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A Globalizagao, a crise mundial e... como ficam as pequenas e micro empresas?

A globalizagao, potencializada pela crise mundial, trouxe profundas modificagcbes ao mercado,
tornando-o instavel e, muitas vezes, imprevisivel. Assim, modificou até, de forma expressiva, os
limites dos diversos setores da economia. Dessa forma, uma empresa aérea nao vende apenas
passagens e sim pacotes turisticos. O mesmo acontece com as empresas de turismo que
oferecem viagens completas, com grande diversidade de opgdes de transportes, itinerarios, tipos
de alimentacgao etc. Por qué isso esta acontecendo?

Uma das razdes para que muitas empresas estejam ampliando seu raio de atividades € o fato
de precisarem oferecer um diferencial e, assim, superarem as suas concorrentes.

Uma das consequéncias desse cenario, que tem preocupado os administradores é a mudanca
nas caracteristicas da competicdo mercadoldgica. As barreiras estdo caindo ndo apenas entre
paises, mas também, como ja dito, entre os setores da economia. Antes, as empresas tinham
preocupagao com seus concorrentes diretos e com os novos entrantes que poderiam atuar no
mesmo setor. Em seguida, surgiu a ameaga dos concorrentes estrangeiros que poderiam exportar
produtos para o mercado doméstico da empresa ou mesmo instalar filiais.

Hoje, as empresas tradicionais ndo querem mais se limitar a seus negocios habituais, buscam
atuar em todos os setores em que possam aplicar suas “expertises”, ou procurando ampliar os
servigos prestados ‘a sua carteira de clientes. Dessa forma, vemos bancos vendendo seguros;
empresas de cartdes de crédito oferecendo eletroeletrénicos e cursos EAD; empresas de aviagao
oferecendo servicos de remessas expressas etc.

Do exposto, pode-se questionar como ficardo as pequenas e micro empresas nesse cenario de
crescentes restricdbes e competitividade?

Uma boa alternativa passa pelo estabelecimento de parcerias, pois dessa forma, “as pequenas”
poderdo se valer também da multifuncionalidade e da complementaridade, indispensaveis no
mercado globalizado. Daqui para frente os pequenos e micro empresarios devem ser mais
colaborativos e preparados para servir mais uns aos outros. Criam-se, assim, equipes de
profissionais que trabalhardo para um fim comum, com consciéncia, sem zona de conforto ou
assistencialismo. Como tornar essa idéia em realidade? A partir de um novo planejamento, cujo
objetivo sera possibilitar que todos os parceiros ganhem. Assim, deve-se estabelecer, de comum
acordo, uma nova otica do negdcio. Essa nova visdo do empreendimento sera o resultado de uma
analise conjunta de diversas informagdes (sobre o mercado, os servigos, os produtos oferecidos,
as necessidades e preferéncias dos clientes). A partir disso, sera necessario reavaliar as
oportunidades e ameacgas do ambiente de negdcios. Em seguida, estudar os pontos fortes e
fracos da parceria, vistos em relacdo aos concorrentes e também sob o ponto de vista dos
problemas e dificuldades internas, que podem impedir ou atrapalhar a parceria de atingir os
objetivos e metas propostas. Com esses elementos devidamente trabalhados, “as pequenas”
devem tragar uma nova estratégia a ser seguida pelos parceiros, redefinindo:

- 0s segmentos do mercado em que irdo concentrar esforgos e por qué?;

- a nova oferta de produtos / servigos que a parceria vendera, a que prego, como abordar
os clientes, onde vendera (territorio geografico ou nicho de mercado);

- se for o caso, a nova ordem de prioridade dos segmentos de mercado a serem
trabalhados;

- 0 conhecimento dos concorrentes, seus argumentos de venda, seus pontos fortes e
fracos, bem como a posi¢cao comparativa entre nossas novas solucdes e as dos concorrentes;

- uma nova estratégia de pregos;
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- previsdes de vendas;

- se € importante uma alianga estratégica, que abranja varias atividades como: marketing
cooperativo, desenvolvimento conjunto de solugdes, formas de comissdo para vendas integradas
de solucgdes;

- 0 processo para o atendimento de clientes.

Dessa forma, pode-se afirmar que as agdes citadas anteriormente permitem que as pequenas
e micro empresas aumentem suas produtividade e lucratividade, sem custos adicionais.

Por outro lado, a inovagao ainda se constitui na principal alavanca do sucesso, mas como tudo
na vida; nada é perfeito, pois nem todo dia nasce um Bill Gates...

Do exposto, pode-se afirmar que nos, pequenos e micro empresarios devemos acreditar que
solidarios seremos unido, separados uns dos outros, seremos apenas pontos de vista...

Barreto Jr, DSc.



