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Mudar, empreender, crescer

Abrir o proprio negdcio € saida em
tempos de recessao; mas € preciso

saber aonde pisar

uros altos, PIB baixo, queda
nos indices de emprego
formal. Os progndsticos para
2015, de acordo com a frieza
das planilhas, ndo é animador.
No entanto, hd quem faca dessa
miscelanea de nimeros uma férmula
de incentivo para a reinvengao
profissional e de seus negécios. Se
ndo estd bom da maneira atual, €
possivel melhorar por conta propria.

Empreender, contudo, ndo significa
dar passo em falso. Caminhar as
cegas somente acentua os problemas.
Planejamento, pés no chio e
consciéncia plena sobre a drea em
que se investe sdo li¢des basicas
para fazer da transformacdo mais
do que uma maneira de simples
sobrevivéncia, mas também para
prosperar.

Em meio a indices, o fator
psicolégico influencia tanto
empreendedores quanto a prépria
maré econdmica. Quanto maior a
ladeira descida pelos percentuais,
mais reacdes negativas do préprio
mercado. “E a potencializagdo da
realidade pelas préprias projecdes
ou noticias. Quanto mais crise
anunciada, mais controle de gastos”,
observa o analista Milton Debiase.

Gerente regional em Bauru do
Servi¢o Brasileiro de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas (Sebrae),
ele diz que a retracdo no consumo
€ apenas um dos fatores a serem
estudados com muito afinco por
novos empreendedores. Ou seja,
a0 mesmo tempo em que recessao
gera necessidade de reinvengdo
profissional, também requer maior
cautela ao empreendedor.

Especificamente para Bauru,
projeta o analista, a principal
veia econdmica local, o setor de
servigos, nao deve sofrer grandes
turbuléncias em 2015. “Até mesmo
pelas necessidades dos tempos
modernos, sempre haverd demanda
para servigos”, considera. “Beleza e
estética sempre vai bem, alimentagdo
fora de casa, manutengdo em geral,
também”, exemplifica.

E possivel
fazer da
dificuldade
oportunidade
de negocios”

Milton Debiase,
gerente do Sebrae/Bauru

Valor agregado

O grande diferencial, insiste o analista,
pode muitas vezes estar sobre algo que
jé existe. “Analisar potencialidades ndo
percebidas pelo consumidor mesmo em
servicos ou produtos ja oferecidos também
¢ decisivo na escolha. Numa economia
estagnada, o cliente pensa duas vezes
antes de gastar. O mercado absorve quem
oferece mais valor agregado”, completa.

Precos menores, produtos e servigos
variados. Diferenciar para otimizar
lucros. Essa € a ordem para quem quer
empreender em meio a retra¢ao na
economia. “E possivel fazer da dificuldade

oportunidade de negdcios, sim”, conceitua.

Venda o peixe

Estudos de mercado (demanda,
concorréncia, valores agregados)
realizados, de nada adianta apresentar
diferencial se o alvo final ndo souber da
existéncia do produto. “Marketing de
relacionamento ainda é algo muito pouco
explorado pelo empreendedor”, observa.
“Um simples database (cadastro de
clientes e respectivas preferéncias” ajuda
muito”, ilustra.

Todos os canais possiveis de venda
devem ser explorados, ensina. “Facebook,
blogs, meios eletronicos de chegar
ao cliente, cujos desejos devem ser
conhecidos. Tudo é muito util, na verdade
obrigatério”, classifica.

Riscos reais, solugdes virtuais

Analisar os riscos € o beabd para
empreender em qualquer cendrio,
macroecondmico ou particular. Mas, em
tempos incertos, saber aonde se pisa € mais
que obrigatdrio, observa o gerente do Sebrae/
Bauru. “H4 mais competi¢ao sobre uma fatia
menor do bolo. Nesta disputa, vence quem
estd mais atualizado sobre as formas mais
rdpidas de chegar ao cliente.

Estabelecido o nicho, diante de estudos de
viabilidade e, mais do que tudo, necessidade
do consumidor (é preciso saber do que a
clientela precisa ou inovar sobre algo ja
conhecido) estd na frente quem exige o
minimo de esfor¢o de quem estd disposto a
consumir o produto oferecido.

Para isto, o meio virtual é o melhor
caminho e, mesmo com a total consolidag@o
do universo digital, observa Debiase, ainda
h4 empreendedor que ndo se atentou para
este meio de trabalhar. “Muita gente deixa
de faturar no mundo fisico porque ndo se
antenou ao meio virtual de expor e vender
produtos”, considera.

DIFICULDADES X OPORTUNIDADES

Hesitar é pior do que errar

A lentidao no momento de tomar decisdes é
o pior inimigo do empreendedor. Nem que seja
para abandonar o barco, o importante, recomenda
o analista do Sebrae, Milton Debiase, € optar
por um caminho. O que néo significa também,
ressalva, pressa. “Nao tenha pressa, estude e
planeje detalhadamente”, pondera.

Mas, caso todas as perspectivas sejam nulas,
quanto mais demora para mudar de ramo, maior
o prejuizo. “Avalie a saida e entre em outro
negocio. Quanto maior a demora, pior. Muita
gente nao toma a decisdo ou adia demais”,
descreve.

Sem pesquisas e respectivo feedback da
clientela, o empreendedor, de forma geral,
mesmo com faturamento em queda, ndo procura
informacgdes e consultorias, observa o analista.
“Aqui no Sebrae podemos alertar sobre erros
que quem estd no mercado, muitas vezes,
nio enxerga. E muito comum estar dentro do
problema mas ndo enxerga-lo”, conceitua.

Para ajudar tanto empreendedores de primeira
viagem quanto empresarios ja estabelecidos, o
Sebrae, cita Debiase, repagina suas, palestras
e oficinas a partir deste més. “Temos cursos
acoplados a consultoria, onde o empresario
enxerga aquilo que falta de maneira clara e
interativa com outros empresarios”, incentiva,
citando também a consultoria virtual.

Para Milton Debiase, 0
setor de servigos, uma
das principais veias da
economia local, ndo
deve sofrer grandes
turbuléncias
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para otimizar seu

Passos fundamentais r
potencial empreendedor

1° Visdo Global

«Ndo desconsidere reposicionamento
de mercado.

[+]

3° Negocio antenado
«Em caso de servigos ou produtos ja existentes, acrescente novidades.

#Néo despreze novas formas de divulgag@o (principalmente o meio digital).

sEstabeleca formas de marketing de relacionamento (antecipe-se aos desejos da clientela).

4° Mantenha-se 52 Aja enquanto

«Sempre reveja estrutura de gastos ha tempo 0
(custos/despesa, fluxo de estoque). «Ndo adie decistes.

«0bserve o nimero de funcionarios «0uga consultores, sua equipe e outros

(quantidade x produtividade). empresarios.

avaliagdes.

2° Cuidados

«5e for para mudar de ramo, mude!
sNunca interrompa estudos e

as Micro e Pequenas
Empresas (Sebrae/
Bauru) Avenida Duque

de Caxias, 16-82
Telefone: (14) 3234-1499

»Avalie a competitividade «Pese os custos e as despesas. Email (duvidas/sugestdes):
mercadoldgica do segmento. sConsidere os riscos em qualquer decisao. erbauru@sebraesp.com.br
sConheca a concorréncia. «D& prioridade ao uso de recursos
sEstabeleca o piblico-alvo. praprios (evite financiamentos devido aos
sAvalie, escolha e defina fornecedores. altos juros).

«Ngo tenha pressa.
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