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mercados
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de demanda em vez de concorréncia
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O mercado estd cada vez mais
competitivo e a guerra de precos
em produtos e servicos ¢ motivo
de grande preocupacio entre as
empresas interessadas em man-
ter suas marcas na preferéncia
dos consumidores. Mas existe um
caminho para conquistar espago
em dguas mais brandas, segundo
Renée Mauborgne, coautora de A
Estratégia do Oceano Azul, livro
vendido a 2 milhdes de pessoas e
traduzido para 42 idiomas.

Renée estd no Brasil para
participar do Férum HSM de Es-
tratégia, previsto para comecar
hoje em Sdo Paulo. Ela é profes-
sora da renomada escola de ne-
gocios Insead, em Fontaine-
bleau, na Franca, onde ensina as
companhias a necessidade de se
reinventarem constantemente.

O que é 0 Oceano Azul

que da nome ao livro?

O termo oceano foi usado para
simbolizar o mercado. Hd o
oceano vermelho, espaco de
mercado conhecido onde as
empresas tentam superar suas
rivais para conquistar uma fa-
tia maior da demanda existen-
te, mas com perspectivas de
lucros e crescimento reduzi-
dos. O oceano azul, por outro
lado, ¢ o espago intocado pela
concorréncia, onde a demanda
é criada e nio disputada. Nele,
hd uma grande oportunidade
de crescimento rdpido e tam-
bém de lucratividade, porque a
concorréncia € irrelevante e
porque as regras do jogo ainda
estdo por definir.

Qual o maior desafio de quem
tenta criar um oceano azul?

O medo do fracasso estd presen-
te na maioria das empresas e €
uma preocupacao relevante.

Quantas empresas
existem hoje,

como nao existiam
ha 50 anos as de
celulares, snowboard
e biotecnologia,

mas poderio vir a ser
criadas no futuro?

Coautora de A Estratégia do
Oceano Azul, Renée afirma
que o medo do fracasso é o
maior obstaculo a inovacao

Embora as companhias tenham
uma boa compreensio de como
competir no oceano vermelho,
quando se trata de criar um
oceano azul falta visdo clara do
meio para maximizar as oportu-
nidades e minimizar os riscos.

Com o tempo, o que era um
oceano azul provavelmente
serd copiado pela concorréncia.
Como manter o diferencial?

A melhor maneira de bloquear,
pelo maior tempo possivel, os
novos operadores no mercado
que vocé criou € aumentar os
obstdculos com a melhoria cons-
tante da estratégia inicial. Fala-
mos aqui do valor, do lucro e da
proposta para as pessoas.

Ainda ha muitos oceanos

azuis a serem criados?

Embora o termo oceanos azuis
seja recente, sua existéncia nao

é. Eles fazem parte da vida em-
presarial. H4 30 anos, as empre-
sas de celulares, de biotecnolo-
gia, de snowboards n3o exis-
tiam. Pensando no futuro, daqui
a 20 ou 50 anos, quantas indus-
trias desconhecidas hoje pode-
rdo vir a existir? A resposta é que
ha muitos oceanos a criar.

Como reconhecer o potencial
de um novo negécio?

H4 alguns itens a serem verifi-
cados em relagdo ao plano es-
tratégico que podem ajudar.
Sdo eles: 1) ha utilidade excep-
cional para o comprador?; 2) A
estratégia de preco € facilmente
acessivel para a massa de com-
pradores alvo?; 3) O custo-alvo
pode ser atingido e permitir
rentabilidade a um preco estra-
tégico?; 4) Os obstéculos a efe-
tivacdo da ideia do negdcio fo-
ram considerados?

Divulgagdo

Pesquisa recente da Amrop
Panelli Motta Cabrera -
Consulting mostra que a maior
dificuldade dos executivos

€ inovar. O que fazer para
desenvolver essa habilidade?
Para inovar € preciso criar uma
representacao visual da estraté-
gia da sua empresa ém compara-
G3o 2 concorréncia e, a partir de
entdo, contestd-la. Em seguida,
os gestores devem ir a campo
para explorar os caminhos para a
criacdo de novos espacos de
mercado e entdo observar as di-
ferencas entre produtos e servi-
gos alternativos e ver quais os fa-
tores que devem ser eliminados,
criados ou alterados na oferta da
empresa. Baseado nisso € tracada
a estratégia e sio testadas as
ideias com clientes e nio-clien-
tes. Concluida a estratégia, €
hora de apresentd-la claramente
aos funcionarios. m



