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Segundo notícias recentes, de cada 4 pessoas que estão no mercado de trabalho, 3 têm vontade e abrir um negócio e passar a trabalhar por conta própria. Várias são as razões para este pensamento, como desejo de ganhar mais dinheiro, fugir da rotina, realização profissional etc. Mas o maior deles, com certeza, é o desemprego ou a dificuldade em encontrar trabalho. 
Aliás, os anos 90 e início do novo século caracterizam-se como épocas onde a oferta de emprego entrou em declínio, em vários setores de negócio, a despeito do aumento de vagas e condições de trabalho. 
Porém, existe um grande problema que afeta a todos aqueles que montam negócios próprios. Se você tem noção do que é o sistema do Corpo Humano, pode acreditar: a empresa é um sistema tão complexo e importante quanto ele. É um sistema muito dinâmico que nasce, cresce, multiplica-se e, principalmente pela nossa incapacidade, morre.

Pesquisas divulgadas pelo SEBRAE e Folha de S. Paulo mostram que, de cada 10 pequenas empresas constituídas:

· 5 fecham até o final do primeiro ano de vida;

· 3 fecham entre o primeiro e o segundo ano de vida;

· 2 completam 5 anos de vida e, dessas, poucas sobrevivem aos 8 anos.

Este alto índice de mortalidade para as pequenas empresas tem causas conhecidas, que podem ser minimizadas ou até mesmo eliminadas, se cuidados preliminares forem adotados com profissionalismo.
1. RISCOS DE NEGÓCIOS

O primeiro ponto a ser estudado para um melhor entendimento do profissionalismo na vida empresarial é o dos riscos que acompanham o mundo dos negócios. Tudo na vida tem um risco – uma probabilidade ou possibilidade de perigo, de perda. Riscos fazem parte da vida das pessoas e dos negócios e estão em todas as atividades. Precisamos, então, aprender a conviver com eles e a superá-los, pois o risco de cair nunca impediu o homem de aprender a andar e nem vai impedi-lo de se tornar um empreendedor. 
Vivemos em situação de risco desde a hora do nascimento até o desconhecido dia da nossa morte. Para a empresa, não é muito diferente. Além do risco por ter “nascido”, ela passa por outros, próprios dos negócios. Ao decidir criar uma empresa para explorar um negócio, sob nenhuma hipótese, você deve deixar de analisá-lo sob o aspecto dos riscos apresentados. É preciso conhecer muito bem o que estes representam e, pelo conhecimento prévio, estar preparado para superá-lo.

1.1.  SAZONALIDADE

Sazonalidade é uma palavra derivada de sazão, e significa época ou estação. Em uma função da época do ano, muitos negócios passam por momentos de altos e baixos, e, por isto, são conhecidos como sazonais. São exemplos as vendas de roupas de lã concentradas em período de início do inverno; as vendas elevadas de cerveja, refrigerantes e sorvetes, no verão; o grande número de passagens aéreas em época de férias e assim por diante.
Os negócios com intensa sazonalidade são de alto risco e, por isso, devem ser avaliados com um cuidado especial. Eles exigem decisões rápidas, capital adicional para estoques e muita habilidade estratégica do empreendedor.

Para reduzir os riscos da sazonalidade, o empreendedor pode:

a) Desenvolver negócio alternativo com outros produtos, não sujeitos à mesma sazonalidade, para complementar as receitas em épocas de baixa;

b) Contratar pessoal por prazo determinado, mantendo-os só em épocas de alta;

c) Manter a atividade de produção em ritmo constante, fazendo estoques em época de baixa para comercializá-los em épocas de alta;

d) Só abrir empresas nas épocas de alta, fechando-as em épocas de baixa.
1.2.  CICLO DE VIDA
Dependendo do setor ou da região de mercado, o negócio tem ciclo de vida que passa por alguns períodos:
a) Período de Retração – Situação na qual a procura por produtos do setor está diminuindo. É o menos recomendado para se iniciar um negócio. Para se ter sucesso, é preciso ter a certeza de uma Vantagem Competitiva em relação aos concorrentes. Ou um preço menor ou um diferencial;

b) Período de Estagnação – Situação na qual a procura nem aumenta nem diminui. Os riscos são os mesmos da retração;

c) Período de Expansão – Situação de crescimento de demanda contínua. É o momento certo para investimento, pois aparecem sempre novos clientes e preços podem ser mais altos (lucros melhoram). Um perigo deste período é a existência do modismo. Quando isto acontece a demanda é passageira, que empolga pela velocidade no aumento da procura, mas que desaparece da noite para o dia (ex.: super-heróis, kart indoor, pistas de patinação etc.).
1.3.  CONJUNTURA ECONÔMICA
A conjuntura econômica retrata num determinado momento, a situação geral do mercado vivenciado. No Brasil, a situação ainda é complicada de se prever, pela quantidade de planos, pacotes e decisões governamentais. Portanto, a atenção deve ser redobrada.
Há dois tipos de épocas de economia: A recessão acontece quando cai o poder de compra dos consumidores, onde quase todos os negócios são afetados (os de preço alto são os primeiros). A conjuntura de crescimento caracteriza-se pelo aumento de consumo e deve-se ter o pé no chão para não se empolgar pois a concorrência sempre aumenta nesta época.

1.4.  DEPENDÊNCIA DOS FORNECEDORES
Para colocar produtos no mercado, a maioria dos negócios depende de outras pessoas, empresas ou instituições para lhes fornecerem serviços, matérias-primas, componentes e outros materiais. Acontece que, numa economia incerta e duvidosa como a nossa, é muito comum acontecerem períodos de escassez para alguns serviços ou materiais.
Você precisa, então, estar preparado quanto à incerteza no atendimento das necessidades da empresa, tanto em quantidades quanto em preços. Assim, é preciso pesquisar com cuidado o que acontece com as práticas do mercado fornecedor nos momentos de escassez, para superar dificuldades na obtenção de serviços e materiais; absorver os conseqüentes aumentos de preços; desenvolver parcerias com os fornecedores.

1.5.  ATIVIDADES CONTROLADAS
Existem setores de negócio cujas atividades são controladas pelos governos e, por causa disso, não são atrativos para pequenas empresas. Suas regras mudam constantemente. Entre esses, podemos citar todos os negócios que dependem de interferência e de concessão de órgãos públicos, as chamadas Agências Reguladoras. Entre elas estão ANATEL (Telecomunicações), ANTT (Transportes Terrestres), ANAC (Transportes Aéreos), ANVISA (Vigilância Sanitária), entre outros.
Existem também outros órgãos reguladores, como o IAA (Açúcar e Álcool), IBC (Café) etc. Os conselhos de profissões também são importantes órgãos de regulação, como a OAB e o CRA. Portanto, cuidado! Setores sujeitos a interferências de órgãos do governo são muito vulneráveis às mudanças imprevisíveis.
1.6.  BARREIRAS DE MERCADO
São barreiras de mercado:
a) Capital – Recursos para pagamento de despesas iniciais ou de investimentos. Como instalações, máquinas, equipamento, capital de giro etc. Muitos empreendedores não tem capital para investir, sendo importante conhecer muito bem o negócio para conseguir levantar este capital em agências de fomento;

b) Conhecimento – Informações, critérios, técnicas e experiências pessoais são indispensáveis para a tomada de decisão. É preciso preparação sempre;
c) Produção em Escala – É a produção em grande quantidade, com o objetivo de diluir ao máximo os custos fixos da empresa e reduzir o preço do produto final. Se torna uma barreira de mercado pois empresas já estabelecidas têm uma escala muito maior, o que torna difícil a competição;

d) Localização – A área geográfica deve ser muito bem estudada, para não se tornar um problema, quando deveria ser a solução.

e) Royalties – São as patentes, marcas e concessões que protegem produtos e são propriedades de terceiros. Por causa deles, certos negócios não podem ser explorados por qualquer um. Assim, esse impedimento constitui-se uma barreira de mercado;

f) Licenças Públicas – Alguns negócios, para operarem, precisam de autorização especial dos poderes públicos, como bancas de revistas, postos de combustíveis, empresas de segurança e empresas que dependem de autorização de órgãos públicos, que pode levar anos para ser liberada.

1.7.  TENDÊNCIAS
Para diminuir os efeitos de mudanças de pensamento do consumidor, é preciso sempre estudar e estar atentos às tendências do setor no qual se pretende investir, examinando os impactos de possíveis mudanças. A capacidade para isto só é conseguida através de altos índices de comprometimento com o aumento de conhecimento e de acompanhamento através de periódicos;
1.8.  EVOLUÇÃO TECNOLÓGICA
Se o seu negócio pertence a um setor que trabalha com alta tecnologia, cuidado! A velocidade de evolução é imprevisível e pode tornar produtos obsoletos da noite para o dia. Exemplos como o CD – DVD, telex – fax – internet, modelos de celulares estão aí para nos indicar caminhos.
Como esses riscos são altos, poucas são também as chances de sucesso da pequena empresa para explorar um negócio voltado à fabricação de produtos com alta tecnologia. Para ela, as oportunidades estão nos ramos de serviço e comércio voltados a esses produtos;

1.9.  CONCORRÊNCIA
É preciso se proteger muito bem contra a concorrência. Como gosto sempre de dizer, nesta guerra é preciso, antes de “matar”, “sobreviver”! Muitas coisas podem ser feitas para que esta sobrevivência aconteça como imagem, confiança, valor, vantagem competitiva, e outros pontos que estudaremos mais profundamente em Teoria Geral da Administração;
1.10. CRESCIMENTO ACELERADO

Pode parecer estranho, mas também para a empresa crescer rapidamente pode ser muito difícil. Talvez como descer uma ladeira logo depois de aprender a andar de bicicleta. Não é impossível crescer de forma rápida, porém dois pontos devem ser levados em consideração:

a) Desorganização – por melhor que sejam o planejamento e o controle da empresa, somente com o início das atividades é que se Pode avaliá-los e corrigi-los. Torna-se quase impossível atender a essas necessidades em uma situação de crescimento acelerado, pois os dirigentes da empresa deixam de planejar e passam a ser puxados pelo mercado;

b) Endividamento Descontrolado – A necessidade de buscar capital de terceiros criada pelo entusiasmo de um crescimento que supera as expectativas, sem conhecer ainda a real capacidade de geração de resultados do negócio pode comprometer seriamente a saúde financeira da empresa;

Hoje discutimos sobre a primeira parte da série de aulas-texto sobre “Aumentando as Chances de Sucesso”. No próximo texto falaremos sobre como adquirir maior conhecimento sobre o mundo dos negócios.
ATIVIDADE 1 - RELACIONADA AOS TEXTOS 1 E 2

Agora que já estudamos alguns conceitos importantes e básicos no mundo dos negócios e também começamos a abordagem sobre os riscos envolvidos na abertura de novos negócios ou mesmo nos negócios já existentes, faça a seguinte atividade, treinando a idéia de abrir um próprio negócio:
· Escolha um ramo de atuação, seja ele de serviços, comercial ou de produção e procure demonstrar como os aspectos estudados (relacionados a seguir) poderão afetar sua empresa recém-aberta nos seus primeiros anos de vida. Ou seja, quais os riscos desse negócio que você, de forma fictícia acaba de abrir.
Riscos de Negócios:
· Sazonalidade;

· Ciclo de vida;

· Conjuntura econômica;

· Dependência de fornecedores;

· Atividades controladas;

· Barreiras de Mercado;

· Tendências

· Evolução Tecnológica

· Concorrência

· Crescimento acelerado

Antes de descrever sobre os riscos do seu negócio, procure pensar numa área de atuação real, em algum negócio que você talvez já tenha pensado em abrir e faça um breve comentário contextualizando o mesmo. (para que eu possa entender o objetivo do seu negócio).

 Você poderá fazer a atividade escrevendo em tópicos ou redigir um texto contemplando pelo menos 5 dos 10 riscos citados.
Abraços e boa semana!
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