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cap.2 (p.15-19) e cap.3 (p.21-25)

Negócio da Empresa

Definir o negócio da empresa é explicitar seu âmbito de atuação. Na hora de responder a pergunta "qual é o nosso negócio?", devemos nos lembrar que os clientes não compram produtos, mas a solução de problemas ou os benefícios que os produtos ou serviços trazem. Por exemplo, quando um cliente entra numa loja e compra um óculos de sol, certamente ele não está apenas comprando o objeto óculos, mas proteção para seus olhos, estética, beleza e conforto visual. Da mesma forma, quando compramos uma câmera fotográfica, o que queremos é a preservação de memórias ou o registro de momentos.

Definir o negócio em cima de um produto ou serviço limita a análise de oportunidades e encobre ameaças que existem no ambiente, faz com que a empresa fique míope, isto é, só enxergue o que acontece perto.

Miopia de mercado é pensar que os concorrentes do empreendimento são somente aqueles que produzem o mesmo produto, quando na verdade os concorrentes são todos aqueles que atendem um mesmo benefício procurado por um cliente, que resolvem os mesmos problemas que sua empresa resolve.

Por exemplo, numa definição míope, centrada no produto, um supermercado nunca seria concorrente de uma fábrica de sacos de lixo. No entanto, o que a grande maioria das pessoas utiliza como sacos de lixo em seus lares? Sacolas de supermercado.

Se analisarmos a questão pelo ângulo de uma definição estratégica de negócio, o que o cliente necessita são embalagens para armazenamento de detritos (benefício ou solução de problemas procurado), e isto o supermercado fornece gratuitamente.

Na mesma linha, se considerarmos o caso das já quase extintas máquinas de datilografar, a partir de uma definição míope de negócio, o computador jamais seria visto como um concorrente potencial.

E aí está a grande vantagem de definir o negócio estrategicamente ou centrado no benefício: a empresa entende que os clientes possuem problemas e/ou necessidades e que buscarão a melhor solução (benefícios). Dessa forma, é possível entender melhor as oportunidades e ameaças do mercado, passando a perceber novos concorrentes, novas empresas que atendem necessidades dos clientes similares à sua.

Vejamos outros exemplos de definição de negócio:

	EMPRESA
	Definição Míope de Negócio (Produto ou Serviço)
	Definição Estratégica de Negócio (Benefício para o Cliente)

	Avon
	Cosméticos
	Beleza

	Xerox
	Copiadoras
	Digitalização de Documentos

	BMW
	Automóveis
	Prazer em dirigir

	Editora Abril
	Livros e Revistas
	Informação, Cultura e Lazer

	Micheletto
	Parafusos
	Soluções em Fixação

	Expresso Pizza
	Pizzas
	Prazer em Alimentação

	Arroz Tio João
	Arroz
	Alimento

	Arezzo
	Sapatos
	Moda

	Localiza
	Aluguel de Automóveis
	Soluções em Transporte

	ThyssenKrupp
	Elevadores
	Serviços e Soluções em Movimento

	Posto de Gasolina
	Combustível
	Energia

	Indústria de Freios Automotivos
	Freios
	Desaceleração de Veículos Automotivos

	Empresa de Consultoria
	Consultoria
	Soluções de Problemas, Lucratividade, Produtividade

	Comércio de Alarme
	Alarme
	Segurança

	Comércio de Calçados
	Calçados
	Conforto, Status, Elegância

	Comércio de Sucos
	Sucos Naturais
	Saúde, Bebida, Alimentação Natural

	Ótica
	Lentes, Óculos, Jóias
	Estética e Conforto Visual

	Comércio de Produtos de Telecomunicação
	Produtos de Telecomunicação
	Soluções em Telecomunicação


Fonte: adaptado de Vasconcellos e Pagnoncelli (2001)

Da análise do quadro acima, se houver outra maneira para desacelerar veículos automotivos, uma indústria que produz freios para automóveis tem que estar atenta, pois se essa nova maneira atender melhor as necessidades dos clientes, estes passarão a não mais comprar da empresa.

Da mesma forma, se houver uma maneira melhor de aumentar a segurança de um estabelecimento comercial, um empreendimento que revende alarmes deve estar atento.

E o que acontece com as empresas que não se preocupam com essas novas formas de atender melhor os problemas dos consumidores?

Sua tendência é desaparecer no mercado, pois o cliente não compra apenas pela amizade à empresa, mas porque esta está, de uma maneira ou de outra, ainda atendendo suas necessidades, ainda está resolvendo seus problemas.

Para facilitar e estimulá-lo a formular um planejamento estratégico para sua organização, será apresentado de forma resumida um exemplo fictício de planejamento para uma pequena indústria de confecção de material esportivo, denominada de S&P Esportes. A definição do negócio da empresa tem a formulação descrita a seguir.

S&P ESPORTES – DEFINIÇÃO DO NEGÓCIO

Definição míope: fabricação de calções e camisas para futebol.

Definição estratégica: soluções em vestimentas para esportes.

A grande desvantagem em definir de um forma míope (centrada no produto) o negócio da S&P Esportes é que a empresa identifica apenas como concorrentes do negócio aquelas outras fabricantes de calções e camisas para futebol.

Dessa forma, todos os outros esportes são esquecidos. E o que aconteceria se o vôlei, o basquete e/ou o tênis passassem a ser esportes prediletos dos jovens, ou, ao mesmo, dividir a preferência nacional com o futebol? O empreendimento acabaria ficando fora desses mercados, ou não analisando corretamente essas modificações.

É importante frisar que não estamos dizendo com isso que a empresa deva fabricar vestimentas para todos os esportes, mas que deve estar atenta ao que acontece em seu negócio, pois, por exemplo, uma nova tendência de modelos, cores ou material que apareça no vôlei poderá ser utilizada também no futebol.

Você está apto agora a começar a formular o planejamento estratégico da sua organização pela definição do negócio. Observe o quadro anterior, tome como exemplo a definição estratégica escolhida para a empresa fictícia S&P Esportes e pense naquilo que seu empreendimento realmente oferece a seus clientes, naqueles problemas e soluções que você atende. Dessa forma, você estará definindo estrategicamente seu negócio.
Missão da Empresa

A missão da Empresa é o papel que ela desempenha em seu negócio. A missão é a determinação de onde a organização quer ir, é a razão de existência do empreendimento, e como tal deve ter "a cara da empresa", deve ser sua carteira de identidade, um guia para o trabalho das pessoas.

A missão de uma empresa deve responder algumas – não necessariamente todas – das cinco questões a seguir:

· O que a empresa deve fazer?

· Para quem a empresa deve fazer?

· Por que a empresa deve fazer?

· Como a empresa deve fazer?

· Onde a empresa deve fazer?

Por exemplo, se a missão da empresa é um excelente atendimento ou baixos preços, isso deve estar explícito pela organização e todos devem trabalhar para que a missão seja perseguida e alcançada nas ações do dia-a-dia.

Vejamos, agora, alguns exemplos que podem ser adaptados e utilizados, quando você for definir a missão para sua empresa.

SEBRAE/RS <www.sebrae-rs.com.br> "Promover a competitividade e o desenvolvimento sustentável das micro e pequenas empresas."

NESTLÉ <www.nestle.com.br> "Desenvolver as oportunidades de negócios, presentes e futuras, oferecendo ao consumidor produtos alimentícios e serviços de alta qualidade e de valor agregado, a preços competitivos."

ELIANE CERÂMICAS <www.eliane.com.br> "Produzir e comercializar revestimento cerâmico, visando satisfazer necessidades reais do consumidor final, tanto no mercado interno como externo, otimizando a relação entre retorno dos investimentos, crescimento, liquidez das empresas e satisfação equilibrada de todos os públicos vinculados ao empreendimento, os quais deverão receber um tratamento justo, pautado pelo profundo respeito e consideração."

REFINARIA DE PETRÓLEO IPIRANGA S.A. <www.ipiranga.com.br> "A Refinaria de Petróleo Ipiranga S.A. tem como principal missão produzir e comercializar produtos derivados de petróleo e oferecer serviços com a máxima eficiência, satisfazendo sempre as necessidades de mercado e respeitando a segurança, o meio ambiente e a saúde ocupacional."

GERDAU <www.gerdau.com.br> "O Grupo Gerdau é uma organização empresarial focada em siderurgia, com a missão de satisfazer as necessidades dos clientes e de criar valor para os acionistas, comprometida com a realização das pessoas e com o desenvolvimento sustentado da sociedade."

LOJAS COLOMBO S.A. <www.colombo.com.br> "Comercializar e distribuir bens e serviços de forma ágil e inovadora, com competitividade e rentabilidade, atendendo as expectativas de seus clientes, funcionários, acionistas e comunidade."

HOSPITAL MOINHOS DE VENTO <www.hmv.org.br> "Promover a saúde e a qualidade de vida das pessoas, praticando a excelência em medicina por meio da Assistência Integral(R)."

LOJAS RENNER <www.lojasrenner.com.br> "Comercializar produtos de moda com qualidade a preços competitivos e excelência na prestação de serviços, conquistando a liderança, sempre orientada pelo mercado."

PUCRS <www.pucrs.br> "Produzir e difundir conhecimento e promover a formação humana e profissional, orientada por critérios de qualidade e relevância, na busca de uma sociedade justa e fraterna."

TAM <www.tam.com.br> "Com o nosso trabalho e o nosso 'espírito de servir', fazer as pessoas felizes."

Em nosso exemplo fictício:

S&P ESPORTES – MISSÃO: "Produzir e comercializar vestimentas esportivas que atendam as necessidades de nossos clientes, estando permanentemente atenta às tendências do segmento e priorizando produtos e serviços de qualidade."

É importante salientar que a missão da empresa remete a determinadas ações e comprometimentos decorrentes de sua formulação. Por exemplo, na S&P Esportes a missão remete ao contínuo monitoramento do mercado e dos clientes, de modo a oferecer produtos de qualidade, dentro de tendências atuais e que atendam os anseios dos clientes.

Volte agora às cinco questões apresentadas no início deste tópico para formular a missão e aos exemplos mostrados, e defina a sua missão. Não se esqueça que a missão deve ter "a cara da empresa", deve servir como um guia a todos e expressar a razão de existência da organização.

