja diferente. Além de principios
da comunidade educacional e a cultura familiar, entre outros
(FILION, 1999).
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Quadro 2. Empreendedores de acordo com 0s
comportamentalistas

Caracteristicas dos Empreendedores
Inovagao Otimismo Tolerancia a
ambiguidade e a
incerteza
Lideranga Orientacdo para Iniciativa
resultados
Riscos moderados | Flexibilidade Capacidade de
aprendizagem
Independéncia Habilidade para conduzir | Habilidade na
situacdes utilizacdo de recursos
Criatividade Necessidade de Sensibilidade a outros
realizacdo
Energia Autoconsciéncia Agressividade
Tenacidade Autoconfianga Tendéncia a confiar
nas pessoas
Originalidade Envolvimento a longo Dinheiro como
prazo medida de
desempenho

Fonte: Elaboragdo dos autores a partir de Filion (1999).

Assim, o tempo pode influenciar na caracteristica para
se formar um comportamento empreendedor, bem como o
meio em que esteja inserido, como amigos, familia, igreja.
“Cada pesquisador propde sua definicdo do que seja um
empreendedor. Para uns, ele é aquele que cria um negdcio,
para outros, alguém que cria um negocio que cresce”.
(FILION, 1999, p. 10).

Apesar do avanco da ciéncia, ainda ndo se chegou ao
ponto de apenas olhar para uma pessoa e ser possivel dizer
se ela serda bem realizada ou ndo como empreendedora.
Porém, é possivel observar as caracteristicas e praticas
encontradas em empreendedores (FILION, 1999):

Lorrain; Dussault (1988) mostraram que
0os comportamentos podem melhor
predizer o sucesso do que os tracos de
personalidade. [...] Kets de Vries (1985)
sugeriu que empreendedores sao
individuos desajustados que precisam
criar seu préprio ambiente. [...] sugerindo
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que os empreendedores nao criam seus
negdcios meramente por quererem
trabalhar para si, mas por nao
conseguirem adaptar-se ao ambiente de
trabalho anteriores (Bannock, 1981; Chell,
1985; Collins, Moore; Unwalla, 1964;
Collins; Moore, 1970; Du Toit,1980;
Scase; Goffee, 1980; Stanworth; Curran,
1973). (FILION, 1999, p. 10).

Segundo o autor, uma das caracteristicas a serem
extraidas sobre os empreendedores é que eles sdo reflexos da
sociedade, ou seja, as pessoas podem se tornar resultado do
ambiente em que vivem (FILION, 1999).

Os empreendedores carregam em si uma bagagem
antepassada, onde em grandes casos levam consigo toda uma
cultura local, formando-se caracteristicas proprias. Com isto,
a partir do momento em que abrir sua empresa, agira como
um empreendedor com suas caracteristicas préprias criadas
ao longo dos anos (FILION, 1999).

As culturas, as necessidades e os habitos
de uma regido determinam os
comportamentos. Os empreendedores
integram, assimilam e interpretam esses
comportamentos e isso esta refletido na
maneira como agem e constroem suas
empresas. (FILION, 1999, p. 10).

Segundo Filion, muitos autores tém mostrado que a
maioria dos empreendedores se tornam empreendedores por
virem de um ambiente empreendedor. Acreditam que existe
uma chance maior se a familia for ou estiver envolvida com o
empreendedorismo, tornando-se o reflexo dela (FILION,
1999).

Filion defende que para ser empreendedor é preciso
estar focado em seus objetivos, pois o empreendedorismo
forca a ser criativo para poder manter-se nos negdcios.
(FILION, 1999). Os comportamentalistas defendem que o
individuo pode aprender a ser empreendedor. Nesta
concepgao, ninguém precisa ‘nascer’ com tais tendéncias, mas
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todos podem desenvolver as caracteristicas intrinsecas para
isto.

Questoes
® para compreensao

Reflita sobre as seguintes questoes:

E possivel tornar-se empreendedor ou j& nascemos com
esta capacidade?

Qual é a concepcao de empreendedorismo adotada no
Brasil?
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SUGESTAO
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Acesse o canal ‘Mesa de negdcios’ e assista aos videos
disponiveis:
https://www.youtube.com/user/mesadenegocios/videos/



https://www.youtube.com/user/mesadenegocios/videos/

TIPOLOGIAS
EMPREENDEDORAS
E VALE DO SILICIO

Para iniciar este capitulo, devemos nos perguntar: por
que estudar Gestdo e Empreendedorismo? Vamos iniciar a
resposta a esta pergunta relembrando o conceito de
empreendedorismo.

Empreendedorismo pode ser entendido como um
processo de passagem para um novo modelo. E o ato de criar
inovagdes gerando oportunidades, solucionar problemas de
um grupo, pessoas ou empresas. Segundo Dornelas (2001),
exercer 0 empreendedorismo significa assumir riscos e
comegcar algo novo.

O empreendedorismo tem como atividade significativa
gerar e desenvolver modelos de negdcios, bem como o
progresso de uma nagao (HISRICH; PETERS; SHEPHERD,
2014). O empreendedor possui como guia resolver problemas
de realidades em que acredita.

Neste sentido, as oportunidades costumam apresentar
um elevado nivel de incerteza, o que leva os empreendedores
a utilizarem suas capacidades de discernimento para tomarem
decisdes (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2014).

Diante disto, assume-se como premissa que O
empreendedorismo pode ser aprendido. Dai estuda-se esta
disciplina nas escolas, universidades, grupos de pesquisa.

Verificou-se ainda que o estudo dos conceitos de
empreendedorismo pode ajudar a ampliar a vida das
empresas, porque os ensinamentos da disciplina podem evitar
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as causas de morte prematura das empresas, como O
desconhecimento de mercado, os descontroles contabeis e
administrativos e a baixa qualificacdo da mao-de-obra para
lidar com as questdes concernentes ao negocio.

No nlcleo desta questao ‘por que Gestdao e
Empreendedorismo?’, ha a reflexdo de que uma proposta ou
atitude empreendedora somente pode comecar quando se
tem _bem definido um sonho para direcionar e motivar as
pessoas.

Nao ha possibilidade de reunir as atitudes necessarias
ao empreendedorismo, como coragem, perseveranga e forca
de vontade, tendéncia a assumir riscos e aproveitar
oportunidades sem, contudo, ter um motivador: o sonho.
Partindo deste principio, Dolabela (2008) propds a Teoria
Empreendedora dos Sonhos — TES.

O estudo do empreendedorismo assume que todas as
pessoas podem formular sonhos. Contudo, ha de se ter um
cuidado quando o assunto € a Teoria Empreendedora dos
Sonhos — TES. O sonho retratado aqui é aquele que apresenta
um desejo que traz brilho nos olhos, é aquele que se sonha
acordado, significa um irrecusavel desejo, é exequivel e
maduro - ter filhos, ser médico, combater a miséria por meio
de uma Organizacao Nao Governamental (ONG), abrir uma
empresa de Informatica, por exemplo.

De outro lado, sonhos que nao chegam a produzir
energia (emogao) suficiente para levar o sonhador a agao sao
sonhos inertes. Outro cuidado importante que se precisa ter,
de acordo com Dolabela (2008), € que se o ato de sonhar
torna-se isolado do ‘Eu’, da individualidade, nao atinge a
emocao, o brilho nos olhos. E preciso que sonhos: 1) Tenham
congruéncia com o seu eu, porque assim podera desenvolver
a sua individualidade, os seus potenciais como individuo
integrado a sua comunidade; 2) Produzam valores Uteis a
comunidade (riqueza material e/ou imaterial), cumprindo a
esséncia social do individuo; 3) Sejam capazes de produzir
emocoOes sob a forma de energia em intensidade suficiente
para impelir a sua realizacdo através da cooperacao.

A necessidade de aquisicdo do conhecimento
empreendedor nasce no momento em que o individuo comeca
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a caminhar em direcdo a realizacdo do sonho. Ou seja, ele
precisa saber algo, assumir comportamentos, desenvolver
habilidades tendo em vista a realizacdo do seu desejo.

A emogdo € que traz a tona as caracteristicas
empreendedoras, inerentes a espécie humana. E isto que vai
desenvolver ~ comportamentos  como perseverancga,
comprometimento. A Teoria Empreendedora dos Sonhos —
TES nos propde um sonho pronto possivel de ser visualizado
para ter coragem de seguir em frente.

Nao é suficiente criar alguma coisa nova: é fundamental
cultivar, avaliar e mudar o rumo se for preciso. Este sonho
precisa contemplar as questdes éticas, pensar no coletivo, no
bem-estar do planeta e pensar, também, nas pessoas.

Ja afirmava Sampaio (2014, p. 16): “"Quem ndo sonha
ndo empreende — e isso parece cada vez mais claro [...] Em
outras palavras, o sonho ndo é apenas parte, mas sim o
préprio combustivel da atitude empreendedora”.

Enfim, além de sonhar ndo podemos nos esquecer que
é fundamental ndo ficarmos na ilha da fantasia, mas agirmos,
por em pratica nossos propdsitos e termos a atitude
empreendedora. Esta atitude somente sera alcangada
mediante algumas caracteristicas empreendedoras, assunto
do préximo topico.

Caracteristicas e
® tipologias empreendedoras

Sobre as caracteristicas empreendedoras mais
abordadas na literatura, tem-se a inovagao. Filion chama a
atencdo para a imaginagao como uma capacidade visionaria
do empreendedor e define o empreendedor como alguém que
desenvolve e torna visoes, realidades.

Sampaio (2014) aponta que as chaves para
desenvolvimento de uma atitude empreendedora sao maiores
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em paises onde é permitido cometer erros, onde as pessoas
desde a infancia s3o encorajadas a sonharem e a agirem para
por seu sonho em pratica.

Além da visdo, as seguintes caracteristicas sao
apontadas em Dolabela (2008) como inerentes ao
empreendedor:

Criatividade: capacidade de criar novos produtos,
modelos e métodos;

Autoconhecimento: reconhecer quais sao seus
pontos fortes e fracos para buscar alternativas;

Persisténcia: agir continuamente para a
implantacao de seus sonho;

Energia: constantemente busca meios, recursos e
parcerlas para atingir os objetivos;

Comprometimento: dedicagéo e disposicao
onstante para concretizagdo do negdcio;

.+ Obstinagao: motivar-se com os desafios, sempre
superando-os;
Entusiasmo: paixao pela sua ideia de negdcio;
Lideranca: fazer com que as pessoas acreditem e
contribuam com seu negdcio; conquistar parcerias;

Riscos: administrar os riscos de forma calculada ou
inesperada para concretizar seu sonho;

Inovacao: corresponde a colocagdo no mercado de
um processo produto ou ideia recentemente inventado com
0 proposito de sua exploracdo comercial.

Em uma cultura empreendedora tais caracteristicas
podem ser melhor observadas.

S3o muitas as razdes que levam um individuo a
desenvolver estas caracteristicas. Filion (1999) categorizou
estas motivagoes e criou tipos de empreendedores com foco
nas causas que levam as pessoas a empreenderem. O Quadro
3 é uma apresentacdo dos tipos de empreendedores
apontados em Filion.
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Quadro 3. Tipologias de empreendedores

Termo Citacdao Entendimento

Lenhador Sdo ambiciosos e tém Filion descreve os
aptidao para a o trabalho lenhadores como sendo
duro [...] Quando trabalham | aqueles que gostam de
para um empregador, fazer o melhor, sao
produzem o dobro dos outros | ambiciosos e tém
[...] Preferem pessoas que habilidade para o
trabalhem durante muitas trabalho duto, por
horas como eles mesmos. essas caracteristicas
(FILION, 1999, p. 14) quando trabalham para

um empregador,
geralmente produzem
mais que os outros e,
por isso, sentem que
podem ter o prdprio
negacio.

Sedutor Os sedutores entregam-se de | Os sedutores sao
corpo e alma aos negocios, aqueles que gostam
mas seu entusiasmo nunca que tudo acontega
dura muito. Lancam negdcios | rapidamente, desejam
e logo vendem. Compram que as coisas estejam
companhias em dificuldades | sempre em movimento.
e depois as revendem [...] Sdo visionarios,

Sao capazes de avaliar os enxergam os pontos

pontos fortes e fracos de fortes e fracos da

uma empresa e 0s seus empresa e sempre se

mercados potenciais com guestionam sobre como

igual precisao. (FILION, determinada empresa

1999, p. 14) poderia melhorar.
Jogador Encaram a empresa como Sdo aqueles

um suporte financeiro, um
meio de ganhar o suficiente
para fazerem o que
realmente querem da vida.
Frequentemente escolherao
campos de atuagao sazonais
ou ciclicos, em que
trabalhem duro durante
certos periodos, mas nao
durante outros. (FILION,
1999, p. 14).

proprietarios que estao
no ramo em que estao
meramente pelo
suporte financeiro,
trabalham duro durante
um tempo para que
possam ter uma
estabilidade depois.
Sdo geralmente
pessoas que vém da
terceira ou quarta
geracao de um negdcio
familiar.

Continua...




Continuagdo

Introdugdo a gestdo e ao empreendedorismo

Hobbysta

Os Hobbystas dedicam toda
sua energia e o tempo livre
Q0s negocios.
Frequentemente tém outro
emprego oficial, mas so o
mantém como um apoio
financeiro. (FILION, 1999, p.
15).

Sdo aqueles que tém
seu proprio negdcio,
mas trabalham em
outro emprego para
dar suporte financeiro.
Vivem uma jornada
dupla, divididos e em
seu proprio negocio e
um trabalho
secundario, chamado
por Filion de trabalho
‘oficial’, para dar
equilibrio nas finangas.

Convertido

O negodcio tem para ele um
status sagrado e nele
investira profunda carga
emocional

O convertido é aquele
empreendedor que tem
a certeza que
encontrou o negocio
certo e vive naquilo
como se fosse a maior
verdade do mundo.
Tende a separar o
mundo entre os a favor
e os contra. Os
convertidos colocam
toda a sua carga
emocional em seu
negocio, sao pessoas
que preferem fazer ao
invés de ver os
resultados e, com isso,
tém a convicta certeza
de que estdo no
caminho correto.

Missionario

Os Missionarios normalmente
langaram seus negécios
sozinhos [...] Conhecem
muito bem o produto e o
mercado em que trabalham.
Sao consumidos por paixao
pelo que fazem. (FILION,
1999, p.15).

O missionario é aquele
empreendedor que
entende bem o
mercado em que atua
e, com isso, esta
sempre buscando a
qualidade dos produtos
e a satisfacdo de seus
empregados. Busca
sempre coordenar bem
seus negdcios para que
ndo dependa apenas
dele.

Fonte: elaborado a partir de Filion (1999).
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Com isto, Filion (1999) enfatiza que poucos sao os
empreendedores que se encaixam nesse quadro em uma
condicdo Unica. Como pode acontecer em qualquer tipologia,
os empreendedores da vida real normalmente tém um perfil
que indica dois ou mais tipos diferentes.

Além dessa classificacdo, outra bastante conhecida é
realizada por Sampaio (2014), conforme Quadro 4.

Quadro 4. Tipologias de empreendedorismo

Critérios Empreendedor | Intraempreendedor | Empreendedor
Social
Sonho Acredita que Alinha seus sonhos | Compartilha do
pode realizar pessoais com a sonho de um
seus sonhos, visdo corporativa. grupo social e
segue uma segue uma
visdo propria. visao coletiva.
Contexto Cria sua Atua dentro de Age de forma
prépria uma organizacao. independente
organizagao. de uma
estrutura
organizacional.
Motivagao Interna-desafio | Interna e externa — | Externa —
e inovagao. reconhecimento e superar
inovagao. problema
social. Desafio
e criatividades.
Resultados Lucratividade Promocao Atendimento
profissional ao usuario.
Foco Individual — Relacional — Grupal —
ego centrado alteridade altruista
Relacdes Pessoas de Pessoas de dentro | Pessoas da
fora da da organizagdo. comunidade.
organizacao.

Fonte: Sampaio (2014).

Estas ultimas classificacdes apresentadas em Sampaio,
isto &, intraempreendedor, empreendedor e empreendedor
social, estdo atreladas a natureza da atividade, ao passo que
as classificagdes apresentadas em Filion (1999) se relacionam
as motivagdes que levam os individuos a empreenderem. Na
pratica, sao formas diversas de ver as diferentes
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classificacOes. As tipologias empreendedoras no Quadro 4 tem
a ver com a atitude empreendedora.

Sintetizando, o Intraempreendedor é o funcionario de
uma empresa que trata o negdcio como se fosse seu,
assumindo responsabilidades por suas decisdes na empresa
(FILLION, 1999; DOLABELA, 1999). O empreendedor, por
outro lado, é a pessoa que aproveita oportunidades e cria o
préprio negdcio (FILLION, 1999; DOLABELA, 1999).

Ja o empreendedor social € a pessoa comprometida com
as causas humanitarias, participando ativamente de projetos
ou atividades sociais. Esta preocupado em resolver os
problemas da sociedade (ASHOKA, 2013).

Sampaio (2014) reforca que todas as pessoas que
priorizam uma atitude inovadora vivendo com ousadia na
busca de oportunidades e resolucdo de problemas, agem com
projetos que possuem consequéncias positivas para as
pessoas consideradas empreendedoras. Independente da
area de atuagao.

Por fim, seja na empresa atuando como funcionario, ou
em organizagOes trabalhando em projetos sociais ou ainda
fundando um novo negdcio e gerando emprego e renda, o
que mais importa é ndo deixar de lado a atitude
empreendedora.
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Para aprofundamento nas tipologias de
empreendedores assista ao video:

https://www.youtube.com/watch?v=g0Axe-7etzI

Vale do Silicio e
() Startup

O Vale do Silicio envolve algumas cidades do estado da
Califérnia, nos Estados Unidos e é onde grandes empresas
como a Google, Apple e Microsoft foram criadas. Por esta
razao, € considerada a regido mais inovadora do planeta.

Antes de abordar o Vale do Silicio, torna-se fundamental
fazer um apontamento sobre o conceito de Startup. As
Startups sao aquelas instituicoes com grande crescimento,
cujo objetivo é a escalabilidade, isto &, alcancar um nimero
cada vez maior de consumidores no mundo todo. Esta
escalabilidade quase sempre é conseguida a partir da


https://www.youtube.com/watch?v=q0Axe-7etzI
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utilizacao da tecnologia. O plano de negdcios é construido
visando a sustentabilidade a longo prazo por meio da
reproducao repetitiva de produtos ou servicos.

Para entender Vale do Silicio devemos recuperar a
forma como a colonizagao do Estados Unidos ocorreu.

A América do Norte foi colonizada pela costa Leste do
continente, na regido onde se situa Nova Iorque. Até por volta
de 1850, poucos nucleos haviam se fixado na costa Oeste,
onde esta a Califérnia — a regiao do Vale.

Aproximadamente em 1850, surgiu a novidade de que
havia ouro no Oeste e comegou, entao, uma corrida em busca
do ouro.

Muitas pessoas foram em busca desta oportunidade de
enriquecer encontrando ouro. Além dessas pessoas que
buscavam ouro, um grupo de pessoas também foram
estimulados a vender produtos e servigos para quem estava
indo em busca do ouro. Nesta época, Sdo Francisco era um
povoado de cerca de 200 habitantes. Com o alto fluxo
migratdrio, a cidade se tornou entre 1852 e 1952, um nucleo
de mais de 300 mil pessoas.

Entre as consequéncias, destaca-se o multiculturalismo
que favoreceu a inovagdo e ajuda mutua, o otimismo e a
coragem, bem como a vontade de ajudar-se mutuamente.
Este ambiente foi a base para originar o que mais tarde se
tornaria no Vale do Silicio.

Entre as caracteristicas do Vale do Silicio, a preferéncia
por produtos inacabados é uma das mais relevantes, pois
permite ao mercado decidir sobre qual sera o produto que
desejam consumir. Isso libera o empreendedor da dificil tarefa
de entregar algo pronto e ser recusado pelo publico-alvo.
Além disto, a mudanca continua e a possibilidade de errar é
outra relevante caracteristica, isto porque no Vale do Silicio é
permitido errar. Existe uma crenca generalizada de que quem
erra € um fracassado. Mas no Vale é possivel errar.

Sobre o Vale do Silicio, uma forma de se aprofundar no
assunto é estudando e lendo a trajetdria de individuos que
tenham experenciado na pratica o local. No Brasil, tem-se a
Bel Pesce, mais conhecida como ‘A menina do Vale'. Bel é
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paulista e estudou nos Estados Unidos, trabalhando em
empresas como Google. Um dos ensinamentos da Menina do
Vale é que empreender pode ser uma atitude de qualquer
individuo independentemente da idade.

Para ela, o empreendedorismo tem mais a ver com uma
postura do que com a idade. Pesce tem um livro publicado
pela Casa da Palavra, chamado A menina do vale: como o
empreendedorismo pode mudar a sua vida. Recomendamos a
leitura, como fonte de inspiracao.

Por fim, sugerimos o livro Startup Brasil, de Pedro Mello
e Marina Vidigal. Uma obra com muitas histérias brasileiras,
contando como grandes empresas brasileiras comecaram a
sua trajetoria, como O Boticario.

LIVRO GRATUITO

Ainda para saber mais sobre o Vale do Silicio, acesse o
link abaixo, baixe o livro Vale do Silicio de Reinaldo Normand,
em PDF, e boa leitura!

https://edisciplinas.usp.br/pluginfile.php/368808/mod
resource/content/1/Vale%20d0%20Silicio%?20livio%20de%?2
OReinaldo%?20Normand.pdf

Assessoria para
o empreender no Brasil

A assessoria para o negdcio é tao importante quanto os
financiamentos e o plano de ne,gécios para todos que desejam
iniciar um empreendimento. E a partir da assessoria que o
empresario sabera tomar as medidas mais dificeis para a
sobrevivéncia do negdcio. Ha alguns modelos de assessorias
existentes no Brasil, as quais podem ser contratadas tanto no
inicio quanto em algum momento critico (DORNELAS, 2016).
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Sao diversas instituicbes que desenvolvem este trabalho,
entre as quais tem-se as incubadoras de empresas.

As incubadoras de empresas sao entidades sem fins
lucrativos, designadas a ajudarem as empresas que estao
comecando e se encaixem em algumas areas de negdcios. As
incubadoras dao suporte tanto na gestdo técnica quanto na
empresarial. Sdo vistas como elementos para encorajar o
pequeno negocio dando facilidades e ajudando no
crescimento de novos empreendimentos (DORNELAS, 2016).

Incubadoras___sdo _ responsaveis  pelo auxilio as
empresas para que logo possam caminhar sozinhas
(DORNELAS, 2016).

Estas entidades podem ser mantidas tanto por iniciativa
privada quanto governamental. (DORNELAS, 2016).

A empresa que se tornar incubada dificilmente
encontrara tantas facilidades em outro lugar. Pela
interessante proposta que as incubadoras trazem para o
empreendedor, os indices de mortalidade das empresas que
estao incubadas sao muito baixos, tornando, dessa forma, a
procura por incubadoras cada vez maior (DORNELAS, 2016).

Para ingressar sua empresa em uma incubadora, o
empreendedor deve participar de um processo seletivo, onde
serao analisados fatores como: se sua empresa traz inovagao;
se financeiramente é viavel e se é competitiva no mercado.
Geralmente, o prazo de incubacao é de dois anos podendo ser
prorrogado para quatro anos (DORNELAS, 2016).

As aceleradoras de empresas foram criadas na década
de 1990 e apesar de ter semelhanca com as incubadoras, elas
sao diferentes. O ponto central da diferenca € que sdo
eminentemente uma empresa privada, enquanto as
incubadoras sdo criadas quase sempre em ambito
governamental e académico. As aceleradoras fornecem todo
0 apoio necessario como infraestrutura, suporte e ajuda na
gestdo da empresa, fornecendo toda a assisténcia para a
empresa (DORNELAS, 2016).

Quando uma empresa consegue optar por uma
aceleradora, o pessoal da aceleradora entra com todo o
capital para comegar o negdcio. Contudo, isso tem um preco,
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as aceleradoras ficam com uma porcentagem das acOes da
empresa. Geralmente, as aceleradoras buscam os jovens
empreendedores que trazem para o mercado ideias
inovadoras (DORNELAS, 2016).

O SEBRAE é outra entidade voltada para ajudar o
empresario que deseja ter algum auxilio em sua gestdo. O
Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(SEBRAE) surgiu em 1990 pelas Leis n° 8.029 e 8.154 e logo
sendo regulamentada por Decreto n°® 99.570. O SEBRAE foi
criado por agao do Poder Executivo, mas é administrado pela
iniciativa privada (DORNELAS, 2016).

A Instituicdo oferece auxilios tais como a abertura de
empresas, consultorias, cursos, fluxo de caixa, dentre tantas
outras areas voltadas para o empreendedor e empresario.
Além de toda capacitacdo que realizam para as empresas, a
Instituicdo trabalha para que as empresas estejam presentes
em feiras e eventos, promovendo todo o necessario para que
a empresa cresca com responsabilidade (DORNELAS, 2016).

Oferece também auxilio para pequenos empresarios
legalizados como microempreendedor individual-MEI. Para
mais informagdes sobre o MEI, consultar o site
http://www.portaldoempreendedor.gov.br/.

Por fim, é indispensavel que o empresario quando abre
seu estabelecimento tenha um respaldo juridico o contabil, a
fim de que essas assessorias possam oferecer mais confianca
aos negocios auxiliando diretamente o empreendedor nas
tomadas de decisdes da empresa. (DORNELAS, 2016).

Assessoria juridica e contabil € de suma importancia
para o empreendedor, porém ele deve ter cuidado na hora de
contratar, por exemplo, um servico de um contador.
Geralmente, algumas empresas de contabilidade apenas
entregam o imposto para o cliente pagar, sem explicar os
motivos dos valores a serem pagos e sem se preocupar em
reduzir a carga tributaria para seu cliente (DORNELAS, 2016).

Os empreendimentos necessitam de auxilio e
assessorias para poderem se desenvolver. Independente do
tipo de empreendimento, seja na forma de um
intraempreendedorismo, empreendedorismo de negocios ou
empreendedorismo social, é crucial a busca por apoio.
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Questoes para
Y compreensao

a) Faga uma pesquisa na internet sobre a Anprotec —
Associacao Nacional de Entidades Promotoras de
Empreendimento Inovadores, as Incubadoras e os Parques
Tecnoldgicos e produza um texto com base na seguinte
provocacao: Como estas instituicdes ajudam novos
empreendimentos?

b) Com base nas tipologias de empreendedor, avalie
trés empreendimentos que chamem a sua atencao e justifique
a qual tipologia pertencem.




FUNDAMENTOS DE
MARKETING:
CONCEITO

Segundo a Associacao Americana de Marketing, o
marketing é a atividade, grupo de instituicbes e processos
para a criacdo, comunicacao, entrega e troca de ofertas que
possuem valor para os consumidores, clientes, parceiros e
sociedade como um todo.

Tendo surgido como uma evolugao da teoria econémica
com foco nas transacdes entre clientes e empresas no inicio
do século XX, o Marketing se consolidou por volta da década
de 60, quando os clientes passaram a ser vistos como o objeto
central para o sucesso da organizagao. Para o marketing a
empresa deveria buscar a satisfagao dos clientes ao mesmo
tempo em que lucrava com o atendimento de suas
necessidades em cada transacao. Hoje em dia, o marketing
busca entender a relagao com o cliente a longo prazo,
buscando a satisfagao de suas necessidades em troca de uma
rentabilidade ao longo do ciclo de vida do cliente junto a
empresa.

Algumas necessidades podem ser pequenas e pouco
valorizadas pelos clientes, ou ainda ter custos excessivamente
elevados para que possam ser satisfeitas - impossibilitando
qualquer chance de lucro pela organizacao.

Assim, o marketing busca entender as necessidades do
cliente para que a organizacdao possa manter-se viva por meio
da producdo e venda de produtos e servicos que as
satisfacam.

E que necessidades sao essas?
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Cada um de néds possui muitas necessidades a serem
satisfeitas. Algumas dessas necessidades sao claramente
visiveis (como a necessidade de locomocao), mas outras sao
invisiveis para as organizagbes (como alguns que buscam
sentir-se emocionalmente bem como consequéncia de uma
compra). Independentemente de serem visiveis ou invisiveis,
as necessidades do consumidor podem motivar os seus
comportamentos de compra e consumo, por isso a
organizacao deve buscar entender e atender a ambas, afinal
de contas, lembre-se que o que o marketing busca é
justamente a satisfacdo dessas necessidades de forma
lucrativa para a organizacao!

Note que marketing ndo é apenas propaganda!

Na verdade, a propaganda faz parte da comunicagao
integrada de marketing.

E mais:_marketing ndo objetiva apenas vender mais!
Nesta linha, Peter Drucker afirma que o objetivo do marketing
€ conhecer o cliente tao bem a ponto de o esforco de venda
se tornar supérfluo, j@ que os produtos que os clientes
realmente desejam "se vendem sozinhos"!!!

O marketing estd preocupado em conhecer bem os
mercados nos quais a organizacao atua, as ofertas
disponiveis, os concorrentes e, principalmente, os clientes. E
com base neste conhecimento que ofertas de valor poderao
ser criadas, comunicadas e entregues para o consumo dos
clientes em troca de uma remuneragao para a organizagao.

O ambiente de
® marketing

O ambiente de marketing envolve os participantes do
mercado e forcas externas a ele que afetam a capacidade de
administragao de marketing e de desenvolver e manter bons
relacionamentos com seus clientes - alvo. Inclui fatores sociais
e empresarias que possuem relagdo com a empresa. Muitas
empresas se concentram em apenas desenvolver o marketing
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sem estudar o ambiente, o que é uma jogada muito arriscada,
uma vez que se ocorrer alguma mudanca inesperada todo o
planejamento podera falhar e causar grandes prejuizos.
Assim, deve-se olhar o ambiente em que o publico-alvo da
empresa esta inserido, por exemplo, ambiente de renda,
econdmico e sociocultural.

Esse ambiente oferece tanto oportunidades como
ameacas e as empresas bem-sucedidas sabem que sao vitais
a observacdo e a adaptacao constante as mudangas do
ambiente.

Neste contexto, o ambiente de marketing é composto
de um microambiente e um macroambiente.

O microambiente esta intimamente relacionado ao fator
competitivo da organizacdao. Ele compreende todas as
variaveis que afetam diretamente a capacidade da empresa
de atender seus clientes. Assim, essas variaveis podem ser
internas ou externas._Do lado interno, temos a prépria
empresa, cujas acdes sao classificadas como controlaveis.
Isso porque, dentro delas, pode-se controlar contratacdes e
demissoes, variar salarios, melhorar processos, entre outras
providéncias.

Do_lado_externo, restam os demais mercados e a
concorréncia também entra em cena. Logo, € certo dizer que
o microambiente corresponde a tudo aquilo que envolve a
empresa e forcas proximas a ela.

E, embora 0 nome sugira uma ideia de pequeno alcance,
0 microambiente trabalha com uma grande variedade de
fatores. Sao eles:

=) Empresa
mmm) Fornecedores

mmm) Plblico relevante
mmm) Clientes

mmm) Concorrentes
mmm) Intermedidrios

Vamos entender melhor cada um deles?
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Obviamente, este é o fator central. Se as coisas nao
estiverem fluindo bem no ambiente interno, dificilmente os
outros ambientes terao condicdes de ajudar. Entdao, em
primeiro lugar, é preciso que a empresa esteja integrada para
atingir seus objetivos em todos os setores, a exemplo de:

=) Vendas

mmm) Marketing

mmm) Logistica

mmm) Recursos Humanos
mmm) Diretoria

=) Finangas

=) Producdo

As equipes devem estar motivadas e igualmente
comprometidas para atingir o melhor resultado possivel.
Afinal, como ja ressaltado, o ambiente interno € o Unico que
pode ser controlado e, neste caso, manter uma boa saude
empresarial € responsabilidade de todos os seus
componentes.

Fornecedores

Sdo eles que oferecem a matéria-prima ou até mesmo
insumos auxiliares para que a empresa consiga produzir. A
relacdo com os fornecedores precisa ser de parceria, pois
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afeta fortemente os processos produtivos de qualquer
organizagao.

Ja imaginou o caos causado por um simples atraso na
entrega de materiais ou o fornecimento de mercadorias com
defeito, impossibilitando o seu uso? Seria um desastre, ndo é
mesmo? Situacdes assim, além de causar transtornos
operacionais e financeiros, também podem prejudicar a
experiéncia do cliente, o que é um péssimo negdcio para a
reputagdo da empresa.

E_por isso gue estabelecer um bom relacionamento com
os fornecedores é fundamental e pode trazer inUmeros
beneficios para sua empresa.

Alguns dos principais beneficios sao:

mmm) Oferecer ao cliente precos mais competitivos
mm) Qualidade dos produtos

=) Prazos mais flexiveis para pagamento

mmm) Melhora da produtividade da empresa

mm) Clientes mais satisfeitos

Publico
Relevante

O publico relevante é qualquer grupo que possa causar
algum impacto na imagem da empresa. Como exemplos,
podemos destacar os seguintes:

mm) Imprensa

mmm) Acionistas
mmm) Plblico Geral
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Sao para eles que todos os esforgos de uma empresa
precisam estar voltados. E é por essa razao que estudar cada
cliente é essencial para direcionar as estratégias de
marketing. Para Philip Kotler (1998), as empresas podem ter
cinco tipos de clientes:

mmm) Mercado consumidor: comprador comum que
adquire bens e servicos para consumo proprio;

mmm) Mercado industrial: compra bens e servicos para
usa-los em seu processo de produgdo;

mmm) Mercado revendedor: compra bens e servigos
para revendé-los e lucrar com isso;

mmm) Mercado governamental: compram produtos
voltados para o servigo publico;

mmm) Mercado internacional: compradores

estrangeiros.

Seja qual for a realidade da empresa, os clientes sao a
parte mais importante do negdcio, sem os quais jamais seria
possivel sequer existir.

Concorrentes

Conhecer a fundo seus concorrentes ajuda a identificar
ameacas e eliminar riscos. As informacg0es obtidas na analise
dos competidores vdo ajudar na elaboragdo de estratégias
para melhorar a colocagdo da empresa no mercado. E preciso
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fazer diferente dos seus concorrentes e é preciso fazer
melhor. Por mais que o cliente esteja satisfeito e os
fornecedores se mostrem verdadeiros parceiros, ndo da para
se descuidar dos movimentos realizados pela concorréncia.
Porque ela pode supera-lo, seja a partir de uma ideia
inovadora, apresentando uma nova solugao, ou na forma
como a oferece ao mercado.

Intermediarios

Aqui, estao incluidas todas as industrias que
transformam os bens para posteriormente promover, vender
e distribuir os produtos e servigos ao consumidor final.

Outro ponto importante refere-se as varidveis que
integram o macroambiente de marketing. Tais variaveis,
correspondem a todos os fatores sociais externos que
influenciam no microambiente empresarial. Ao contrario do
que acabamos de aprender sobre as forgas internas, esses
fatores ndo sao controlaveis — em geral, sao movimentos
decorrentes de processos histdricos, culturais, politicos e
econdmicos. Mas isso nao significa que esses fatores nao
possam (e devam) ser monitorados.

Estar atento ao macroambiente ajuda a prever
tendéncias para que a empresa se adapte as mudancas que
estdo por vir. Afinal, o mercado estd em constante
transformacao — os avangos digitais recentes sao a maior
prova disso.

Para nao ficar para tras, fique ligado nos seguintes
fatores que compdem o macroambiente empresarial:

mmm) Ambiente Demografico
mmm) Ambiente Econdmico

mmm) Ambiente Tecnoldgico
mmm) Ambiente de Renda
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A seguir, serdo detalhados cada um deles para que vocé
possa entender melhor.

Ambiente
Demografico

Diz respeito ao estudo da populagdao em todos os seus
niveis, considerando aspectos como tamanho, localizacao,
densidade, sexo, raca, ocupagao, entre outros dados. Essas
informagdes sdao extremamente valiosas para que uma
empresa possa conhecer seu publico e desenvolver
estratégias de marketing mais assertivas, além de identificar
novas oportunidades de negdcio. Geralmente, uma pesquisa
de mercado é capaz de fornecer dados importantes sobre o
ambiente demografico. Também vale recorrer ao estudo das
personas, definindo o seu perfil ideal de cliente para que
possa entregar uma proposta mais adequada a ele.

Ambiente
Economico

O ambiente econdmico se refere a economia na qual
estao inseridos empresa e consumidores. Em primeiro lugar,
permite concluir se o cenario econémico esta favoravel para o
desenvolvimento dos negodcios. Além disso, a andlise do
ambiente econdmico revela o poder de compra de uma
populacdo ou determinado grupo, padroes de renda,
endividamento e disponibilidade de crédito, por exemplo.

Para isso, a avaliagao feita leva em consideracao todas
as variaveis que influenciam o comportamento do consumidor
e a saude econOmica das empresas. Entre elas, estdo os
seguintes indices:



Introdugdo a gestdo e ao empreendedorismo

m) Inflagdo
mmm) Recessdo
mmm) Cambio

mmm) Taxa de Juros

Ambiente
Tecnologico

O ambiente tecnoldgico diz respeito a forma como as
novas tecnologias dao origem a mercados e, também a
oportunidades. Nao é novidade para ninguém que o mundo
estd em constante transformacdo tecnoldgica. O que
acontece, entdo, é que as empresas que ndao acompanham
essas mudangas carregam uma enorme desvantagem diante
da concorréncia. Para vocé ter uma ideia do que estou
falando, basta olhar para tras e lembrar como tudo era tao
diferente 10 anos atras. Em apenas uma década, mudamos
drasticamente a nossa forma de nos comunicar, de comprar
e de nos relacionarmos de uma maneira geral.

Ambiente
de Renda

O que vocé sabe sobre a renda do seu publico-alvo?
Este topico se refere a andlise da distribuicao de renda entre
as classes sociais para descobrir a melhor forma de apresentar
seus produtos e servicos para determinados grupos. Além
disso, a situagao financeira de cada um esta intimidade ligada
a sua forma de consumo e ao seu potencial de compra.
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3 22 Elementos do
° composto de marketing

O mix de marketing, também chamado de composto de
marketing, pode ser definidko como um conjunto de
ferramentas utilizadas pela organizacao para buscar atingir
seus objetivos mercadoldgicos. Essas ferramentas e
conhecimentos podem ser divididos nos chamados 4Ps do
Marketing: Produto, Prego, Ponto de Venda e Promogao.

Produto

E a oferta que a organizacdo disponibiliza para os seus
clientes, gerando valor para eles em troca de uma
remuneragao (preco). Podemos considerar produto: um
pacote turistico, um corte de cabelo, um espetaculo de teatro,
um sabonete, uma lata de refrigerante e até mesmo um
candidato politico. Assim, qualquer servico ou objeto que
possa ser ofertado no mercado para consumo, compra ou
utilizacdo é um produto.

O produto, para ter sucesso, deve ter muita qualidade,
deve ser competitivo em relagdo aos concorrentes e, mais
importante ainda, atingir o foco de mercado que deseja. E
importante conhecer bem o cliente. O mercado s6 vai existir
se o consumidor perceber a necessidade de adquirir algum
bem ou servigo, ou seja, se existir pelo menos um produto
para satisfazer o consumidor e se este tiver condigdes
financeiras para compra-lo.

Produtos e servigos de boa qualidade, juntamente como
uma marca solida, sdo fundamentais para manter clientes e
superar a concorréncia.

Vocé sabia que o produto tem um )_
ciclo de vida? o
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Todo produto tem um ciclo de vida. Depois que acaba
esse tempo, esse ciclo, que varia de produto para produto,
alguns ficam ultrapassados e desaparecem do mercado.
Assim, os produtos devem ser transformados
constantemente. Se a esséncia do produto é tradicional e
muito boa, é interessante trocar periodicamente a embalagem
por uma mais moderna e com novo design. As vezes, uma
simples troca de embalagem para outra que facilite 0 modo
de abrir pode aumentar extraordinariamente as vendas.
Portanto, o empresario que acredita que seu produto é muito
bom e nao necessita de mudangas ou melhoras esta fadado
ao fracasso.

E a tal concorréncia? #
o)

Para diferenciar o produto da concorréncia, é necessario
investir. Muitas vezes, o cliente compra o produto de uma
empresa s6 porque teve um bom atendimento (por exemplo,
foi-lhe servido um cafezinho) ou porque a embalagem era
atraente. A questdo aqui é mostrar ao cliente que ele é
especial e ganhar a sua preferéncia.

Nesse ponto, entra a grande tarefa do marketing:
diferenciar um produto em relagao aos demais concorrentes.
Isso porque a maioria dos produtos nao é exclusiva. Portanto,
devem-se unir varias técnicas que possam levar a empresa e
o produto a condicdo de preferidos em relagdo a concorréncia.

Assim, se existirem muito produtos iguais no mercado,
a ideia é explorar melhor a prestacdo de servicos. Por
exemplo, é possivel oferecer produto sem promocao, fornecer
amostras  gratis, boas condicdes de pagamento,
estacionamento gratis, assisténcia técnica gratuita, assim
como estender o prazo da garantia do produto, enfim,
oferecer incentivos de qualidade ao cliente. Além disso, é
possivel a empresa crescer com o seu produto. E necessario,
no entanto, que ela localize novos mercados para esse
produto, além de desenvolver outros que se ajustem as
necessidades e aos desejos dos clientes.
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Preco

O preco de um produto nem sempre € o mais
importante para o cliente. Existem critérios que devem ser
observados para se fixar o preco correto para um produto. O
preco, obviamente, é parte crucial do mix de marketing, pois
deve levar o cliente a comprar o produto ou servico, em
volume suficiente para que se obtenha lucro. Também, é
considerado o elemento mais flexivel do mix, ja que pode ser
mudado rapidamente. Preco e valor ndo tém o mesmo
significado.

Um produto ou servigo sé tera preco para uma pessoa
que percebe nesse bem um valor, seja ele simbolico, cultural,
utilitario ou afetivo. E por esse motivo que uma pessoa paga
caro para ter uma coisa que outra nao quer nem de graga.

A fixacdo de precos cumpre quatro objetivos principais.

mmm) | ucratividade: busca a obtencdo de um nivel
desejado de retorno para os proprietarios ou acionistas,
levando em conta o nivel desejado sobre o retorno dos
investimentos, o lucro corrente e a margem de contribuicao,
assim como a melhor forma de pagamento.

mmm) \olume de vendas: estabelece o preco visando a
estimulacao da demanda e o alcance dos resultados em
termos de market share, incluindo ai um nivel desejado de
vendas.

mmm) Concorréncia: busca o estabelecimento de um
preco que possa gerar vantagem, neutralizando ou
desencorajando a agao dos concorrentes.

mmm) Prestigio ou posicionamento: baseado na
definicdao de preco relativamente alto para criacao e
manutencdao de uma imagem de qualidade e exclusividade
para atrair uma clientela que valoriza a questao do status. O
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preco pode ser utilizado para o posicionamento da imagem
desejada pela organizagao junto ao cliente.

Ponto de venda

Ponto de venda é o canal de distribuicao de seu produto,
ou seja, 0 meio pelo qual ele chega ao seu consumidor.

E necessario avaliar a forma mais conveniente,
confortavel e acessivel para o seu cliente comprar o seu
produto ou servigo. Pergunte-se: o que faria 0 meu cliente
entrar na minha loja, ligar para mim, chamar o meu
representante, enfim, entrar em contato com a minha
empresa?

Pense nas vitrinas, na fachada, no atendimento por
telefone, na forma de o representante ou vendedor se
apresentar. Esteja sempre atento aos detalhes. Na verdade,
uma loja, um escritorio ou um restaurante devem apresentar,
de forma equilibrada, bom atendimento, design, iluminagao,
higiene e outros itens que o PUBLICO, inconscientemente,
leva em consideragao quando decide entrar, comprar, indicar
e voltar a um determinado lugar. Para atender bem seu
cliente, é necessario planejar a distribuicao do seu produto ou
servigo.

Assim, 0 ponto ou praga sao a “ponte” entre o cliente e
o produto. Em marketing, o ponto de venda ou praca € toda
a acao de deslocamento do produto da fabrica até as maos
do consumidor. Sendo assim, o ponto de venda no marketing
ndo é simplesmente um estabelecimento comercial ou uma
loja, mas todos os recursos envolvidos na distribuicao.

Vamos ver abaixo algumas dicas importantes para a
distribuicao dos produtos.

O produto devera ser colocado no mercado no
momento certo, ou seja, no momento em que o

cliente realmente necessita desse produto ou servigo.
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Quanto maior a disponibilidade do produto, maior a

satisfacao das necessidades dos clientes. Assim, o

produto deve chegar as maos do cliente no momento
em que sua necessidade se manifeste.

Verificar sempre o local de atuagao. Nos casos de

venda por internet ou por telefone, a empresa deve

estar préxima da matéria-prima. Com isso, diminuem
0s custos para o empresario. Ainda quando o assunto é
prestacdo de servico ou mesmo assisténcia técnica, é
importante estar perto do consumidor, diminuindo gastos de
deslocamento e chegando ao cliente mais rapido.

Dessa forma, se o publico-alvo é mais elitizado, com
uma maior poder aquisitivo, 0 ambiente também devera ser.
Da mesma maneira, se o publico for mais humilde, a
decoracao devera acompanhar o estilo desse cliente para nao
o intimidar.

Promocao

Chegou a hora de convencer o consumidor a comprar o
produto ou servigo que a empresa oferece.

Atingir o maior nimero de pessoas do publico escolhido,
gastando o menos possivel.

Parece dificil, mas existem algumas dicas para isso.

Malas diretas enviadas pelo correio ou mesmo por
correio eletronico e telemarketing atingem diretamente o
publico e podem nao custar muito.

Nesse caso, é fundamental que se tenha um arquivo
com enderegos e telefones atualizados dos clientes e dos
consumidores que se quer conquistar. Amostras gratis,
cupons de desconto, sorteios, liquidacdes e brindes podem ser
bons incentivos para comprar. A degustacdao por exemplo, é
uma Otima opgao para um produto novo ser aceito no
mercado.
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Existem também propagandas em revistas, outdoors,
panfletos. Enfim, criatividade! Contudo, é essencial tomar
cuidado com o orcamento e com as expectativas que,
porventura, ndo poderao ser atendidas.

Planejamento estratégico
® de marketing

O Plano de Marketing € um documento que contém
todas as acOes que devem ser adotadas para alcangar um
objetivo de marketing.

Pode ser referente ao desenvolvimento da marca em si,
a um produto especifico que a empresa comercializa ou a um
servico que ela oferece. Todas as estratégias serdo guiadas
por este plano para que se chegue ao objetivo final que foi
estipulado. Pensando nisso, criamos um passo a passo para
vocé entender o Plano de Marketing.

s Defina seu publico

Para um planejamento estratégico de marketing ser
efetivo, devemos conhecer de fato quem € o nosso publico.
Com essa informacao sera muito mais facil pensar quais serao
as estratégias a serem aplicadas que irdo trazer maior retorno
para seu negdcio. De modo geral, chamamos de personas o
perfil ideal de cliente que compra o seu produto ou servico.

Muitas empresas criam um personagem ficticio tanto
para 0 marketing quanto os outros departamentos saberem
guem realmente é seu cliente. Parece ser uma tarefa facil,
mas a verdade é que muitas empresas acham que conhecem
0 seu cliente, mas nem sequer conversaram com alguns para
entender a real dor que eles sentem quando compram o seu
produto.



Introdugdo a gestdo e ao empreendedorismo

Aplicar uma pesquisa é fundamental para criar o seu
personagem ficticio (persona). Para isso vocé deve ter
respostas para essas simples perguntas:

_I_ Qual a jornada de compra do meu cliente? (enfrenta
* um problema, tem conhecimento desse problema,
descobre opcdes de solucdao para resolvé-lo e busca
fornecedor da solugao);

acessam? (principalmente quando for buscar algo em

I Quais os meios de comunicacdo que eles mais
. ~ ~
relacao a sua solucao e problema que resolve);

_I_ Qual o papel dessa pessoa dentro de uma
*® organizagao? (seus objetivos e metas)

Preferencialmente, a pesquisa deve ser feita
pessoalmente, porque € ai que vocé tera os melhores /insights
para entender seu cliente. Procure conversar com clientes que
ja compraram a sua solucdo, com possiveis clientes e até
guem nao comprou com Voce.

Muitas pessoas preferem fazer essa pesquisa por
formularios online, mas ndo conseguem tantas informagdes
quanto uma conversa pessoal por ser mais frio o contato.
Caso vocé ndo tenha muitos clientes e tempo, a dica é usar
formularios junto com a pesquisa pessoal.

Existem plataformas de formularios online como o
Google Form e Typeform. Use sua base de e-mail para
divulgar a pesquisa e conseguir mais resultados.
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-..Escolha seus Canais

Apos realizar a pesquisa e montar a persona ideal, vocé
sabera quais sdo os canais em que 0s seus possiveis clientes
mais buscam informagao quando enfrentam um problema ou
buscam a solugdo que vocé oferece. No planejamento
estratégico de marketing, escolher os canais baseados nessa
pesquisa € fundamental para nao dar “tiro no escuro”. Testar
canais que nao foram mencionados paralelamente é
interessante para inovar e ficar a frente da sua concorréncia.

No Marketing Digital, vocé pode usar esses seguintes
canais:

m=) Blog corporativo
m=) Redes sociais
m=) E-mail marketing
==) Midia paga

=) Videos

Nas midias tradicionais, podemos optar também pelos
seguintes canais:

m=) Televisdo
m=) Radios
m=) Jornais
mm) Revistas
=) Eventos
=) Patrocinio
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Conheca o mercado

Outro fator importante em um planejamento estratégico
de marketing é compilar uma pesquisa de mercado sobre a
solucdao que sua empresa oferece. Conhecer como o seu
concorrente estd atuando no mercado e seus diferenciais é
uma informagdo que um planejamento estratégico de gestdo
bem feito pode te dar.

Aplicando no marketing, vocé pode pesquisar quais
canais 0 seu concorrente esta usando, qual o diferencial nas
campanhas de marketing, estratégia de conteldo etc.

Para um profissional de marketing pode ser dificil
reconhecer que seus concorrentes estao realizando acdes de
marketing que os deixam a frente da sua empresa. Deixar isso
de lado e estudar a fundo o que eles estao fazendo de melhor,
no final trarad bons resultados para seu negaécio. A dica é fazer
uma tabela em uma planilha com todos os diferenciais que as
outras empresas estdo aplicando que podem dar certo para a
sua empresa e anexar no planejamento estratégico de
marketing.

Agora que sua empresa sabe qual é o seu publico, os
principais canais de marketing e também as referéncias no
mercado, deve-se tracar quais serao as metas e objetivos a
serem alcancadas. Em geral, um planejamento estratégico de
marketing ndo tem um periodo de duracao dito como certo
para aplicar na sua empresa.

Existem planos trimestrais, semestrais, anuais e até
mensais. O fundamental é estabelecer qual sera o periodo no
seu negodcio para mensurar os resultados.

Pense no objetivo: 0 que sua empresa deseja alcancar
nesse periodo definido? Sao mais oportunidades de vendas?
Aumentar o trafego do seu site? Melhorar a conversdao dos
visitantes?

Lembre-se sempre de estar alinhado com os objetivos
da empresa e também do time de vendas para o negdcio todo
crescer e atingir os melhores resultados.

Tao importante quanto criar um planejamento
estratégico de marketing é acompanhar se o que foi planejado
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realmente estd sendo executado e se as metas estipuladas
estao sendo alcangadas.

Muitas empresas erram ja que somente olham o
resultado quando acaba o periodo do planejamento. Estar
sempre atento as métricas é importante, pois se algo esta
dando muito errado, vocé pode corrigir antes que estrague a
meta final. Essa correcdao tem que ser feita de acordo com o
que foi planejado, pois outro erro comum é querer mudar todo
0 planejamento estratégico porque nao esta indo como
previsto. Isso atrapalha tanto no foco quanto no feedback
apods acabar a execucao do planejamento como um todo.

Mintzberg et al. (1998, p. 80) compara estratégia a uma
animal composto por partes. O conceito de estratégia, na
maioria da literatura, segundo Mintzberg, é apresentada como
“planos da alta administracdo para atingir resultados
consistentes com as missdes e objetivos da organizacao”. No
entanto, para o autor, o termo estratégia requer uma série de
definicoes.

Pode ser definido como um plano, uma direcao de agao
para o futuro (estratégia pretendida) ou também um padrao,
uma consisténcia de comportamento ao longo do tempo, que
remete ao olhar para o passado (estratégia realizada). Na
pratica, a estratégia pretendida nem sempre é realizada. O
autor complementa que “O mundo real exige pensar a frente
e também alguma adaptacdo durante o percurso”.
(MINTZBERG et al., 1998, p. 50)

Para Mintzberg, ndo ha estratégia puramente deliberada
nem puramente emergente. Como o autor destaca,
estrategistas eficazes devem misturar ambas de forma que
reflitam as condigdes existentes e a capacidade de prever e a
necessidade de reagir a eventos inesperados.

Além de plano e padrao, o autor também destaca que
para algumas pessoas, estratégia € uma posicdo, como a
localizacao de determinados produtos em determinados
mercados.

Como observou o autor Michael Porter (1996, p. 90),
“estratégia é a criacdo de uma posicdo Unica e valiosa,
envolvendo um conjunto diferente de atividades”. Como
posicdo, a estratégia olha para baixo, para o ponto em que o
produto encontra o consumidor, bem como para fora — para
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o mercado. Para outras, estratégia € uma perspectiva, uma
maneira fundamental de uma organizagao fazer as coisas.
Como perspectiva, a estratégia olha para dentro da
organizacao, mas também para cima, para a grande visdo da
empresa.

A estratégia ainda pode ser vista como um truque, uma
manobra para enganar um concorrente ou um oponente. O
autor cita como exemplo, uma empresa que adquire
propriedades para dar a ideia de que ird expandir e
desencorajar o concorrente a abrir uma nova fabrica. Neste
caso, a estratégia € a ameaca e ndo a expansao em Ssi.

Como vimos, ndao ha uma definicdo simples de
estratégia. No entanto, ha areas ou pontos de contato onde
ha concordancias sobre a natureza da estratégia (adaptado
pelo autor a partir de Chaffee, 1985):

1. A estratégia diz respeito tanto a organizacao quanto
ao ambiente;

2. A esséncia da estratégia €& complexa, ndo-
estruturada, ndo- programada, ndo-rotineira e nao- repetitiva;

3. A estratégia afeta o bem-estar geral da organizacao;

4. A estratégia envolve questdes tanto de conteudo
(acdes decididas) como de processo (processos pelos quais as
acoes sao decididas e implementadas);

5. As estratégias nao sao puramente deliberadas;

6. As estratégias existem em niveis diferentes dentro da
organizagao; e,

7. A estratégia envolve varios processos de pensamento
(a estratégia envolve exercicios conceituais assim como
analiticos).

Estratégia: vantagens e desvantagens e

Quando se trata de estratégia, ha toda vantagem
associada.

Como Mintzberg (1998) observa, funcionamos melhor
quando temos algumas coisas dadas como certas, a0 menos
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por algum tempo e este é um papel importante da estratégia
nas organizagoes. No entanto, as situagdes acabam mudando
e tudo aquilo que é eficaz e construtivo a respeito da
estratégia estabelecida acaba sendo uma desvantagem.

E por isso que, apesar do conceito de estratégia se
basear em estabilidade, grande parte do estudo desse tema
focaliza em mudangas, de acordo com Mintzberg (1998). O
autor conclui que as estratégias (e o processo de
administracdo estratégica) podem ser vitais para as
organizagOes tanto por sua auséncia quanto por sua presenga.

Ferramentas de
o analise de mercado

Diversas ferramentas sao utilizadas para analisar o
mercado. Veremos, neste tdpico, as principais ferramentas.

Analise SWOT: A Andlise SWOT é uma ferramenta
utilizada na etapa do diagndstico organizacional. Ela é
utilizada para buscar entender a “posicao atual” da
organizagao.

Consiste, basicamente, na andlise do ambiente interno
(forcas e fraquezas) e do ambiente externo (ameagas e
oportunidades). E pautada na ideia de que o administrador
deve identificar as forcas e fraquezas da organizacao, bem
como as oportunidades e ameagas do ambiente externo, com
o objetivo de elaborar uma estratégia que compatlblllze
todos esses aspectos com vistas a asseguifar 0 sucessg, da
organizagao.




Introdugdo a gestdo e ao empreendedorismo

O acrostico “SWOT” deriva das seguintes palavras em
inglés:  Strengths (Forcas), Weakness (Fraquezas),
Opportunities (Oportunidades) e Threats (Ameacgas). Em
portugués, também é conhecida como matriz “FOFA".

A andlise interna do ambiente organizacional
(microambiente) busca entender quais sao os pontos fortes
(forcas) e os pontos fracos (fraquezas) da organizagao. A
organizagao procura “entender ela mesma”. As forcas e as
fraquezas sao elementos controlaveis, ou seja, podem ser
controlados pela organizagao.

Forgas: sao os pontos fortes que colocam a
organizaca0 em uma posicdo favoravel (vantagem
competitiva). Sao os “diferenciais” da organizagao em relagao
a seus concorrentes. Como exemplo de forgas pode-se citar:
boa quantidade de ativos (imdveis, equipamentos etc.),
qualificagao dos recursos humanos, localizacao privilegiada,
patentes etc.

Fraquezas: sao os pontos fracos da organizagao, que
a colocam em uma posicao desfavoravel (desvantagem em
relagdo a concorréncia). Podemos citar como exemplos de
fraquezas: auséncia de tecnologia adequada, pouca
quantidade de ativos, mao de obra pouco qualificada, mau
posicionamento no mercado, ma imagem no mercado etc.

A andlise externa do ambiente externo no qual a
organizacao esta inserida (macroambiente) tem por objetivo
identificar as oportunidades e as ameacas (desafios). Trata-
se de elementos ndo controlaveis, ou seja, que nao podem
ser controlados pela organizagao.

Oportunidades: s3o elementos externos que
influenciam positivamente a organizagao. Se houver interesse
e condicOes, a organizacao deve buscar identificar e prever
esses elementos (acontecimentos) no intuito de aproveita-los
da melhor maneira possivel. Sao exemplos de oportunidades:
alteragdo favoravel na carga tributaria, crescimento do pais,
mudanca na politica econdmica do governo, faléncia de um
concorrente, novos clientes, poucos concorrentes etc.
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Ameacas (desafios): sao elementos externos que
influenciam negativamente a organizacao. Podem prejudicar
sobremaneira os resultados organizacionais. Contudo, se
forem identificadas em tempo habil, essas consequéncias
negativas poderao ser mitigadas ou até mesmo anuladas.
Como exemplo de ameagas pode-se citar: um grande
concorrente entrando no mercado e escassez de matéria-
prima.

Questoes para
o compreensao

a) Apos a leitura, escreva o seu entendimento de
marketing. Aproveite para falar sobre os principais agendes
envolvidos no micro e macroambiente de marketing. Vocé
também pode escolher um dos elementos do composto de
marketing para reforcar sua reflexao.

b) Entre as ferramentas de andlise de mercado, faga um
breve resumo do que vocé aprendeu sobre a Andlise SWOT.







INTRODUCAO AO
PLANO DE NEGOCIO

A iconica frase de Lewis Carroll (2000, p. 15) “Se vocé
ndo sabe para onde ir, qualquer caminho serve”, sintetiza de
modo lidico o que o plano de negdcio significa para um
empreendimento. Em muitos casos, o empreendedor esta
bastante preocupado em iniciar suas atividades e, por isso,
costuma saltar essa importante etapa: planejar seu negécio.

As consequéncias, as vezes, sao devastadoras. E o0 que
parecia perda de tempo (parar para fazer o desenho de suas
ideias) torna-se a causa de negdcios malsucedidos.

Chiavenato (2008) faz um questionamento a esse
respeito: se o futuro vai chegar de qualquer maneira, por que
deixar que ele surja sem que se esteja devidamente
preparado para enfrenta-lo, a ponto de se improvisar solugées
repentinas e apressadas, que nem sempre sao as melhores
ou mais adequadas a nova situagao?

O plano de negdcio é um produto do planejamento que
visa uma preparacao para responder a essa pergunta
fundamental. Além de tracar o destino ou lugar se nao
conhecido.ao menos idealizado com‘hase nas informagoes
disponiveis.

Contudo, a terminologia ‘plano de negdcio’ é uma
nomenclatura utilizada na area do empreendedorismo para
designar um documento que contém os principais elementos
de um negocio. Neste documento, procura-se respostas para
perguntas como:
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ual é o ramo de atividade?

ual é a proposta de valor do negdcio?
uem é o publico-alvo ou cliente?

uem sao os fornecedores?

uem sao 0S parceiros e 0s concorrentes?
uais serao os produtos oferecidos?

Como esse produto sera oferecido?

Como é a demanda por esse produto?
Como se comporta este ramo do mercado?
0. Quais os custos e como o negocio sera
monetizado?

1
2
3
4
5
6
7
8
9
1

e o S S S S

Em aspectos gerais, essas perguntas costumam
direcionar a elaboracao de um plano de negdcio. Ao longo dos
anos, muitas metodologias surgiram para esquematizar essas
questdes-chave, tornando-as aplicaveis na pratica por
empreendedores ao redor do mundo.

Uma dessas metodologias € o Modelo de Negdcios
CANVAS, criado por Osterwalder em parceria com Pigneur.
Osterwalder foi o principal idealizador do CANVAS, nascido na
Suica e doutor em Sistemas de Informagoes Gerenciais.

O modelo de
[ negocios CANVAS

Para Osterwalder e Pigneur (2011), modelos de
negdcios sao a descricao do processo de criagao, entrega e
captura de valor de uma organizagao. Os autores apresentam
um modelo de negdcios em nove componentes: segmentos
de clientes, proposta de valor, canais, relacionamento com
clientes, fontes de receita, recursos principais, atividades-
chave, parcerias principais e estrutura de custo.

Embora ndo exista uma ordem especifica, os
componentes do modelo CANVAS podem ser organizados,
conforme Figura 1.
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A palavra CANVAS, etimologicamente, vem do inglés e
significa tela de pintura. No passado, os artistas costumavam
desenhar suas obras de arte em uma tela denominada
CANVA. Atualmente, para os inseridos no ramo do
empreendedorismo, esta palavra continua remetendo a nocao

de desenho, mas outro tipo de ilustracdo: o negdcio.

Ou seja, CANVAS é onde os empreendedores desenham
0 seu negdcio. Osterwalder e Pigneur (2011) estruturam o
CANVAS de acordo com a Figura 1:

Figura 1. Os 9 componentes do CANVAS
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Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011).

O primeiro componente é o Segmento de Clientes, que

traduz os grupos de pessoas ou de organizagbes a serem
atendidas pelo negdcio. E a resposta para a pergunta: para
quem a empresa/negocio ira criar valor?

Os segmentos de clientes precisam ser conhecidos para
que o negdcio possa prosperar a partir da identificagao das
reais necessidades de cada grupo de clientes. A organizacao
deve esclarecer para qual ou quais segmentos ela pretende
servir.

Osterwalder e Pigneur (2011) recomendam que um
modelo de negdcio justifica a presenca de grupos de clientes
especificos, se:

1) as necessidades exigirem oferta distinta;
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2) houver diferentes tipos de relacionamentos;

3) estiverem dispostos a arcar com o0s custos de
diferentes aspectos da oferta. Um exemplo de negdcio que
apresenta segmentos de clientes diversificado é o Mercado
Livre, empresa de venda on-line que relne pessoas fisicas
interessadas na compra de produtos e empresas que possuem
0s bens para serem vendidos.

O segundo componente do modelo de negécios CANVAS
é a Proposta de Valor. Conceitualmente, Osterwalder e
Pigneur (2011) afirmam que se refere ao motivo que leva os
clientes a comprarem da empresa e nao do concorrente. E a
resposta a pergunta: qual € o problema que o negdcio procura
resolver?

A proposta de valor € o conjunto de beneficios que serdo
entregues a cada um dos grupos de clientes. Nao
necessariamente precisa tratar-se de algo totalmente
disruptivo em termos de inovacdo. Isto &, propostas que
apenas apresentem um incremento em produtos ja
apresentados no mercado também sao apreciadas pelos
clientes.

Logicamente, propostas que apresentem novidade sao
mais propicias de serem recebidas pelos clientes.

Foi 0 caso da Google quando langou seu pacote de office
que permite realizar alteragdes on-line simultanea entre
diferentes usuarios. Contudo, outros aspectos da proposta de
\{alor costumam despertar o interesse dos grupos de clientes.
E o caso da personalizacao. Incluem-se nesse grupo as
consultorias empresariais que visam a gestao de custos. Tais
consultorias somente podem ser efetivadas a partir da
cocriacao entre o profissional e a empresa contratante.

Além da personalizacdo, outro relevante aspecto para
os consumidores ao avaliarem diferentes propostas de valor é
0_preco. Fixar pregos menores que 0s concorrentes em um
mesmo ramo de atividade costuma ser uma estratégia para
insercdo no mercado. Um exemplo é a marca rondoniense
Dydyo Refrigerantes que apostou em precos baixos no inicio
de sua fundacao e, apds conquistar seu segmento de clientes,
passou a realizar pequenas alteracdes no preco de venda.
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Em relacgdo ao componente Canais, Osterwalder e
Pigneur (2011) afirmam que se trata da maneira como um
negdcio chega até o seu segmento de clientes para entregar
a proposta de valor.

Os canais representam a forma como os clientes
conhecerdao a proposta de valor; os meios para que o0s
segmentos de clientes avaliem a proposta de valor de uma
empresa; o modo como 0s produtos e servigos serao
adquiridos; a forma como os produtos e servicos serao
levados até os clientes e o auxilio no pds-venda. E por meio
dos canais que os clientes serao contatados.

Figura 2. Fases do Canal

Fonte: elaborado a partir de Osterwalder e Pigneur (2011).

O Canal é uma das mais relevantes composicdes do
CANVAS por possibilitar o conhecimento da proposta de valor
do negdcio e garantir a imagem da empresa no pds-venda.

Além das fases do Canal, Osterwalder e Pigneur (2011)
ainda apresentam os canais de venda nas modalidades direta
(Equipe de venda, venda na internet e lojas prdprias) e
indireta (lojas parceiras e atacado).

Sobre o Relacionamento com o Cliente, trata-se do
componente da interacdo que uma empresa mantém com
seus clientes. As relacOes variam entre uma interacao mais
pessoal ou automatizada. O objetivo do relacionamento é a
conquista, manutencao e ampliacdao de vendas. Normalmente,
o relacionamento com clientes leva em conta as expectativas
dos diferentes segmentos de clientes e o custo para ofertar
os bens e servigos. Osterwalder e Pigneur (2011) apresentam
as seguintes tipologias de relacionamento com os clientes:

1. Assisténcia pessoal: o relacionamento é face-to-face.
E o cliente consegue se comunicar com uma pessoa de dentro
da empresa, independente da plataforma: e-mail, loja fisica,
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redes sociais. E possivel ainda tornar essa relacdo ainda mais
intensa, nomeando um representante espgcfﬁco para
construir uma relagao duradoura com o cliente. E comum em
bancos privados, onde ocorre até trocas de presentes entre
um gerente de carteira e um cliente.

2. Self-service: ¢ o caso das empresas que nao
oferecem qualquer relacionamento direto com os clientes,
mas mantém os meios necessarios para que eles se sirvam.

3. Cocriacdo: ocorre quando, além de oferecer
plataformas de relacionamento, a empresa cria valor em
parceria com os clientes. Um exemplo é o Youtube que
demanda dos seus clientes a criacdao de conteddo para
compartilhar na plataforma da empresa.

O quinto componente do CANVAS s3ao as Fontes de
Receita, isto €, o dinheiro que uma empresa gera com as
vendas dos bens e servigos destinados a cada segmento de
clientes. Embora as receitas, apds subtraidos os custos, deem
origem ao lucro, ndo se trata da mesma coisa. Receita é o
faturamento do negdcio; e lucro sdo as sobras de caixa,
calculados apds deduzidos todos os custos da operacdo. O
lucro é identificado a partir da seguinte equacao:

L=R-C
(onde, L = Lucro; R = Receita; C = Custo)

Osterwalder e Pigneur (2011) afirmam que, se o cliente
€ o coracdao do negdcio, as receitas sdao as artérias. O
componente de Fontes de Receitas demanda uma analise
visando responder a perguntas como: quais valores o0s
clientes estao dispostos a pagar? E como eles pagam?

Ha diversas maneiras de geracdo de receita. A mais
tradicional é a venda de bens e servicos. A Coca-Cola vende
refrigerante, a Calvin Klein vende roupas e a Apple vende
computadores e celulares. Contudo, além da venda de
recursos, Osterwalder e Pigneur (2011) lembram que as
empresas podem obter receita por meio de taxas de uso ou
assinatura. O Spotify gera receita por meio de taxas de
assinatura. O app Aigfome utiliza o sistema de taxa de uso,
em que o negdcio anunciado deve repassar uma taxa
correspondente.
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Além da taxa de uso ou assinatura, outra forma de
geracao de receita sao os anuncios, que ocorre por meio de
um pagamento de taxa para que empresas anunciem em um
dado espaco.

O sexto componente apresentado em Osterwalder e
Pigneur (2011) s3o os Recursos Principais e sdo responsaveis
por permitir a uma empresa a criagdo de sua proposta de
valor. Eles podem ser fisicos, financeiros e humanos.

O sétimo componente do CANVAS sdo as atividades-
chave, conceituadas como as agles necessarias para que uma
empresa faca o seu negdcio funcionar. Uma empresa como a
CantuStange que cria sistemas informatizados, uma de suas
atividades-chave é desenvolvimento de software e
gerenciamento de plataformas. Osterwalder e Pigneur (2011)
lembram que podem ainda haver atividades ligadas a
producao de bens, resolucdo de problemas.

Outro componente do CANVAS, o oitavo citado por
Osterwalder e Pigneur (2011), sao as Parcerias Principais. Sao
toda a rede de parceiros, fornecedores que garantem que o
modelo de negdcios funcione. As empresas estdo, cada vez
mais, apostando em parcerias para conseguirem entregar sua
proposta de valor aos diversos segmentos de clientes. E
possivel haver parcerias entre concorrentes, inclusive por
meio da denominada coopeticao.

Ainda é possivel parcerias entre empresa-fornecedores
visando garantir os recursos necessarios para as atividades-
chave da empresa.

Por fim, a nona componente do CANVAS ¢é a Estrutura
de Custo. Refere-se aos gastos necessarios para criar,
desenvolver e entregar valor aos diversos segmentos de
clientes. Até mesmo para manter o relacionamento com o
cliente gera custos. E comum as empresas tentarem por meio
de uma gestao de custos, minimizar os gastos das atividades
do negdcio visando maior lucratividade.

Contudo, existem ainda negdcios pouco preocupados
com os custos, sao modelos de negocios que focam na criagao
de valor. E o caso dos hotéis de luxo.

Independente do foco escolhido, os custos existem. Eles
sao inevitaveis. Ha dois tipos de custos principais:
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1. Custos fixos: diferentemente daquilo que indica o
termo ‘fixo’, este custo pode variar, contudo essa mudanca
nao tem relagao com a quantidade de produto produzido. Um
exemplo é o aluguel que embora mude de valor com o tempo
essa mudanca nao ocorre em fungao de aumento na
producao, mas sim devido a ajustes contratuais.

2. Custo variavel: por outro lado, esses sdao aqueles
custos que se alteram devido a mudancas na quantidade
produzida. Um exemplo € o leite utilizado em um negdcio que
produz iogurte. Isto &, os custos variaveis sdo a matéria-prima
e o salario dos funcionarios que trabalham na producao.

Esses s3ao os 9 componentes do modelo de negdcios
CANVAS: proposta de valor, segmentos de clientes, canais,
relacionamento com clientes, fontes de receita, recursos
principais, atividades-chave, parcerias principais e estrutura
de custo.

O CANVAS pode ser aplicado a quaisquer negdcios,
inclusive em empreendimentos sem fins lucrativos. Esses
componentes possibilitam o desenho da imagem de todo
modelo de negdcios. Na secdo 4.2 deste livro, por exemplo,
busca-se aplicar esses conceitos em negdcios sustentaveis e
sociais.

IMPORTANTE

Agora que vocé ja conhece o modelo de negdcios
CANVAS, assista a um exemplo pratico apresentado pela
youtuber Nath, do canal ‘Me poupe”:

Site:
https://www.youtube.com/watch?v=gTLMz8mz4nQ&t=723s
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Modelos de
° negacios sustentaveis

O modelo de negdcios CANVAS apresentado na secao
anterior constitui uma inovagao em formas de apresentar um
negdcio pela sua caracteristica visual e resumida.

Bocken et al. (2014) introduzem outra abordagem ao
tema de modelo de negdcios. Os autores avangam no sentido
de inserir a sustentabilidade nesse contexto. Os autores
sugerem o que foi denominado de modelos de negdcios
sustentaveis.

O modelo de negdcio é a descrigdo de como a empresa
cria valor, evidenciando as estruturas e governanga das
corporacdes. E o modelo de negdcios que desnuda e
demonstra os caminhos adotados pela empresa para
transformar  recursos e  capacidades em  valor
(OSTERWALDER; PIGNEUR; TUCCI, 2005).

Bocken et al. (2014) definem o modelo de negdcios
sustentavel considerando trés dimensdes, conforme Figura 3.

Figura 3. Modelos de negdcios sustentaveis

Proposicio de valor Criacio e entrega de valor Captura de valor
Diz respeito ao coragdo do Entrega de produtos ou servigos O valor é identificado a partir dos
negbcio. Caracteriza a solugdo que ndo tragam prejuizo ao meio beneficios gerados ao meio
que maximiza beneficios paraa ambiente. Foco na utilidade dos ambiente. As receitas obtidas
iedade e 0 meio ambi ., a0 invés da propriedads d a redugdo do
com a intengdo de diminuir o consnmo e desperdicio.
consumo.

Fonte: elaboragdo dos autores a partir de Bocken et al. (2014).
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Os modelos de negdcios sustentaveis ndo pensam o
lucro individual, mas focam na geracao de beneficios para a
sociedade. Esses modelos de negdcios sao praticados pelos
denominados empreendedorismo social e sustentavel.

De acordo com Petrini, Scherer e Back (2016), os
modelos de negdcios do empreendedorismo social — ES sao
aqueles que apresentam a combinacao do lucro social e o
lucro econdmico. Esse conceito desmistifica o senso comum
de que os empreendedores sociais nao visam lucros. Ainda
que Canestrino, Swiklicki e Magliocca (2019) sugiram que 0s
beneficios sociais sdo o primeiro propdsito dos modelos de
negadcios sociais, estes empreendimentos nao podem se privar
da equacao econdmica, ou seja, do lucro.

Uma das principais caracteristicas dos
empreendimentos sociais é apresentada em Petrini, Scherer e
Back (2016) e diz respeito a qualidade de inclusdo da
comunidade local, possibilitando-a participar do processo
produtivo seja como trabalhadores ou como clientes.

Um exemplo é o Grameen Bank, o denominado banco
dos pobres, criado por Muhammad Yunus na década de 80.

O Grameen Bank é um banco que oferece microcrédito
para pessoas carentes, excluidas do sistema financeiro
tradicional.

Este é o proposito dos empreendimentos sociais: incluir
os individuos que estdo fora do sistema econémico, como
negros, mulheres e a comunidade LGBT. Se as empresas
tradicionais trabalham para oferecer lucros aos proprietarios,
os empreendimentos sociais buscam entregar valor social a
sociedade. O ES busca, entao, combinar a entrega de valor
social com o valor econémico em um mesmo empreendimento
por meio do atendimento das necessidades sociais.

Greco e Jong (2017) utilizam outra denominagao para
nomear os modelos de negdcios sociais: 0 empreendedorismo
sustentavel. Para os autores, este tipo de empreendimento,
além de focar o aspecto social, também inclui a dimensao
ambiental. O empreendedorismo sustentavel refere-se:

[...] @ descoberta, criacdo e exploragao de
oportunidades empresariais que
contribuem para a sustentabilidade,
gerando beneficios sociais e ganhos
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ambientais numa acepgao de longevidade
e geracao de impacto (GRECO; JONG,
2017, p. 15).

IMPORTANTE

Conheca o projeto Yunus Negdcios Sociais na pagina
eletronica abaixo:

Site: https://www.yunusnegociossociais.com/

Quadro 5. Reflexdo sobre Modelos de Negdcios Sustentaveis

Implantacao de Modelo de negocios sustentaveis: “o problema sao os outros’

A necessidade de repensar nosso consumo é premente na sociedade do século XXI. E consensual que ndo é
mais possivel manter os mesmos niveis de consumo das geragOes passadas. E preciso agir para consolidar a
sustentabilidade como um processo que envolve a preservacio ambiental com qualidade de vida
Provisoriamente, a sociedade, o governo, as empresas, todos ja estdo sabendo disso. Qual € o problema
entdo? O problema estd nos outros.

Bocken et al. (2014) pesquisou a literatura e desenvolveu uma reviséo integrativa dos conceitos e praticas
voltadas para modelos de negdcios sustentiveis. Todas as solugdes apresentadas passam pela ideia de
minimizagdo do consumo. Para isso é preciso uma proposta de valor que enfatize a entrega de experiéncia e
funcionalidade aos clientes, em vez de propriedade.

Contudo, o cliente brasileiro, sobretudo da classe C, vé no consumo sua oportunidade de satisfagdo de
necessidades. E o denomimado fetichismo da mercadona citado por Marx no século XIX. O brasileiro da
daseCpmumfeuchmompmdlmmmem“mmapmmedadedoqueaﬁmomhdadedas
coisas. Veja o caso dos moradores de um prédio, por exemplo, que precisam usar uma ‘furadeira’. A
tendéncia é todos comprarem uma, mesmo a utilizando uma \inica vez ao ano. Seria mais apropriado haver
apenas uma furadeira para uso comum.

Nesta logica hd uma énfase para a fincionalidade do produto, e nio na propriedade. Entrentando, o
fetichismo da mercadona, caracterizado pelo desejo de ter um produto pelo que ele representa em termos de
beleza, de poder, de consumo e ndo em termos de utilidade, pode ser uma barreira para modelos de
negdcios sustentaveis. A implantacdo desses modelos de negdcios precisa conviver com esta problematica.
A questio é holistica no sentido de demandar um trabalho de mudanga de comportamento dos
consumidores. Neste caso, o problema ndo somos nds, enquanto empresa, mas sim os oufros, os
clientes/consumidores.

O fortalecimento dos ecossistemas inovadores para sustentabilidade em que ha empresas, universidades,

hereges dos recursos naturais, comoaphuuodemultas

Sobre este tema, assista 20 video https://www.youtube.com/watch?v=Q6vH0Ynzb2I, que apresenta o caso
do Instituto Muda, uma organizagdo de educagdo e coleta de residuos solidos em prédios residenciais.

Fonte: elaboragdo dos autores.
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O Quadro 5 convida a refletir sobre como as pessoas
sao habituados a pensar os produtos sob o ponto de vista do
consumo. O que importa, quase sempre, nao € apenas a
utilidade de um bem ou servigo, mas demonstrar a sua posse.

O empreendedorismo sustentavel rompe com essa
visao, estimulando o pensar do consumidor em termos de
utilidade dos produtos, invés de sua propriedade.

Veja o] exemplo da Moobie acessando
https://moobie.com.br/. A empresa faz a interconexao de
pessoas que desejam compartilhar o seu veiculo com
individuos que estdo a procura de carros para alugar.

A proposta da Moobie é um tipico exemplo de um
negdcio nos moldes dos modelos de negdcios sustentaveis,
por valorizar mais a utilidade do produto do que a propriedade
do mesmo. Assim, ha reducao nos niveis de consumo.

Para pensar essa redugdo no nivel de consumo é
necessario relembrar o tripe em que se constituiu 0 conceito
de sustentabilidade e perceber sua necessaria e estreita
relagdo com o mundo empresarial: é necessario perpassar
pelo nivel ambiental, social e econOmico, ainda na fase de
planejamento empresarial, que passa pela andlise do
CANVAS. Um empreendimento deve ser pensado e planejado
levando-se em conta qual a contribuicdo que traz para a
sociedade, ndao somente com o seu produto ou servico, mas
também de que forma este empreendimento se relaciona e
preserva 0 meio ambiente, buscando rsolver e/ou minimizar
o0s impactos ja existentes.

Diante de inUmeros estudos apontandos, para o atual
enfrentamento de uma crise ambiental, pode-se dizer que
estes estudos se inserem num contexto maior, que sao os
conflitos da humanidade, ocasionados pela crise global,
conceituada de diferentes modos: “crise da democracia”, para
Castells (2005); “crise da percepgao”, segundo Capra (2006);
“transicao paradigmatica” para Sousa Santos (2010); “crise
ambiental” para Leite e Ayala (2004); e “epistemologia
ambiental” para Leff (2000). Estes autores consideram como
eixo da crise, a globalizacao da economia e seu desequilibrio;
a explosao demografica; a faléncia dos modelos hegemonicos
de desenvolvimento; a degradacao ambiental, entre outros.
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Desta forma, ndao se pode pensar em planejamento
empreendedor sem levar em conta os movimentos que
ocorrem em escala global. Castells (2005) explica que o
mundo estd em processo de transformacao estrutural de

multiplas dimensoes: tecnoldgica, econdmica, cultural e
institucional. O que pode oferecer oportunidades, mas,
também, acarreta perigos, tudo isso agravado pelo maior
problema que, para o autor, € a crise das instituicoes politicas,
cujo papel é gerenciar esta transicao.

Com os temas relacionados ao meio ambiente
merecendo destaque, especialmente, a partir da década de
1970, inicia-se, também, a construcdo do conceito de
cidadania ambiental.

Waldman (2003) acredita que o desenvolvimento
decorre do transbordamento do ambientalismo para outros
movimentos sociais, que perceberam nas reivindicacdes
ambientais um vinculo organico com as causas que
defendiam.

O autor desenvolve, numa concepgao participativa, trés
esferas de atuacao que define como indispensaveis para uma
acao efetiva de cidadania ambiental: a primeira refere-se a
administracdo publica, em seus trés niveis de atuacao —
federal, estadual e municipal. A segunda refere-se a
sociedade, com a atuagao de empresas, escolas, comunidades
de bairro, igrejas, sindicatos, movimentos urbanos e rurais,
universidades etc. A terceira esfera concretiza-se em ambito
individual, com o cidadao atuando no espago da sua casa, no
seu bairro, no seu local de trabalho etc.

Waldman (2003) lembra que de nada adianta agir em
apenas uma dessas esferas; é preciso que ocorra articulacdo
entre elas, com uma atuacao conjunta e coordenada em prol
da conservagao da natureza de modo a objetivar uma gestao
ambiental eficiente.

Observa-se que a forma como a sociedade atua nas
suas relagdes com o mundo do trabalho é uma importante
alavanca no avancgo da cidadania ambiental. Segundo o autor,
ela tem brindado o mundo com uma prddiga e envolvente
série de experiéncias de sucesso.
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Quanto ao nivel individual, a cidadania, conforme o
autor, ndao pode ser desmerecida quando se fala em
estratégias ambientais, até porque a cidadania ambiental
encontra seu suporte objetivo nos individuos.

Para Waldman (2003), a nogao de cidadania ambiental
pressup0e a construgao de uma relagdo mais harmoniosa com
a natureza; por isso, essa conduta deve estar presente em
toda a extensao da vida cotidiana, inclusive, quando se pensa
e planeja algum empreendimento:

[...] com cada cidad3ao exercitando sua
responsabilidade ambiental em toda
ocasiao que estiver manipulando bens e
materiais, buscando a finalidade mais
ecoldgica possivel em cada atitude
adotada no seu dia a dia e com
consciéncia do impacto que os mais
simples procedimentos podem provocar
no meio natural (WALDMAN, 2003, p.
557).

Nesta linha também esta Mattos (2017) que defende a
ideia de que é necessario pensar em “negdcios de valor
compartilhado”, em que todos se beneficiam: equipe e
sociedade, e onde ndo existam acdes esporadicas de
responsabilidade socioambiental, mas que esta ideia seja
intrinseca do ambiente e dos produtos e servigos que ela gera
para o mundo. Para o autor é necessario estar atento a novas
formas de enxergar o empreendedorismo, a autonomia do ser
humano, a gestao e as organizagdes sociais.

E isto passa pela revisitagdo e andlise do conceito de
empreendedor, como sendo aquele que nao aceita a realidade
de maneira resignada, sendo motivado pelo desejo de
mudanca, para gerar impacto positivo no mundo, ele ajuda a
coconstruir uma iniciativa, tendo consciéncia de seu
empoderamento, por isso assume com autonomia o rumo da
sua vida, e constrdi iniciativas que mudem a realidade para
melhor (Mattos, 2017).

E necessdrio pensar em um empreendedorismo

cidaddao, que perpassa motivacdes arraigadas baseadas
apenas no lucro para se iniciar um empreendimento e fazer
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uma andlise sistémica da realidade atual e de suas
necessidades, como ponto de partida de qualquer ideagao, em
que a preocupacao ambiental e social ndo sejam meros
“diferenciais para o marketing”, msa que genuinamente
constituam a motivacao para empreender.

Questoes para
) compreensao

Apos a leitura da unidade, descreva a seguir uma
reflexdo sobre os modelos de negdcios sustentaveis e sua
relagdo com os modelos de negdcios tradicionais.







=T NS
CONSIDERACOES FINAIS

Uma das grandes dificuldades no estudo atual sobre
empreendedorismo é conseguir encontrar uma definicdo mais
fiel sobre o que &, afinal o empreendedorismo.

Por mais que haja atualmente uma ampla produgao na
literatura sobre o tema, tais como livros, periddicos e artigos
cientificos, essa producdo costuma ser fragmentada
abordando o empreendedorismo sob o ponto de vista das
caracteristicas de pessoas e negdcios considerados bem-
sucedidos.

Neste livro, procurou-se avancar as definicdes sobre o
ser empreendedor trazendo as ciéncias administrativas para o
centro de debate como : instrumento de atuagao
empreendedora. Como pano de fundo tem-se a premissa
basica de que empreender é um ato de sonhar, agir e
recomegar.

Os sonhos estao atrelados a busca de propodsitos na
vida. Faz parte do ser mais intimo do individuo sendo o ponto
de partida. A acao demanda ferramentas para ser executada.
Nas paginas deste livro a administracao com os seus conceitos
de marketing e modelos de negdcios embasaram uma
proposta de instrumentos de trabalho para os nossos atores
empreendedores. Isso remete a ideia de planejamento.
Também explorada nas paginas deste material.

Os recomecos sao a necessidade de repensar posturas.
N3ao se constréi atitude empreendedora sem fazer coisas
quantas vezes forem necessarias. Entende agora por que o
sonho é importante? Afinal, sem o desejo dos sonhos nao
havera energia para todos 0s recomecos que serao
necessarios.

Os reinicios (ou comecar de novo) também nos impde
movimento. Isso nos coloca sempre a disposicdao para realizar
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nossos projetos mais ousados abrindo margem a imaginacao
que, alids é outra caracterisstica da atitude empreendedora.

Que esse livro tenha contribuido para vislumbrar olhares
para essa area de conhecimento.

E que possamos fazer valer, por meio do
empreendedorismo, o ensinamento do filésofo: Nenhum
homem pode banhar-se duas vezes no mesmo rio... pois na
segunda vez o rio ja ndo € o mesmo, nem tdo pouco o
homem! (Heraclito de Efeso).

Assim como uma arvore da frutos. Nos também
devemos ser capazes de produzir algo. E por que ndo, ideias
novas e criativas?
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Os sonhos estao no cerne do pensamento empreendedor. As
pessoas precisam ter sonhos, visdo, proposito e ter imaginacao
para conceberem uma ideia. O elemento-chave € relacionar a

visdo ao desejo mais intimo do individuo. A intencao é
particular e individual, ndo pertence a outras pessoas, por mais
proximas que sejam do empreendedor. Somente com tais
caracteristicas sera possivel ao individuo buscar a realizagdo de
seus sonhos. Isso trara poder de acao.

A acdo empreendedora é crucial para que 0s sonhos ndo sejam
apenas fantasias ou utopias. Agir é movimento. E dinamica. E
realizar. Se o sonhar permite alcar voos indefinidos no @mbito
da imaginacéo e da ideia, 0 agir € o retorno ao mundo pratico,
material. Acdo demanda estratégia de execucao e
planejamento. Mas sonhar € o que permite a busca por forgas
interiores para 0s grandes recomecos necessarios a vida
empreendedora.




