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RESUMO

O dinamismo do mercado e sua complexidade exigem das organizacoes,
destreza, agilidade e constante evolucdo para que se mantenham
competitivas a longo prazo. Este trabalho busca enfatizar a importancia e
necessidade de uma cultura inovadora nas organizacOes, mostrando que a
sobrevivéncia destas depende de como se portam no ambiente em que estao
inseridas.
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INTRODUCAO

A condugdo de uma empresa nao é uma tarefa simples. Abrir um negocio
ndo consiste, apenas, em dar inicio as operacoes. Principalmente, se os
gestores pretendem escalar o negbcio a um nivel alto de competicao. O

mercado é um ambiente complexo e dinamico, por vezes cruel em alguns
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aspectos, cheio de fatores internos e externos que impactam o andamento

das organizacoes, direta ou indiretamente.

Portanto, faz-se necessario desenvolver estratégias e se utilizar de recursos
que levem a empresa a nao s6 competir, mas a obter vantagem competitiva.
Caso contrario, aquela organizacdo sera apenas mais uma empresa com
registro formal em um ecossistema, sem realmente exercer a
competitividade. Para isso, é preciso ter conhecimento e aplicacdo pratica.
Conhecimento acerca das teorias e ferramentas que auxiliam o crescimento
organizacional, fazendo a devida adequacdo ao modelo de negdcio
escolhido. Consequentemente, a aplicacdao destes recursos dara a empresa

uma chance maior de se tornar realmente competitiva no mercado.

Muito se fala sobre inovagdao como a chave para o sucesso de um negocio.
Quando pensamos em inovacdo, rapidamente fazemos associacdo ao
“novo”. E o uso deste termo aqui tem a ideia de “sempre novo”, atual.
Dificilmente em uma primeira analise, pensaremos a inovacgao a partir de
uma visdo do passado. Mas, a titulo de exemplo, podemos citar a linha de
montagem desenvolvida por Henry Ford, cujo resultado e efeitos
reverberam até hoje. Um exemplo classico de inovacdo de processo. E esta
mesma inovacdo ja passou por varias incrementacoes ao longo dos anos,
provando que ndo basta ter uma grande ideia. A mesma ideia precisa ser

renovada diversas vezes ou gerar novas ideias.

Uma empresa que nao investe tempo e recursos para renovar e aperfeigoar
seus processos, produtos ou servicos, esta fadada ao fracasso competitivo.

De acordo com Tidd e Bessant (2015, p. 7), “o negocio dificilmente ira
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prosperar e dificilmente sera capaz de competir se ndao buscar solugoes

inovadoras para problemas emergentes”. Com esse pensamento, pode-se
dizer que a empresa que tem pretensao de se destacar no mercado deve
assumir uma posicdo ndo so reativa, mas principalmente ativa, frente aos

seus concorrentes.

Sendo assim, o objetivo final deste trabalho é compreender a necessidade
de inovacdo dentro das organizacOes para a vantagem competitiva e
perenidade do negdcio. O método escolhido para esta pesquisa foi a analise
bibliografica, que consiste em fazer um apanhando de publicacdes, tais
como: livros, artigos, pesquisas e trabalhos escritos sobre um mesmo tema,
a fim de compreender melhor o topico estudado e, também, compilar os

principais autores e estudos acerca do tema abordado.
REFERENCIAL TEORICO

Nao se pode falar sobre inovacdo, sem mencionar o “pai da inovacao”,
Joseph Schumpeter (1833-1950). O economista austriaco, é reconhecido
por sua contribuicio fundamental para os estudos em inovacao,
empreendedorismo e o comportamento das organizacdes frente as
mudancas externas. Seus estudos auxiliam na compreensao de todo o ciclo

do negocio.

Schumpeter (1939) desenvolveu o conceito de destruicao criativa como a
fonte alimentadora da economia de uma sociedade e a principal figura por
tras desta fonte é o empreendedor, capaz de causar mudancas tecnologicas

e economicas. Ele acreditava que o empreendedor ndo é necessariamente
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alguém que investe o capital inicial ou inventa o novo produto, mas sim a

pessoa com a ideia do negdcio.

Essa ideia, quando apresentada ao mercado e absorvida de maneira
positiva, atrai a atencao dos concorrentes e o0s desperta para a
competitividade, que fara com que a ideia daquele primeiro empreendedor
seja copiada e/ou melhorada, a chamada inovacdo incremental. Para o
autor, boa parte das inovacoes se da desta forma, pois é mais facil copiar ou
melhorar uma ideia, do que criar algo completamente novo. Mas ele
explica que, mais cedo ou mais tarde, ocorrera a destruicao daquelas ideias
para criacdo de novas, causando uma disrup¢do no ecossistema
mercadologico no qual as organizacdes estdao inseridas (SCHUMPETER,
1961).

Entre suas obras mais famosas, o livro “Business Cycles” (Ciclos do
Negocio), trata de forma detalhada sobre como se da o avanco de um ciclo
econdmico, destacando a figura do empreendedor como o principal fator de
mudanca na economia. De forma resumida, o autor entende que o ciclo
econdmico € iniciado pela insercdo de novos produtos, processos ou
servicos no mercado, mas que tem um prazo de validade que esta sujeito ao
desenvolvimento tecnolégico. O comportamento de um ciclo é
representado por uma onda. Quanto mais rapido as tecnologias sao
renovadas, menor € o periodo (a onda) de dominio destas inovacoes no
mercado (SCHUMPETER, 1939), como mostra a figura 1.

Figura 1 - As ondas de Schumpeter
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AS ONDAS DESCHUMPETER 0PROCESSODEINOVACAQE CADA VEZ MAIS RAPIDO EM TEMPOS DE INTE

Para Schumpeter, 0s negdcios vivern ondas de inovagdo, que surgem e desaparecem. No século 18, aprnimeiralevainovadora veiocoma
hidraulica, aindistria téxti e o tratamento do ago.0s clclos eram longes, duravam de 40a 60 anos — agora encurtaram
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Fonte: Innovaservice

Schumpeter (1939), descreve o ciclo econdmico o dividindo em trés
momentos. No primeiro momento, o ciclo se divide em duas fases distintas
- prosperidade e recessao - e ndao possui ondas secundarias, ou seja, nao ha
outro fator predominante que nao seja a propria inovacao incorporada no
mercado. No segundo momento, o autor descreve um ciclo com quatro
fases - prosperidade, recessdo, depressdao e recuperacdo - e este possui
ondas secundarias, que sdo representadas pela reacdo das empresas mais

velhas frente a inovacgdo incorporada anteriormente.

Por fim, em um terceiro momento, Schumpeter (1939), apresenta uma
superposicao de ciclos longos, intermediarios e curtos, mostrando que os
periodos de absorcdo pelo sistema econdémico nao serao iguais para todas
as inovacOes. Cada formato de onda representa uma inovacdo. Havera

inovagoes de absorcao relativamente longas, que, durante seu curso, irao
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coincidir com outras inovagoes de absorcao curta. Isto sugere que durante o

processo de aceitacdo no mercado, as inovacdoes podem sofrer

interferéncias mutuas entre si, como mostra a figura 2.

Figura 2 — Superposicao de ciclos

Fonte: Ekerman e Zerkowski (1984).

1. INOVACAO, VANTAGEM COMPETITIVA E MODELO DE
NEGOCIO

Diante de tudo que foi abordado no topico anterior, é imprescindivel que
empreendedores e gestores adotem uma pratica de constante evolucdo

profissional, buscando conhecer e observar o mercado e suas nuances, pois
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decisOes que nao sao tomadas diretamente por eles, também impactam em

seu negocio. Também se faz necessario a correta compreensao do conceito
de concorréncia e, claro, dos concorrentes. Quando isso é absorvido, os
passos para a tomada de decisdao e o processo de criacdo se tornam mais

fluidos.

Mas antes de definir a posicdo e acdo no mercado, é preciso decidir
primeiro como sera esse negdcio, qual a dor que o negocio resolve, quem é
o publico alvo, como o negocio sera oferecido ao publico, etc. Todas essas
questoes sdo fundamentais e merecem atencdao de todo aquele que almeja
empreender. Primeiro vem a ideia, depois a sua construcao, para que, entao,

possa se tornar um negocio. E neste ponto que ocorre a definicdo do

modelo de negdcio, que definira a proposta de valor oferecida ao cliente.

Segundo Teece (2009), um modelo de negécio “articula a 16gica, os dados e
outras evidéncias que apoiam uma proposta de valor para o cliente e uma
estrutura viavel de receitas e custos para a empresa que entrega esse valor”.
Ou seja, ndo basta apenas ter uma “boa ideia”, é preciso estuda-la, a fim de
descobrir se, verdadeiramente, é possivel fazer desta ideia um negdcio que

beneficie o cliente e seja duravel com o passar dos anos.

Ainda segundo Teece (2009), o modelo de negocio se trata de uma jungao
das vertentes organizacional e financeira. No entanto, embora possa se
utilizar de ferramentas como planilhas e programas de tratamento de dados,
o modelo de negdcio €, essencialmente, um conceito que desemboca em
concretizacdo através destas ferramentas, e nao as ferramentas em si.

Observa-se os elementos componentes de um modelo de negocio:
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Figura 3 - Elementos do design do modelo de negocios
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Fonte: adaptado de Teece (2009)
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Basicamente, este ciclo resume-se em trés perrogativas: atrair o0s

clientes/consumidores, fazer com que eles comprem o produto/servico e
converter isso em lucro, voltando assim ao inicio do ciclo, com o

reinvestimento de parte dos ganhos.
Quanto aos modelos de negdcio em si, podem ser:
e Franquia;
e Assinatura;
e Recarga;
e Freemium,;
e Isca e anzol;
e Marketplace;
e Negocios sociais;
e Economia colaborativa.

2. COMO A ORGANIZACAO PODE INSTALAR UMA
MENTALIDADE DE INOVACAO

A propria observacdao cuidadosa do mercado e da concorréncia, traz essa
percepcdo. Como ja foi dito, a inovacao tem papel fundamental na

sustentacdo do negodcio. Portanto, a menos que a competitividade nao esteja
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em pauta, 0 negocio nao se sustentara a longo prazo. E preciso lembrar que

existem empresas de portes variados e em cada uma dessas categorias

existe o nivel de competicao correspondente.

Isto significa que ndao ha como fugir dessa teia. Um negbcio nao é
sustentavel por si so, mas faz parte de uma cadeia. Por isso a literatura, de
modo geral, é tdo enfatica sobre o conhecer exaustivamente a posicao de

mercado e todos os fatores que a cercam.

Ha alguns recursos que podem ser utilizados para que o empreendedor
possua dominio sobre seu negocio, mas que também o ajudam a analisar o
ambiente no qual esta inserido. No topico a seguir, serao apontados alguns

desses recursos.

3. RECURSOS E PRATICAS QUE AUXILIAM NA CRIACAO DE
UMA CULTURA INOVADORA

Com o avanco dos estudos sobre empreendedorismo e inovacao, as técnicas
de andlise e planejamento de negécio também sofreram melhoras e
ganharam novos conceitos. O bom uso destas ferramentas e também a
recorréncia na sua utilizacao podem ajudar a organizagdo a nutrir um
habito de constante estudo e evolucao em seus processos. Naturalmente,
com o passar do tempo, a parte criativa desta organizacdo se tornara muito

mais agucada e fluida.

Mas, como ja foi explorado, tudo comeca na definicdo do melhor modelo

de negocio. Para ajudar nesta escolha, dispde-se de algumas técnicas e
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ferramentas especificas. O método mais comum e mais eficaz para essa

etapa é a utilizacdo do modelo Canvas. Esta ferramenta permite que em
apenas uma pagina, sejam apontados todos os pontos fundamentais de um

plano de negécio (figura 4).

Figura 4 — Modelo Canvas
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el ol RN 1 05 P |

Fonte: e-book “Patente Canvas"

Como € possivel observar, as principais questOes que precisam ser
respondidas para a criacdo de um plano de negocio estdo presentes no
modelo. Outros modelos que também podem ser utilizados na modelagem

do negdcio, sao:

e Matriz SWOT
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Do inglés S(strenghts), W(wicknesses), O(opportunities) e T(threats), essa

técnica analisa exatamente o que cada uma de suas letras indica: forcas,
fraquezas, oportunidade e ameacas. A forgas e fraquezas sdao analisadas do
ponto de vista interno da empresa, enquanto que as oportunidades e

ameacas dizem respeito ao ambiente externo.
e Proposta de Valor

Muito utilizada quando o planejamento do negocio parte da analise do
cliente e do que ele percebera de valor a partir do consumo/utilizacdao

daquele servico/produto.

O enfoque na proposta de valor advém de dois elementos determinantes ao
Canvas tradicional: a proposta de valor e o segmento de clientes.

“No primeiro, existe uma subdivisdo em trés partes: as tarefas do cliente
— que sdo o que ele precisa realizar no trabalho ou na vida —, as dores
— que dizem respeito aos riscos, desafios e retornos negativos que o
cliente recebe em suas tarefas — e, por fim, os ganhos — que sdo os

objetivos e beneficios que ele busca ou quer alcangar.

Ja o segundo elemento, de proposta de valor, fica dividido em outras trés
partes: os produtos e servicos — que devem trazer todas as possibilidades
a serem oferecidas pela empresa, mesmo que isso ndo seja definitivo —, os
chamados analgésicos e os criadores de ganhos — esses dois ultimos sdo

itens que respondem as dores e aos ganhos desejados.”

e Plano de Negocios em Piramide
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Voltado para negocios cujo objetivo € a rapida obtencao de resultado.

“No pé da pirdmide ficam os produtos e servicos, as oportunidades e o
mercado consumidor. Na sequéncia, aparecem a empresa, a industria e os
concorrentes. No segundo nivel da pirdmide, o empreendedor define a
producgdo e as operacgodes, a estrutura de marketing e vendas e os recursos

humanos. No topo da piramide esta o triangulo de finangas da empresa.”
o Analise 360° de Valor

Analise 360° de Valor observa, dentro de um grupo de projetos, qual aquele

que tem mais chance de alcancar o €xito.

Na primeira fase de avaliacdo, sdao ponderados os efeitos de fatores
externos sobre a ideia do empreendedor, trazendo luz a alguns
questionamentos sobre a clareza da proposta, a eficiéncia e se existe

demanda suficiente para que o negocio seja sustentavel a longo prazo.

Ja a segunda fase traz questionamentos sobre o perfil do empreendedor em
si. Se aquela ideia é alvo de total dedicacdo, se ele continuara sendo
desafiado no longo prazo e se a ideia é boa o suficiente para impactar o

mercado e satisfazer pessoalmente quem a desenvolveu.

Todas as questOes possuem uma pontuacao especifica, portanto ao final da

analise é possivel fazer a apuracdo. Ganha a ideia que obtiver mais pontos.

e As 5 Forcas de Porter
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“A andlise das 5 forgas de Porter é outra opgdo que ajuda na escolha do

melhor modelo de negocio, principalmente para quem pretende atuar em
mercados muito concorridos. Esse tipo de andlise de baseia em um

entendimento mais profundo da competi¢do entre as empresas.

Nessa ferramenta, o empreendedor deve identificar quais fatos
caracterizam cada uma das cinco forgas: como é a rivalidade entre as
concorrentes, quais sdo os produtos e servicos substitutos, qual é o poder
de negociagcdo dos fornecedores, como evitar a entrada de novos
concorrentes e qual € o poder de negociagcdo dos clientes. Com isso, é

possivel definir qual serd o posicionamento da empresa.

E importante lembrar que o modelo de negécio define ndo sé a criagdo da
sua empresa, mas o futuro dela. Isso ndo impede que mudancgas sejam feitas
ao longo dos anos conforme a necessidade, entretanto, quanto mais
assertiva é a escolha do modelo, menos problemas o empreendedor tera

que enfrentar no futuro.”
CONCLUSAO

Este trabalho teve como objetivo principal analisar a necessidade da
inovacdo para a vantagem competitiva e perenidade das organizacoes. Com
o auxilio da literatura classica e de literaturas auxiliares, foi possivel
perceber que desde os primeiros autores que tratam sobre inovacdo até os
atuais, ha uma énfase na constante evolucao e na necessidade de adaptacao
as mudancas do mercado, para que a organizacdo se mantenha viva e

relevante a longo prazo.
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Também pode-se destacar que as ferramentas de planejamento de negocio

desenvolvidas ao longo do tempo ndo s6 cumprem sua funcdo ultima, mas
que a utilizacao recorrente destas pode ajudar a criar uma cultura inovadora
nas organizacdes, tendo em vista que todas em maior ou menor grau fazem
analise interna e externa do negocio, possibilitando ao empreendedor
conhecer e dominar nao s6 o seu negdcio, mas o segmento escolhido para

atuar.

As limitacOes desta pesquisa se dao pela auséncia de analise empirica,
tendo em vista que foram analisadas referéncias bibliograficas. Portanto,
recomenda-se um estudo empirico no segmento a escolha, aplicando uma
das ferramentas de planejamento de negocio em alguma empresa que nao
tenha realizado essa andlise antes de iniciar suas operacOes, fazendo um
comparativo entre a percepcao informal antes utilizada pelo empreendedor

frente aos desafios do mercado e agora com o uso da ferramenta escolhida.
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