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Consumidores do sexo
masculino encabecam
a lista de caloteiros

s mulheres normalmente
kéo tachadas como
consumistas pelos homens.
Eles costumam reclamar que
elas gastam demais, que o
cartao de crédito € uma arma
mortal para o orcamento e por
ai vai. Mas, segundo a pesquisa
Perfil do Inadimplente,
realizada pela Telecheque,
empresa especializada na
avaliacao de crédito ao
varejo, os homens também
gastam de forma descontrolada
e, pior, ndo pagam tao bem
quanto as mulheres.

De acordo com o
levantamento, 53% de uma
amostra de 2.605 consumidores
gue tinham restrigao de
crédito no primeiro semestre do
ano sao do sexo masculino,
dos quais 49% sao casados,
37% tém ensino médio
completo e 34% tém idade
entre 21 e 30 anos. A
principal explicacao para a
inadimpléncia é o descontrole
financeiro. Em seguida,
aparecem como causa o
empréstimo do nome a outras
pessoas e o atraso no
pagamento dos saldrios. “A
maior inadimpléncia dos
homens se explica pelo fato
de eles ainda serem os
responsaveis pelos principais
gastos familiares”, afirma
Otacilio Santos, diretor da
Telecheque. Os postos de
gasolina foram os que mais
sofreram com cheques sem
fundo no primeiro semestre do
ano — 18% do total. 1 AME
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Com o faro

' bem apurado

Para o consultor espanhol Josep
Riverola Garcia, um bom negécio
nasce da solucao de um problema

ncontrar a galinha dos ovos de ouro
Enos negocios é o sonho de todo em-
preendedor. Alguns enxergam mais do que
uma oportunidade. Outros passam a vida
a procura dela e nao saem do lugar. Para
o espanhol Josep Riverola Garcia, Ph.D.
em Investigacac Operativa pela Univer-
sidade de Stanford, na Inglaterra, € mem-
bro do conselho da Kope Consulting, es-
pecializada em gestao do conhecimento,
a busca de solucao para os problemas
abre caminho para a prospeccao de novos
empreendimentos. “As melhores chances
estao em Areas nas quais vocé pode ver a
cara do cliente”, afirma. Co-autor do livro
Transformando Conhecimentos em Resul-
tados (Clio Editora, 56 reais, 377 pags.),
Garcia diz, em entrevista a Pequenas Em-
presas & Grandes Negocios, que € possi-
vel descobrir luz no fim do tinel.

M Que segredos os empresdrios devem
desvendar para farejar bons negoécios?
Descobrir uma nova oportunidade pa-
ra empreender significa saber enxergar o
que as pessoas nao encontram com faci-
lidade ou com o que elas estao insatisfei-
tas. O segredo esta em resolver os proble-
mas da clientela. Para chegar 14, é preci-

Todos nés temos grandes

idéias, mas poucos conseguem
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concretiza-las com sucesso

tros fazem em diversos contextos, areas e
paises. E essencial, ainda, pensar grande,
imaginando qual é a melhor solucao pa-
ra tornar o negaocio viavel.

M O que pesa mais na busca da galinha dos
ovos de ouro: a inspiragGo ou a lranspiracao?

A inspiracao responde por apenas 5%
do esforco. Os demais 95% ficam por con-
ta da operacao dura, da busca e do cru-
zamento de informacoes. Todos nés temos
grandes idéias. O maior problema é colo-
cd-las em pratica. Poucos conseguem con-
cretiza-las com sucesso.

B Ha dreas que facilitam mais a detec-
¢ao de novos negocios?

Sim, todas aquelas nas quais se pode
ver a cara do cliente. As melhores areas
para prospeccao sao as de servicos, prin-
cipalmente os voltados ao lazer, ao turis-
mo e a terceira idade. Ja as dreas tecno-
logicamente mais avancadas, como a de
microeletronica e de telecomunicacoes,
sao menos receptivas, porque exigem co-
nhecimentos muito especializados.

B O que o empreendedor deve levar em
conta para saber se esld diante de uma
boa oportunidade de negdcio?

Em primeiro lugar, o feeling. Num se-
gundo momento, o empreendedor deve
pensar o seguinte: se a ideia fosse propos-
ta para mim, eu a aceitaria? Na seqiién-
cia, estimar, com a maior precisao possi-
vel, a quantia necessaria para a sua im-
plantacao e o quanto a nova aventura tra-
ra de retorno. Muitos negdécios morrem em
decorréncia do calculo incorreto dos re-
cursos necessarios para implantd-los, Por
fim, ele deve estudar a concorréncia e pro-
curar se cercar de pessoas otimistas, com

so estudar a fundo as necessidades dos | capacidade e conhecimento para atuar de

eventuais clientes e observar o que os ou-

forma independente. [ KATIA SIMOES
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