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competitividade de uma empresa

pode ser analisada a partir da capa-

cidade de seus produtos em inovar
dentro de um dado mercado consumidor. Des-
se modo, uma empresa é competitiva quando
ela consegue decifrar as caracteristicas desse
mercado e desenhar, com senso de oportuni-
dade, aqueles produtos que satisfagam plena-
mente suas necessidades.

Ainovacdo, gerando novos produtos e ser-
vicos para 0 mercado, é uma necessidade
incontornavel. O executivo deve sempre tra-
balhar com a perspectiva de lucros e margens
declinantes. O melhor momento de um novo
produto é o inicial. Precos mais altos e maio-
res margens de contribuicdo tendem a ser
erodidos a medida que o tempo passa e o pro-
duto se mantém no mercado.

Embora essas colocacdes se apresentem
como universais e validas em qualquer merca-
do, é preciso atentar para as peculiaridades do
mercado brasileiro. E fato que o consumidor
nacional tem se mostrado mais exigente, in-
formado e sofisticado. E também inegéavel que
0 passar das décadas ndo fez muito por redu-
zir o coeficiente de Gini, que mede a distribui-
cdo de renda.

Neste particular, o Brasil continua um pais
de poucos consumidores ricos, muitos consu-
midores pobres e uma parcela da populacdo
que ainda ndo consome. E contra esse fundo
de elevada concentracéo de renda que s&o, fre-
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guientemente, direcionadas as estratégias de
produto das empresas para a busca do segmen-
to de rendas altas. E melhor vender aos ricos
gue podem pagar, assegurando maiores margens
de contribuigdo, do que se atirar ao universo,
necessariamente massificado, das camadas mais
pobres, no qual a escala serd necessaria para
compensar precos e margens bem menores.

Eis o dilema a ser enfrentado para o ofere-
cimento de bens e servicos de consumo em
uma sociedade marcadamente pobre como a
brasileira: inovar com produtos e servicos real-
mente recentes, porém a precos necessariamen-
te maiores, ou atingir as camadas mais amplas
e pobres do mercado com produtos e servigos
a pregos necessariamente menores.

A solugdo € atuar nos dois mercados. O de
renda mais alta sabidamente assegura bons re-
tornos, mesmo com economias de escala me-
nores. O de renda mais baixa demanda, neces-
sariamente, a inovagdo em procedimentos de
comercializago, distribuicdo e logistica, pois
é um mercado em que o volume o torna atraen-
te. Afinal, no Brasil, teriamos nesse mercado
cerca de cem milhGes de pessoas.

Como se pode perceber, a equacdo para se
conseguir, a0 mesmo tempo, inovar atenden-
do o consumidor, e assegurar retornos sobre o
investimento (ROI) e valor de mercado que sa-
tisfacam os acionistas, tem que sofrer adequa-
¢Bes e mudancas quando se cruza o Equador
em direcdo ao sul do planeta.
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