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Tive que recusar dinheiro!!!

Dagoberto Hajjar*

Ontem fiz uma palestra em um grande evento e, assim que desci do palco, um senhor me abordou
dizendo “E a segunda vez que assisto a uma palestra sua. A Ultima foi no ano passado, mas na
semana passada tentei, desesperadamente, achar seu cartdo de visitas ou seu email. Um investidor
veio me procurar com uma excelente proposta. Disse que eu tinha os produtos e o porte ideal para
receber o investimento. Precisava, entdo, do Plano de Negdcios da minha empresa.”

O senhor continuou “fiquei dois dias pensando intensamente sobre 0 assunto e ao final, com muita
dor no coracdo e no bolso, eu liguei para o investidor. Agradeci a oferta, mas disse que ndo estava
interessado.” Eu fiquei sem entender, mas o senhor logo explicou “Na verdade, eu estava muito
interessado, mas meu plano esta super rudimentar e desatualizado. Bom, a verdade mesmo é que
eu nem sabia o que ia fazer com o dinheiro do investimento. O dinheiro iria se perder e ndo daria o
retorno esperado nem para mim e nem para o investidor. Agora, a minha prioridade sera estruturar a
empresa através de um Plano de Negécios para ndo perder mais oportunidades”.

Muito provavelmente este senhor ndo tera uma segunda oportunidade batendo a sua porta e
infelizmente o caso deste senhor ndo é o Unico. Muitos empresarios nao estao preparados para
receber um investimento externo e aplica-lo para crescer o negécio e para dar um bom retorno.

No Brasil, 95% dos donos de empresas de venda de produtos e servicos de TIC sdo formados em
computacdo ou engenharia. Todos séo excelentes técnicos. Mas 0 “nome do jogo” agora é diferente.
A empresa tem que ser boa tecnicamente, mas o dono tem que ter exceléncia em administragdo e
gestdo de empresas, e ter bons conhecimentos em marketing e estruturacdo de equipes de vendas.
Se o0 dono ndo tem estas competéncias, entdo, esta na hora de contratar diretores, colaboradores ou
mesmo consultores externos que possam contribuir com um conhecimento fundamental para que a
empresa tenha crescimento e possa tirar proveito de todas as oportunidades que o mercado
apresenta.

N&o basta apenas ter um bom produto. Ndo basta apenas ter uma boa equipe técnica. Vocé deve ter
diferencial e uma estratégia que permita que vocé cres¢ca mais do que a média de mercado.

Vocé tem que escolher a carteira de produtos e servigos de tal forma a maximizar o lucro da sua
empresa. Tem que usar marketing e criar um engenho de geracdo de demanda para criar um fluxo
de oportunidades para sua equipe de vendas. Tem que capacitar a equipe de vendas para vender
soluc¢des alavancadas nos produtos. Deve estrutura a empresa para maximizar o tempo do
vendedor. Deverda estabelecer parcerias de valor agregado para sua empresa e para seus clientes,
explorando os beneficios da parceria. Devera analisar formas de racionalizagédo de impostos e
tributos. Enfim, devera ter um Plano de Negdcios.

Bom, é claro que vocé pode continuar gerenciando sua empresa como fazia ha 10 anos. Mas seu
concorrente vai ter um Plano, vai receber investimentos, vai ficar maior do que vocé, vai ter mais
poder econdmico, vai poder negociar melhor com seus clientes, vai “roubar” os clientes da sua
empresa...E um dia, vocé vai reclamar que “ndo teve sorte”.

Para quem ja entendeu a importancia de um Plano de Negécios, fica uma segunda provocacao: se
eu lhe der R$ 20 Milhdes, vocé investiria o dinheiro onde? Na sua empresa, na bolsa de valores, em
fundos de investimento ou na poupanga?

Faca a sua empresa ser o melhor investimento disponivel no mercado.
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