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Série “AUMENTANDO AS CHANCES DE SUCESSO”
Parte 2 – Aprofundando o Conhecimento
Uma das formas que faz com que o empreendedor ou o administrador aumente sua chance de sucesso é aprofundar o seu conhecimento. A pouca capacitação é, segundo pesquisas do SEBRAE, a principal causa de morte de empresas no Brasil. Isto se deve muito à falta de conhecimentos e experiências necessárias.

Uma das formas de aprofundar o conhecimento, além da óbvia busca pela capacitação profissional (quem lê, entenda: capacitar-se, e não apenas empurrar um curso técnico ou superior com a barriga), é o entendimento da necessidade de busca e descoberta de informações importantes para o funcionamento perfeito das empresas.

No mundo dos negócios, uma empresa nasce, cresce, multiplica-se e morre em conseqüência de DECISÕES. O processo, para tomar decisões, exige o entendimento de dois pontos: DADOS e INFORMAÇÕES;

1. DADOS

Dados são quantidades, fatos ou elementos conhecidos. Ex.:
“1000 clientes de pão de sal de 50 gramas”

“Todas as sapatarias compram calçados fora do estado”

“Metade dos Moradores de Jacuba City têm doenças respiratórias”
2. INFORMAÇÕES
Informações são dados que, inseridos num contexto, permitem se chegar a conclusões ou a novas informações. Vejam exemplos:

“1000 clientes de pão de sal de 50 gramas, num bairro sem padaria”;
Conclusões: Os clientes compram pão de sal em outros bairros / Pode ser viável abrir uma padaria nesse bairro;

“Todas as sapatarias compram calçados fora do estado, pois não existem fábricas de calçados nesse estado”

Conclusões: Talvez o estado já comporte uma fábrica de calçados / O estado está perdendo na arrecadação de ICMS de calçados;
“Metade dos Moradores de Jacuba City têm doenças respiratórias e, por falta de especialistas, vão se tratarem nas cidades vizinhas”.
Conclusões: Jacuba City já comporta ter um médico pneumologista / Deve-se eliminar as causas de doenças respiratórias de Jacuba City.
O simples fato de se ter informações e conclusões é um começo, mas não produz efeito algum. A informação, se for tratada como um dado isolado, não tem valor, é pura e simples cultura! É como saber que Pedro Álvares Cabral descobriu o Brasil em 22 de abril de 1500. Informações só têm valor se, com ela, pudermos chegar a tomar DECISÕES. E no nosso caso a Decisões de Negócio. 

Tomar decisões é o principal trabalho do Administrador, e muitas delas têm que ser baseadas no feeling, naquilo que o administrador sente que pode acontecer. A este tipo de decisões damos o nome de Inferências. Para que nossas inferências sejam cada vez mais refinadas e certeiras, temos que desenvolver nossa capacidade de decisão. Para se chegar a decisões é preciso conhecer:
1. CRITÉRIOS: São os padrões de referência para se medir ou analisar alguma coisa. Exemplos: Medida de Salário: Salário Mínimo / Área: m² / Velocidade: km²
2. TRATAMENTO DE INFORMAÇÕES: É o processo de identificar, interpretar, analisar e concluir como as informações interferem e interagem na natureza dos negócios.
O conhecimento, adquirido com o estudo ou com a experiência, é e sempre será o único caminho para se chegar à capacidade de decisão. Por isso, só ele é capaz de dar valor à informação.
Várias vezes surgem reportagens que tem o mesmo tema: Uma pessoa pobre, tira grandes prêmios na loteria, e aí, tempos depois, fica pobre novamente, ou entram em sérios apuros. A causa para esses fracassos está justamente no que a sorte não consegue dar a essas pessoas – capacidade de decisão. Decidir sobre:

- Como Investir o dinheiro Ganho?

- Onde? Como? Quando?

- Quanto investir em cada negócio?

- Como Gastar?

COMO BUSCAR OS CONHECIMENTOS?

Os conhecimentos de negócios podem estar disponíveis em um ou mais caminhos como:

1. ESTUDO E EXPERIÊNCIAS

É tudo o que vimos fazendo até este momento. A tudo aprendido e vivenciado até agora, buscaremos somar novos conhecimentos, informações e experiências para torná-lo mais competente;
2. BUSCANDO SÓCIOS

É um dos caminhos promissores, principalmente quando não se conhece muito sobre o setor onde se deseja entrar. Algumas vantagens:

a) Cada sócio cuida e se especializa numa área para a qual tem mais vocação, complementando o conhecimento do outro;

b) Contrariando a aritmética, o conhecimento de pessoas não se soma, se multiplica pela sinergia;

c) Por questão de segurança – se você tiver um problema e precisar se afastar, a empresa não pára. Mesmo momentaneamente, quem sai do mercado perde cliente;

d) Nem só de trabalho se vive – você precisará tirar férias e ter alguém cuidando de sua empresa com o mesmo empenho seu;

e) Decisões devem ser amadurecidas – no dia-a-dia, é importante ter ao seu lado pessoas no mesmo nível, com as quais possa discutir e avaliar decisões.

Devemos buscar sócios com conhecimento em áreas nas quais somos fracos. Como sociedade e casamento são muito parecidos, é preciso cuidado para escolher os sócios certos. Há de haver intenções e disposição para o trabalho voltadas para a mesma direção. Procure conhecer a fundo os pretendentes, suas expectativas, costumes, práticas... Faça uma radiografia dos mesmos.
No processo de busca dos sócios, é importante registrar-se numa ata simples todas as conversas preliminares e as expectativas ajustadas. Estas devem ser consideradas quando da elaboração do contrato social, para formação da empresa.

3. FRANQUIA OU FRANCHISING
Franquia é um caminho seguro e rápido para quem inicia. Por isso, paga-se um preço relativamente alto. A franquia é um negócio disciplinado por um contrato de um sistema referente a licenciamento e marcas. 

A franquia resume-se no seguinte: uma empresa bem sucedida, com anos de experiência no mercado e uma marca de produtos consagrada, repassa, através de um contrato para outra empresa – o franqueado – o direito de uso da marca e todo o seu conhecimento do negócio relativo a mercado, marketing, produção e gestão. Com isso, o franqueado abre o seu negócio com um risco muito menor e com muito maiores chances de sucesso, pois ele tem a oportunidade de entrar no mercado com quase tudo já conhecido e experimentado. É como se estivesse sob a proteção de um guarda-chuva.
A franquia é um caminho seguro, porque se começa a empresa com um negócio já amadurecido e com maiores chances de sucesso. Rápido, por queimar etapas, pois outra empresa já gastou tempo e recursos para a consolidação do negócio.

O franqueado paga ao franqueador:

a) Taxa Inicial da Franquia: remunera a licença para o uso da marca, transferência de tecnologia, treinamento de pessoal, os manuais de operação e, em alguns casos, a execução do projeto arquitetônico;
b) Royalties: (comissões) sobre as vendas, pagas mensalmente, são uma remuneração ao franqueador para cobrir: o lançamento de novos produtos, o suporte dado por sua equipe técnica ao franqueado, o desenvolvimento de tecnologia e de novos fornecedores;

c) Taxa de Propaganda: paga mensalmente, não se constitui numa remuneração ao franqueador, mas destinada à propaganda coletiva;

Ao comprar uma franquia, você está comprando conhecimento. Vai receber, entre outras coisas:

- Assessoria para Implantação da Empresa;

- Métodos para a gestão;

- Treinamento para Empregados;

- Informações do Mercado;

- Definição dos produtos ou serviços;

- Todo o apoio de Marketing;

- Atualização permanente sobre o negócio;

4. CONSULTORIA

A consultoria é utilizada, com freqüência, por pequenas empresas e muito utilizada por grandes empresas. Isto porque:

- Só é buscada para conhecimentos muito especializados;

- Acontece em ocasiões próprias;

- É paga sobre tarefas – trabalhos específicos.

É o caso, por exemplo, de:

- Especialistas para ajudar no Plano de Negócio;

- Contador para providenciar a formalização da empresa;

- Serviços para recrutamento e seleção de empregados;

- Serviços para organização administrativa.
O conhecimento é muito importante e deve ser buscado a qualquer custo. Não existe sobrevivência de empresa sem conhecimento por parte dos seus donos e líderes. A pior coisa para um administrador é pensar que sabe de tudo. Esse é o que menos sabe. 
Deixo vocês com uma frase fantástica de Antônio Maciel Neto, atual presidente da Suzano Papel e Celulose, ex-presidente da FORD. Um homem que já conquistou tudo na vida, mas que não deixa de sempre adquirir conhecimento: “Nunca paro de estudar e ler. Se parar, sei que vou perder competitividade”.
ATIVIDADE 02 – CONHECIMENTO SOBRE NEGÓCIOS

A atividade dessa quinzena é bem tranqüila, fácil, prática e gostosa:

Escolha 01 (uma) empresa do mercado e procure conhecer uma pouco mais sobre ela. Depois redija um texto sobre a empresa escolhida procurando demonstrar o que você descobriu sobre a mesma. (Não vou definir quantidade mínima/máxima de páginas uma vez que dá para fazer um bom trabalho de forma concisa em uma ou duas páginas. Mas escreva com suas próprias palavras. Não será aceito cópias de site ou jornais).
Sugestão do que relatar sobre a empresa: Identifique a empresa e aborde aspectos como ramo de atuação, anos de existência no mercado, descrição das atividades principais da mesma, como anda o negócio (muito bom, com dificuldades...), principais desafios da empresa, como a empresa faz para divulgar seus produtos/serviços, se ela faz uso de consultoria, se possui muitos sócios ou e uma franquia ou franchising, Como funciona o gerenciamento da mesma (o dono é o administrador?). Tem administradores para cada área? (produção, vendas, marqueting, financeiro, presidência).
Qualquer dúvida fico à disposição!

Prof. Edilei
