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CONVERSA INICIAL

Vocé ja se animou em empreender? Nao agora? Essas respostas ndo sao
obrigatdrias, muito menos precisam ser dadas neste momento, mas em alguma
fase de sua vida talvez tenha que refletir e se decidir e escolher qual caminho
seguir. Essa aula pretende dar suporte para que, quando esse momento chegar,
vocé faca as melhores escolhas e tome as decisdes mais acertadas.

Os objetivos desta aula sdo os seguintes: discutir as caracteristicas dos
novos tipos de negaocios, destacando aquilo que se espera que o empreendedor
precisa cuidar para atrair clientes que possuem outras expectativas e exigéncias;
depois, trataremos do tema criatividade e inovacdo. Em seguida, nosso olhar se
voltara para as caracteristicas do novo consumidor. Trataremos na sequéncia da
relacdo entre sustentabilidade e empreendedorismo. E, para finalizar, os

destaques sao para os cuidados que se deve ter ao se empreender.

CONTEXTUALIZANDO

O mundo mudou muito nas Uultimas décadas: novas empresas e
especialmente modelos de negdécios surgiram, novas formas de se oferecer
produtos e servicos sofreram grandes mudancas pois a disponibilizacdo das
tecnologias, o surgimento e solidificacdo das redes sociais viraram muitos
negoécios de cabeca para baixo. Conhecer essa realidade por meio de estudos,
dados e fatos é obrigacdo dos novos empreendedores. Se ignorarem todas
essas alteracdes, se criardo apenas negdécios para os consumidores do passado
e ndo para os do presente e do futuro.

Dessa forma, ao se pensar em novos empreendimentos ou nos ja
existentes, faz-se necessario considerar a realidade atual em termos do que o
consumidor valoriza na hora de suas escolhas e, para tanto, a criatividade e a
inovacdo devem fazer parte do dia a dia das empresas, que s6 assim continuarao

sendo atrativas para um consumidor cada vez mais bem informado e exigente.

TEMA 1 — CARACTERISTICAS DOS NOVOS TIPOS DE NEGOCIOS

Sabe aquele negdcio que vocé conhece e reflete: “como ndo pensei nisso
antes?”. Esses empreendimentos surgem todos os dias, alguns sobrevivem,
outros ndo, alguns séo realmente inovadores e diferentes e outros sé séo

diferentes. Ai esta o segredo em se pensar nas ideias de negocios para o futuro:




elas tém que ser uma mistura de tudo o que temos hoje, mas com algo inovador,
seja em termos de produto, de servico, de design, de utilidade, de funcionalidade,
de preco, de praticidade e, acima de tudo, que responda a alguma necessidade
do consumidor que talvez nem ele mesmo saiba ainda que a tem.

Para facilitar sua vida, descrevemos abaixo alguns aspectos que devem
ser considerados na criagcdo e na implementacdo de modelos de negocios

inovadores:

e Ele precisa proporcionar uma experiéncia: o cliente ndo quer mais
apenas produtos ou servigos, ele quer vivenciar algo, quer sentir, guardar
em sua memoria afetiva. Assim, desde o tapete de entrada, a forma de do
seu colaborador cumprimentar, 0 aroma, o visual, as cores e a decoragao
da loja, o uniforme utilizado, a maneira de apresentacdo do produto ou
servico devem ficar registrados como algo diferente. A empresa precisa
“fisgar” o cliente pelo lado afetivo;

e Ele tem gque ser minimalista: cada vez mais 0os consumidores estdo se
voltando para a simplicidade. Assim, valorizam produtos e servigos que
ndo sejam cheios de enfeites e adornos, ele quer algo especifico, que
atenda a sua necessidade, mas néo deseja para tanto que tenha que fazer
peripécias para acessar o produto ou servico, ou mesmo que tenha que
pagar uma fortuna por algo que nao lhe sera (til;

e Tem que estar conectado: as tecnologias estao ai, o cliente quer utiliza-
las até para saber se seu pet ja esta pronto e vindo para casa, ndo quer
ter que ligar, esperar chamar, alguém atender, ir verificar para saber de
algo, ele quer praticidade e agilidade, e as tecnologias disponiveis podem
responder a isso. Os apps sao uma saida para isso, mas é bom lembrar
gue nao € barato desenvolver um aplicativo para uma determinada
funcdo, mas se houver volume, escala, é claro que o investimento vale a
pena. Podem-se utilizar os apps genéricos, aqueles que servem para
varias finalidades e empresas;

e Multiuso: as pessoas querem ter produtos ou utilizar servicos que
possam ser aproveitados ou compartilhados por outras pessoas. Talvez
nao seja tao simples pensar em um negocio que tenha essa possibilidade,
ser criativo e pensar fora da caixa é essencial para alcancar esse patamar.

e Origem dos itens que compdem o produto ou pessoas que estao

envolvidas naquela prestacéo de servi¢os. A cada dia mais, o consumidor




tem pesquisado a origem da empresa, quem S&o seus parceiros, de onde
vém seus produtos ou com quem estd em parceria para prestar um
servi¢o. Cuidar da origem, de onde vem, com quem se junta é essencial
para responder positivamente a esse tipo de cliente;

Simplicidade: estamos voltando as nossas origens, que tudo era mais
facil, menos complexo e complicado, as pessoas querem cada vez mais
interagir com empresas que privilegiem o simples, o pratico, o rapido e
eficiente. Pensar em processos e produtos que atendam a essa
caracteristica dos segmentos de clientes & um diferencial importante;
Valores e postura do empreendedor: fatores que hoje o cliente observa
e considera na hora da escolha da empresa com a qual ira gastar seu
dinheiro. Definir claramente um posicionamento e pratica-lo pode atrair
um publico que é formador de opinido, que é fiel e valoriza empresas com
essa postura;

Valorizagéo das pessoas: o consumidor ndo quer apenas entrar em um
site ou em uma loja e adquirir um produto ou usar um servico. Ele primeiro
observa, pergunta e questiona se as pessoas que ali trabalham séao
respeitadas e valorizadas. Se perceber algo diferente disso, com certeza
fara outra opc¢éo;

Parcerias com outros negocios complementares: € comum hoje os
coworkings, os compartilhamentos de espacos, de tecnologia, de custos,
pessoas para atingir um maior niamero de clientes e reduzir custos. Assim,
pense em um negocio que possa contar com outras empresas e nao seja
limitado, abra sua mente para novas possibilidades;

Estratégias bem claras e definidas: ao se modelar um negdcio ou
preparar um plano de negécios, o futuro empreendedor tem que ter claro
qual é o modelo do seu negdcio e qual ou quais estratégias ira utilizar
para o lancamento e gestdo do empreendimento. Se isso nao estiver
claro, o futuro empreendedor ira discutir com um cego sem bengala ou
cao-guia;

Relagdo proxima com o cliente: ele quer resolver os seus problemas
com uma ligagdo, com uma mensagem via aplicativo, um e-mail, uma
visita. Ele quer que sua solicitacao seja atendida integralmente, n&o quer
mais ouvir desculpas, ndo quer mais se enganado, ndo quer mais esperar

eternamente por uma saida que o respeite enquanto consumidor;




Cultura e clima organizacional que primem pelo respeito, pela
valorizagdo das pessoas (clientes e colaboradores), que incentivem
praticas éticas, que acrescentem e proporcionem um ambiente leve e
digno para as pessoas ali trabalharem e dali retirarem o fruto de sua
subsisténcia e existéncia. Mas que nao se esqueca de que todo negdcio
precisa produzir lucros e resultados para existir, crescer e permanecer no
mercado;

Lucro e sustentabilidade: todo negdcio comercial no sistema capitalista
de producéo precisa dar aos seus empreendedores ou acionistas retorno
financeiro, mas isso ndo deve significar que tudo vale a pena para
alcancar esse objetivo. A cada dia mais os consumidores estao atentos a
essa relacdo de geracéo de lucro e orientacdo para a sustentabilidade;
Diversidade de ideias, de valores, de tipos de pessoas, de credos, de
orientacdo sexual entre outras possibilidades. Isso ndo é moda, é
realidade: novos empreendimentos devem considerar a questdo da
diversidade para seus quadros, para seus segmentos de clientes. Estar
preparado para contratar e manter pessoas que ndo sejam somente o
esteredtipo da pessoa branca, magra e heterossexual deve mudar;
Saudabilidade: os negdcios, sejam de produtos ou de servigos, devem
levar isso em consideracdo. Cada vez mais as pessoas, de diferentes
segmentos e perfis, estdo em busca de algo que, se nao trata algum
problema, ao menos ndo causa nenhum outro. Assim, trabalhar para que
o consumidor perceba esse diferencial em sua marca € essencial para o
sucesso;

Canais de relacionamento que funcionem: o cliente espera e cobra das
empresas que disponibilizem canais para esclarecer duvidas, conhecer a
empresa, seus produtos e servigos que sejam de facil acesso, intuitivos e
gue funcionem efetivamente;

Propostas de valor impregnadas na pratica da empresa e ndo apenas
em suas propagandas e divulgacodes. Os clientes querem perceber, sentir,
experimentar aquilo que sua fornecedora diz que sao seus diferenciais. O
cliente quer ver isso funcionando no atendimento, na qualidade do
produto, na agilidade do atendimento, na assisténcia técnica, durante o
uso, ou seja, ndo basta apenas propagandear, é preciso disponibilizar

para percepcao e uso.




TEMA 2 — CRIATIVIDADE, INOVAGAO E EMPREENDEDORISMO

Em um mundo em constante transformac¢éo, com mudancgas que ocorrem
todos os dias, com novas tecnologias, produtos, servicos e com 0s consumidores
sempre em busca de algo a mais, ter criatividade é uma condi¢do
importantissima para o empreendedor, pois ela sera necessaria como um dos
requisitos para manter seu empreendimento no topo, tendo a capacidade de
continuar atraindo clientes, sejam eles pessoas fisicas ou juridicas.

Criatividade e Inovacdo sdo as mesmas coisas? Nao sdo, porém sao
complementares. A primeira esta relacionada a atitude, ao instante em que se
tem a ideia diferente para resolver certo problema ou pensar algo novo ou
revolucionario. A inovacgao é a aplicacdo daquela ideia, tornando-a realizavel e
viavel economicamente, proporcionando resultados positivos para a empresa ou
sociedade. Para Chiavenato (2003, p. 245), “A criatividade provém da
inconsisténcia e permite descobrir novas combinagfes de fendmenos até entéo
separados”. E ainda, “Criatividade é o desenvolvimento de respostas novas e
Gnicas a problemas ou oportunidades do momento” (Chiavenato, 2003, p. 407).

Dessa maneira, 0 ato de pensar em algo inusitado, que ndo esta ligado a
algo fenomenal, mas sim novo, esta vinculado ao conceito de criatividade. E
criar, € deixar a mente livre para fazer associacfes inesperadas. Com isso,
teremos algo diferente do que os outros haviam pensado até entéo.

Em seu artigo “Modelos inovadores como diferencial competitivo de
negocios”, Alves, Freitas e Rolon (2014, p. 80-81) afirmam que:

Criatividade é pensar coisas novas, inovacao é fazer coisas novas e
valiosas. Nesse sentido, inovar é implementar um novo ou
significativamente melhorado produto (bem ou servigco), processo de
trabalho, ou pratica de relacionamento entre pessoas, grupos ou
organizagdes. Quanto a criatividade é ter a habilidade de gerar ideias

originais e Uteis, e solucionar os problemas do dia a dia [...] podemos
entender que a criatividade é uma peca-chave na inovacao.

Assim, a primeira criatividade é o pensar; € o estalo mental que permite
ao seu autor vislumbrar novas possibilidades, enquanto a inovacgéo vai além; é
a colocacdo em pratica da ideia tida, de forma que seja rentavel produzindo
resultados financeiros.

Um exemplo da valorizagdo e estimulacdo da criatividade em seus

colaboradores € a empresa 3M:




Para melhorar a competitividade, a 3M também investiu pesadamente
em tecnologia. As mudancas na empresa se somam a outras
estratégias que a 3M mundial mantém para continuar sendo o mais
inovadora possivel. Como forma de estimular a criatividade, todos os
funcionarios tém 15% de seu tempo de trabalho livre para fazer o que
quiserem, sem precisar apresentar resultados. Mundialmente, a
empresa aplica cerca de 6,5% de sua renda total (US$15 bilhdes) em
pesquisa e desenvolvimento de novos produtos. (Chiavenato, 2003, p.
224)

Ja para Dolabela (2006, p. 3), numa visdo mais inspirada em relacéo ao
termo criatividade, “A criatividade esta presente em quem se dedica com
abandono a um tema, algo alcancével somente pelos apaixonados. Apenas o
sonhador que busca a realizacdo do seu sonho é protagonista e autor de sua
vida”.

J& para Girardi, Azevedo e Franklin (2001, p. 59), “As fases da produgao
de ideias inovadoras comecam com a pesquisa do que inovar. Absorvidas as
diversas informacfes pertinentes, exploram-se, através da criatividade, as
formas de chegar a algo de interesse coletivo”.

Sendo a criatividade uma atitude, ou seja, uma predisposi¢ao para algo,
uma intengdo para pensar no novo, no original, no exclusivo, no inédito, ela ndo
ocorre de forma magica e fantastica, embora algumas criacbes possam sim se
dar dessa forma, mas séo raras. A criatividade € um processo, com inicio, meio
e fim. A seguir, descrevemos o0 pré-requisito e fases presentes no processo
criativo (preparacao, incubacao, iluminacdo e verificacdo). Para tanto, nos
nortearemos pelos escritos de Kneller, autor da obra Arte e ciéncia da
criatividade (1978).

O pré-requisito que esta presente no processo criativo € a apreensao,
denominada pelo autor como o primeiro insight, o estalo inicial de que algo
precisa de solucédo, de mudanca, de alteracdo, de novidade, de acréscimos ou
retiradas, para que continue oferecendo resultados positivos. E aquele momento
em que ainda que sem muita razdo ou racionalidade, o individuo se d& conta de
gue algo pode ser diferente do que se apresenta em sua realidade.

A seguir, vem a primeira fase, a preparacdo. Nesse momento/fase, a
preparacdo € o momento em que o individuo ird se concentrar em obter dados,
informagdes e, com isso, chegar a novos conhecimentos que lhe possibilitem
resolver o problema diagnosticado ou detectado que necessite de resolucéo.

Uma vez munido de informacgfes, vem a segunda fase, a incubacao,

quando ocorre certa pausa de acao para que tudo o que foi buscado e




pesquisado possa encontrar seu lugar, fazer os devidos arranjos, sejam
conscientes ou nao.

O préximo momento é designado pelo autor como iluminacéo. Imagine,
para tanto, aquele toque, aquela sensac¢éo, aquele subito pensar inédito, em que
tudo parece se encaixar e em que as pecas caminham sozinhas para se
arrumarem, se agruparem de forma ndo pensada racionalmente, em que ha uma
percepcao de algo quase sobrenatural, somente quase.

O criador pode estar ouvindo mdusica, praticando esporte, fumando,
descansando, dirigindo, meditando, isolado ou no meio da multiddo e, de
repente, ndo mais que de repente, surge uma luz, vem a ideia que ira fechar,
unir, congregar dados e informacdes que |Ihe possibilitem apresentar a solucéo
a algo que vinha buscando uma saida. Vencida essa etapa, vem a proxima,
denominada por Kneller (1978) como a verificagao.

Essa fase € o momento de deixar o inconsciente de lado e utilizar a razéo,
a fim de que se possa analisar, estudar, entender, perceber qual € o problema,
qual é a solugdo e como elas melhor se encaixam, como se pode operacionalizar
a solucdo, como coloca-la em prética de forma rapida, segura e que propicie
inovacao, ou seja, que produza resultados positivos a empresa.

Para que seja executada, a ideia tida durante a iluminagdo pode ser
revista, repensada, reelaborada para que se encontre o melhor e mais rapido
meio de vé-la colocada em pratica.

O empreendedor deve estimular, como lider, que sua equipe utilize seu
potencial criativo para melhorar processos, aprimorar produtos, agilizar entregas,

enfim, fazer da empresa uma atracao continua para seus segmentos de clientes.
TEMA 3 — CARACTERISTICAS DO NOVO CONSUMIDOR

Se existem varios aspectos que devem ser observados para quem deseja
empreender, isso ocorre porque o consumidor jA ndo é mais o mesmo do
passado. Ele ganhou forca e poder nas ultimas décadas, pois passou a entender
que ele pode, que tem poder de barganha, que € importante para as empresas.
Atentar para as caracteristicas relevantes desse novo consumidor € primordial

para que a empresa tenha sucesso nesse mercado tdo concorrido.

e A primeira e importante caracteristica do consumidor da atualidade é que

ele é e esta conectado, estd nas redes sociais, participa de inUmeros




grupos de WhatsApp, tem opinido formada, influencia e é influenciado.
Isso tem dois lados: por ter mais informacdes, pode fazer melhores
escolhas; de outro lado, ficou muito mais exigente, ndo aceitando
qualquer coisa como verdade absoluta e inquestionavel;

Ele quer sua vida facilitada, ndo quer esperar, quer atendimento online o
tempo todo. Até comeca a conversa com um robd, mas se cansa
rapidamente e busca formas mais efetivas caso ndo encontre o que
precisa;

On-line e presencial, ele é multipresenca, esta o tempo todo on-line para
pesquisar produtos e servicos, mas também se dispbe a ver o produto
fisicamente. Assim, quanto melhor e mais efetivos forem os canais de
comunicacédo, venda e entrega, maior a chance de aquela empresa ser
escolhida entre a variedade de opcdes que ele pode acessar com um
clique;

Inconformado, ele ndo aceita passivamente qualquer situacdo ou
caracteristica de um produto ou servico que venha a adquirir, reclama da
demora, da funcionalidade, do excesso de embalagem, da propaganda
considerada enganosa, de promessas ndo cumpridas, de apoio a pessoas
ou causas que considere inadequadas;

Esta aberto as novas experiéncias, novas formas de fazer, de usar, assim
empresas tradicionais que evitam modernizar-se podem estar com seus
dias contados. O consumidor, por ter acesso a uma gama maior de
informac¢des do que tinha no passado, se abre para 0 novo, mas consegue
permanecer fiel se houver uma relacdo construida na confianca e que
proporcione beneficios matuos;

Faz parte de comunidades de marca, por isso tem acesso a outras
pessoas com seus mesmos gostos e comportamentos. Juntos eles sdo
mais fortes, conseguem mobilizar mais pessoas, conseguem pressionar
mais. Mas também é uma rica fonte para aproximar pessoas de marcas;
€ uma questdo de saber usar isso a favor da empresa;

Empresas comprometidas com a responsabilidade e gestdo
socioambiental sédo preferidas e valorizadas pelo consumidor, que quer
perceber se hd comprometimento, ndo apenas discurso ou falacias.
Valores versus prec¢o: essa correlagédo tem que ser equitativa, justa. O

cliente quer que a empresa professe seus valores, suas crencgas, seu
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posicionamento frente aos grandes temas da atualidade e ndo se apega
apenas ao preco na hora de decidir pela opcédo A ou B. Misséo, visédo e
valores devem estar alinhados com a pratica diaria da organizacao;
Consumidor cocriador: por estar intimamente ligado & marca, pelas vérias
possibilidades que existem hoje, via redes sociais, ele acaba tendo papel
importante na mudanga de um produto ou servi¢o, na forma de oferta, de
entrega, em suas caracteristicas e mesmo funcionalidade, pois ele
participa constantemente dando ideias, fazendo criticas e sugestoes;
Influenciado pela opinido de outros consumidores, ele considera
importante e leva em conta o0 que outros consumidores estdo falando de
determinada marca, de seus produtos, servicos e atuacdo. Assim, ao se
preocupar com o consumidor na atualidade, a empresa deve estar
preocupada em ter ciéncia do que seu consumidor esta expressando,
especialmente via redes sociais, e agir para reparar possiveis danos para
gue isso nao vire uma bola de neve e que se torne um tormento para seus
gestores;

A populagdo brasileira estd envelhecendo, assim produtos, servicos,
propostas de valor e/ou canais devem estar alinhados com as novas
caracteristicas desse consumidor. Saber ao que ddo importancia e
responder a isso adequadamente é um dos desafios na atualidade;
Smartphone, o mundo do consumidor acontece ali, da pesquisa de um
preco a compra de uma casa, o celular € o aparelho pelo qual passam
essas transacfes. Disponibilizar acesso a produtos e servicos que
funcionem bem por meio desse aparelho € uma exigéncia premente.

O omnichannel integra lojas fisicas, virtuais e compradores. Esse
consumidor valoriza essa integracdo, essa vida de facilidades que pode
ser oferecida a ele. Assim, € missdo da empresa trabalhar para integrar

canais e torna-los eficientes;

Para Samara e Morsch (2005), o novo consumidor ndo € caracterizado

por poucas caracteristicas, mas por uma ampla forma de descri¢cdo, pois seu

perfil se estendeu, ampliou-se com 0s novos tempos e novas tecnologias.




Quadro 1 — Velhos e novos consumidores

Velhos consumidores Novos consumidores

Mais passivos e pouco empoderados Ativistas e mais empoderados
Mais figis Menos fiéis

Com tempo Sem tempo
Predominantemente locais Locais e globais

Procuram satisfazer necessidades Buscam experiéncias e satisfazer desejos
Menos bem informados Bem informados

Buscam conveniéncia Buscam praticidade
Sincronizados Individuais

Conformistas Independentes
Eventualmente envolvidos Constantemente envolvidos

Fonte: Samara, 2005.

Samara e Morsch (2005, p. 247) afirmam que “O novo consumidor exige,
em consequéncia, novas atitudes e novas posturas do profissional de marketing.
Para conquistar e fidelizar o novo consumidor, o marketing também precisa
evoluir’. Para o empreendedor, essa afirmacao traz algumas implicacées: como
geralmente os negdcios, ao serem iniciados, sdo pequenos, pouco estruturados
e com um quadro enxuto de colaboradores ou prestadores de servigos, a funcéo
de entender esse novo consumidor e atender a suas exigéncias € um dos papeis
fundamentais do empreendedor. Entre outras coisas, este deve se preocupar e

cuidar do marketing para que consiga continuar atingindo o consumidor atual.
TEMA 4 — SUSTENTABILIDADE E EMPREENDEDORISMO

Desde o momento em que o homem passa a explorar a terra, para dela
tirar sua subsisténcia, ele a degrada, a destréi, a suga até perceber que se
continuar nesse movimento e agao, em pouco tempo as geragdes futuras néo
terdo de onde tirar seu sustento. Assim, o homem, que é um ser inteligente, opta
por comecar a pensar em diminuir o impacto de suas a¢des sobre a natureza e,
para tanto, comeca a exigir que todos, ou sua grande maioria, possam atuar para
preservar ou causar sempre o menor impacto possivel no meio em que esta

colocado.

Posso pensar somente em mim, enquanto muitos pagam o preco do
meu sucesso? Os produtos e 0s servicos que serdo ofertados pelo
negocio respeitam as regras ambientais e 0 espaco comum? Minhas
acOes empresariais sdo permeadas por a¢fes de inclusdo social e de
distribuicdo de renda? (Schneider; Castelo Branco, 2012, p. 98)

Esses questionamentos ndo ocorreram por acaso, mas pela propria

pressdo exercida pela sociedade contemporanea, a qual passou a cobrar das

empresas uma visdo que esteja acima do lucro a qualquer custo, que estejam
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mais preocupadas com os impactos de suas acdes no meio ambiente, nas
comunidades em que estdo instaladas, nos trabalhadores que fazem parte de
seus quadros e, mais que isso, que se preocupem em dar retorno a sociedade e
nao apenas que vise ao lucro e o busque a qualquer custo.

Criar um novo negacio, por si s0, ja € um grande desafio. Pensar e realizar
esse negocio com a preocupacao de reduzir discrepancias sociais e ambientais
deixadas pelos precursores do progresso € ainda mais desafiador,
principalmente porque exige criatividade e inovagdo na busca de solugdes
comuns, visando ao bem-estar coletivo e individual e fazendo com que a riqueza
seja mais bem distribuida, a facilidade ao crédito seja estimulada e o0 meio
ambiente seja respeitado (Schneider; Castelo Branco, 2012, p. 99)

Essas preocupacdes hoje fazem parte dos questionamentos que futuros
empreendedores realizam, muitas vezes, nao por terem uma consciéncia social
ampla e bem formada, mas porque sabem que se ndo se preocuparem com 0
meio no qual estdo inseridos, sofrerdo as consequéncias da lei, o que lhes
custara, além de muito incomodo, muito dinheiro. Quando se trata de dinheiro,
todos os empreendedores sao inteligentes o bastante para se preocuparem e,
mais que isso, agirem dentro dos parametros legais e sociais esperados a fim de
gue possam responder a esses anseios.

O desafio da sustentabilidade proposto a esse novo estilo de
empreender envolve uma mudanca completa de valores, de
comportamentos, de atitudes dos seres humanos e da sociedade. A
responsabilidade pelo processo de manutencdo e melhora das
condicdes de vida em sociedade envolve as empresas, a sociedade, o
governo e os individuos. Faz-se necessério, portanto, um pensar e um
fazer diferente, com criatividade, inovacdo e empreendedorismo
voltados & geracéo de equilibrio entre rentabilidade, respeito ao meio

ambiente e responsabilidade social. (Schneider; Castelo Branco, 2012,
p. 100)

Diante do exposto, cabe ao futuro empreendedor ir além de fazer um
planejamento puro e simples do seu futuro negécio, pois é preciso refletir que
tipo de empreendedor quer ser. se um ser comum, que irA comecar uma
empresa e buscar o lucro a qualquer custo, ou se estara disposto a gastar tempo
e energia para suplantar as dificuldades que encontrar para ter um negocio que
seja sustentavel, que privilegie o conjunto e ndo apenas seus objetivos, que va
além, que se preocupe com meio ambiente, com a comunidade, com a

sociedade em geral, que faca do seu empreendimento um motivo de orgulho
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para seus clientes, um espelho para seus concorrentes e para ir um motivo a

mais para dormir de consciéncia tranquila, sabendo que esta fazendo sua parte.
Para Andion (2003, p. 3)

Em geral, o termo desenvolvimento é interpretado como sindnimo de

promocdo de crescimento, progresso e aumento de riqueza,

caracterizando o estagio econdmico, social e politico de uma dada

comunidade com altos indices de rendimento dos fatores de producéo
(capital, trabalho e recursos naturais).

Porém, a mesma autora destaca que essa definicdo s6 pode ser
entendida com base em uma analise histdrico-social e ndo apenas conceitual,
até porque os conceitos também sofrem alterac6es com o decorrer do tempo e
dos fatos que ocorrem no transcorrer do tempo e dos acontecimentos.

Para Schneider e Castelo Branco (2012, p. 102), “O empreendedor do
século XXI precisa ser aquele que tem consciéncia, planeja e age em prol do
desenvolvimento local sustentavel (DLS). Precisa atuar como um ser desperto”.

Isso significa ir para além da busca do lucro. O empreendedor socialmente
responsavel e que se preocupa com a sustentabilidade deve estar atento a varios

fatores que levardo seu empreendimento a trilhar o caminho da sustentabilidade:

e Comecar por definir em trabalhar dentro da lei e da ordem, sem querer
valorizar o jeitinho brasileiro, sem pensar que tudo € possivel, que um
pequeno comprometimento aqui e outro ali ndo fara a diferenca;

e Passa pela escolha de produtos e servicos a ser produzidos e
comercializados que atendam as regras e as normas do pais no qual a
empresa esteja instalada, seguindo-as, mas procurando fazer mais do
gue apenas obedecer a regras impostas, indo além no sentido de pensar
em todos os aspectos que possam ferir algumas delas;

e Se o0 empreendimento for de cunho social, administrar ndo para buscar
reconhecimento pessoal ou recompensas financeiras, mas para ajudar a
guem ou qual area de fato for o objetivo maior daquele empreendimento;

e Ser um propagador de boas préticas de gestdo e atuacéo para que sirva
de exemplo aos seus parceiros, fornecedores e até concorrentes. Fazer
diferente por acreditar que pode fazer a diferengca no mundo;

¢ Instalar-se em local onde cause o maximo de efeito possivel, onde seja
possivel contribuir com o local, seja com empregos, seja proporcionando

renda as pessoas que se dispuserem a trabalhar em seu negocio;

ad
/K:S&A .
I‘J
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Difundir boas praticas de gestdo e comercializagédo a fim de que vire um
exemplo em sua comunidade e para as futuras geragoes;

Contratar e manter pessoas com contrato de trabalho dentro dos
parametros legais, com vistas a garantir direitos e oferecer retorno aos
gue estejam contribuindo com seu empreendimento;

Usar métodos de trabalho e produgcédo que nao agridam a natureza; pelo
contrario, que a respeitem e a valorizem;

Ter politicas claras de negociacdo e comercializacao de bens e servicos,
respeitando o consumidor por meio de produtos que nao oferegcam riscos
a sua saude;

N&o ter em seu quadro e cuidar para que seus fornecedores também néo
se utilizem de trabalho infantil em seu empreendimento;

Pagar salarios justos que permitam aos seus colaboradores ter uma vida
justa e digna;

Oferecer condicbes de trabalho seguras, a fim de preservar a vida e
valoriza-la.

Contribuir com a comunidade na qual esteja instalado, seja com produtos,
servicos, auxilios ou suporte a algum projeto social;

Implementar politicas que valorizem a diversidade dentro da empresa e
gue esses valores se espalhem pela comunidade, sendo reconhecida
como uma empresa que valoriza e respeita as pessoas independente de
sua religido, cor, preferéncia sexual, peso ou sexo;

Estimular e criar espacos para a participacdo dos colaboradores na
gestdo do negécio com a finalidade de levar seus colaboradores a se
sentirem como parte integrantes e importantes daquela empresa e nao
apenas com apenas forca de trabalho necesséario;

Aperfeicoar suas praticas constantemente com vistas a se manter

atualizado em relacao as politicas socialmente responsaveis.

Conforme afirmam Schneider e Castelo Branco (2012, p. 102),

Empreendedores sustentaveis ndo nascem prontos, é preciso forma-
los. Neste processo de formacdo, conceitos de responsabilidade
social, ambiental e justica social precisam estar presentes. Logo,
pensar o futuro é estar consciente de seu papel na sociedade, de
maneira ética, com respeito aos valores como solidariedade,
cooperacéo, comprometimento, incluséo e retorno econdmico e social.
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Essa formacédo de empreendedores sustentaveis € responsabilidade de
todos na sociedade, passando pelos governos, responsaveis pela educacéo,
pelos préprios empreendedores que devem buscar formar ou contribuir para a
formacao das geracoes futuras de gestores de forma que possam ter valores
como respeito e ética com integrantes de seu carater, aléem da sociedade em
geral, que deve estar atenta para fazer as devidas cobrancas para que essa
formacdo seja continuada e que ndo ocorra somente frente a momentos criticos
ou de necessidades extremas.

Porque pensar em um empreendimento sustentavel é pensar de forma
ampla e atuar em varios fatores para se alcancar os objetivos que se propdem.
Schneider e Castelo Branco (2012, p. 105) colocam que “a sustentabilidade
compreende a atividade que respeite a diversidade cultural, e que pode ser
assim classificada: economicamente viavel; socialmente justa; ambientalmente
correta”. Porque se um empreendedor deseja na atualidade ser reconhecido
como alguém de valor, alguém que esta empreendendo para somar, para
contribuir, deve estar atento ao tema sustentabilidade, do planejamento a acao

gue regera seu empreendimento.
TEMA 5 - CUIDADOS AO EMPREENDER

Para Dantas (2008), o que se vé na midia, entidades apoiadoras ou
promotoras de empreendedorismo € a disseminacdo de uma visdo muito
romantica e angelical do que seja ser empreendedor. E uma concepg¢édo de um
mundo cor de rosa, de quase uma fantasia do mundo perfeito. Assim ele afirma:

O empreendedorismo é (til, é positivo e importante para o
desenvolvimento de paises e regifes. Mas ndo é o mar de rosas que
apregoam. Os artigos e livros que tratam do empreendedorismo
costumam apresenta-lo como a solucdo para todos os males. E raro
encontrar, por exemplo, documentos que discutam ndo apenas as

vantagens do empreendedorismo, mas também as suas
desvantagens. (2008, p. 3 e 10)

Essa afirmacao é muito relevante, pois sempre o tema empreendedorismo
ou mesmo intraempreendedorismo sao tratados na literatura ou por especialistas
em suas palestras ou colocagdes sempre de forma a mostrar uma imagem que
nao corresponde a realidade. Chega-se até criar em seus ouvintes uma falsa

ilusdo de que basta empreender para obter 6timos resultados, sucesso e riqueza.
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Mas, na pratica, ndo € isso que ocorre. A seguir, listamos alguns aspectos

gque fazem do ato de empreender uma atividade de média a alta complexidade e

risco:

1.

10.

11.

12.

Falta de preparagéo do futuro empreendedor para elaborar um plano de
negocios com conteudo confiavel e que Ihe possibilite planejar, executar
e administrar o empreendimento;

Alto nivel de burocracia para abertura da empresa e autorizacfes
necessarias para seu funcionamento dentro dos padrdes legais;
Desconhecimento da area de gestdo de pessoas, 0 que leva o
empreendedor a recrutar e selecionar mal, ndo ter condi¢cfes de treinar
adequadamente e criar mecanismos de motivagao para sua equipe;
Dificuldade do empreendedor em fazer a gestdo financeira do seu
empreendimento, antes da abertura e depois do inicio das atividades e
esse € um ponto crucial que levara ao sucesso ou ao temido fracasso;
Falta de conhecimento do mercado em que ird atuar ou atua por nao
saber ou nao querer realizar pesquisas ou mesmo nao ter condi¢cdes
financeiras para contratar empresa especializada;

Limitacdo na elaboracdo de preco de venda, sem considerar os reais
custos e necessidade de rentabilidade;

Falta de comprometimento de sua equipe com padrdes de qualidade
necessarios para o sucesso do negocio, isso por causa da falta de
experiéncia na gestao de equipes;

Dificuldade em obter financiamento junto ao sistema financeiro, o que
dificulta se ndo a sobrevivéncia da empresa, no minimo a impossibilita
de inovar e crescer;

Dificuldade do empreendedor em utilizar recursos tecnoldgicos que
facilitem a gestdo e aumentem seu controle sobre a empresa como um
todo;

Impostos altos o0 que o faz ou sonegar ou ter de incorporar ao custo do
seu produto ou servicgo inviabilizando uma participacdo mais efetiva no
mercado em relacdo aos seus concorrentes mais bem estruturados;
Dificuldade em enxergar as proprias limitagdes, o que o faz a ndo buscar
maior nivel de preparacéo ou qualificacao;

Dificuldade em pensar em meios mais efetivos de propaganda e

marketing o que o leva fazer somente o “arroz com feijao” na promogéao
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de seus produtos/servi¢os junto ao seu publico alvo — quando tem este
bem definido e claro;

13. Problemas para escolher os meios mais eficazes para fidelizar seus
clientes, o que ndo Ihe permite manter um equilibrio entre vendas,
despesas e faturamento;

14. Excesso de otimismo antes e durante os primeiros meses do novo
empreendimento e quando percebe a realidade, a situacéo, por vezes,
ja é insustentavel;

15. Baixo retorno financeiro ao empreendedor, 0 que o desestimula
rapidamente, pois percebe que tinha melhores condi¢cdes financeiras

guando era apenas empregado.

Os aspectos listados acima ndo devem servir para desencorajar ou
desmotivar futuros empreendedores; pelo contrario, eles estdo aqui
apresentados com a finalidade de fazer o futuro empreendedor a passar a ver
seus projetos de tornar-se empresario de forma mais realista e com isso leva-lo
a pensar, pensar, pensar e se preparar muito e exaustivamente para o grande
desafio, que é constituir uma empresa e, mais que isso, fazé-la ter sucesso.
Porém, ndo se pode perder o bonde da histéria, ou seja, ndo se deve gastar mais
tempo que o necessario no planejamento e preparacdo e com isso perder o time

de iniciar o empreendimento.
TROCANDO IDEIAS

Se fosse empreendedor hoje, levaria em conta quais caracteristicas do
mercado e do consumidor para estruturar seu BMG Canvas e seu Plano de
Negdcios? Sao tantas mudancas pelas quais passamos nas Ultimas décadas
que pensar em lancar mdo de um empreendimento é uma tarefa complexa que
exige de quem a toma como desafio dedicagdo e comprometimento para

alcancar esse dificil objetivo.
NA PRATICA

Ao empreender, decisOes precisam ser tomadas em relacdo a quais
diferenciais a empresa apresentara ao mercado e segmento de clientes, quais
serdo 0s canais mais efetivos que serdo escolhidos para se entregar as

propostas de valor elencadas, qual sera a melhor forma de iniciar e manter
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relacionamentos saudaveis, produtivos e positivos com os clientes, de onde virdo
as receitas, quem serao 0s parceiros, entre tantas outras questées. Para de fato
se diferenciar em um mercado tdo competitivo, o desafio € usar e abusar da
criatividade com vistas a apresentar diferenciais que atraiam clientes para sua
marca. Assim, fazer as reflexdes com base nos contetidos desta aula e coloca-
los em prética é a garantia que o empreendedor esta atualizando e fazendo sua

parte para tornar seus empreendimentos em empresas de sucesso.
FINALIZANDO

Nesta aula iniciamos discutindo as caracteristicas dos novos tipos de
negécios, destacando aquilo que se espera que o empreendedor precisa cuidar
para atrair clientes com outras expectativas e exigéncias. Depois, tratamos do
tema criatividade e inovacdo. A seguir, nosso olhar se voltou para as
caracteristicas do novo consumidor. Tratamos na sequéncia da relagdo entre
sustentabilidade e empreendedorismo e, para finalizar, os destaques foram para

os cuidados que se deve ter ao se empreender.
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