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MARINO SIGNORINI
Novembro / 2008
RESUMO

Nesta monografia é tratado o tema do empreendedorismo como ferramenta de negócios atualmente bastante destacada no mercado e é feita uma analise da utilização de técnicas de empreendedorismo no mercado de eventos. São apresentadas também algumas falhas ocorridas nesse mercado por falta de estudo desses empreendedores mostrando que não basta somente ter uma mente empreendedora, mas também conhecer os mais básicos conceitos de marketing e planejamento para ser no fim bem sucedido. Alguns casos de sucesso também são apresentados hora colocando o fator aprendizado a mostra hora mostrando que como em algumas situações da vida também dependemos de sorte para chegarmos ao nosso objetivo e principalmente como para se chegar a um objetivo comum todos tem de estar voltados para o mesmo caminho, ou o objetivo final acabará não sendo atingido. A metodologia desse trabalho será uma analise de situações reais acontecidas no meio de eventos e será feita uma analise final em conjunto com algumas teorias e estudos sobre empreendedorismo, planejamento estratégico e marketing de produtos. Os resultados obtidos são a confirmação de que o empreendedorismo em um mercado empreendedor não é suficiente para garantir o sucesso e talvez seja esse o fato da maioria das empresas desse meio estarem estagnadas no mesmo lugar por toda a vida e mostrando assim que no Brasil diferentemente dos mercados desenvolvidos os empreendedores são de subcategorias e no fim almeja o sucesso mais como uma sorte de um trajeto do que como objetivo depois de um planejamento traçado perfeitamente.
1. INTRODUÇÃO
Nesse trabalho iremos tratar do empreendedorismo no mercado de evento, basicamente do Rio de Janeiro. Em um primeiro momento detalhamos sobre a história do empreendedorismo, onde surgiram, seus principais teóricos e amostragens de como ele progrediu pelo século.
No momento seguinte destacamos o perfil do empreendedor, quais são seus anseios e suas aspirações, a diferença entre os principais empreendedores e as como se comportam dependendo dos diferentes métodos de estudos que cada um deles é deparado em sua vida e até mesmo daqueles empreendedores que nascem com isso, mas sem durante a vida aplicar nenhum conceito teórico da administração que possa ajudá-lo em sua empreitada.

Iremos descrever também as principais habilidades de um empreendedor que foi separada aqui nesse trabalho em alguns grupos chamados de habilidades delimitadoras, habilidade com pessoas, habilidades de administrador, alem das características gerenciais e pessoas de cada empreendedor.

Após foi transcrito no trabalho um pouco sobre o mercado de eventos em todo o Brasil, a sua divisão por área ou tipos de eventos foi um pouco explicada, assim como a diferença de público que está presente em cada tipo de evento, nos menores, nos maiores, nos eventos basicamente com atrações, nos eventos conceituais e todas as diferenças entre eles.

Continuamos o nosso trabalho agora sim analisando o empreendedorismo dentro do mercado de eventos que é basicamente dominado por empresas de pequeno e médio porte na sua maioria empreendedora ou com visão empreendedora. Buscamos aqui mais uma vez salientar a diferenças entre os empreendedores dos que tem ensino superior e dos que muitas vezes não possuem nem o ensino fundamental.
A importância do planejamento estratégico também foi colocada nesse trabalho não deixando de lado as analises SWOT que devemos empregar na escolha de qualquer estratégia de lançamento de produto no mercado e isso não é diferente na promoção de um evento.

Na segunda parte do nosso trabalho iremos abordar diretamente o nosso objeto de estudo com alguns cases de empresas de eventos; iremos analisar cinco eventos que ocorreram nos últimos anos e destacá-los em dois grupos um de eventos pequenos e regionais, outro de eventos grande e voltado para o público em geral.

Essa diferenciação é fundamental para o nosso objeto de estudo, pois podemos ver que no final as diferenças que levam ao sucesso ou fracasso de um empreendimento no caso dentro do mercado de eventos são na sua maioria das vezes a falta de experiência do empreendedor com o mercado e a falta de recursos teóricos para analisar friamente a situação que se encontra.

A metodologia empregada aqui no trabalho foi basicamente analisar suportado por fundamentos teóricos de estudiosos conceituados as praticas empreendedoras dentro do mercado de eventos carioca a fim de mostrar que alguns pontos são interessantes. Primeiramente que o que leva o empreendedor nesse meio ao sucesso é algo mais do que apenas ser empreendedor, no lugar onde todos são cegos quem tem um olho é rei já dizia o ditado público e em um local onde todos são empreendedores já é de se esperar uma diferenciação que leve uns ao sucesso e outros a monotonia do dia-a-dia ou até mesmo em alguns casos ao fracasso.
Ao final concluímos que os empreendedores desse mercado têm necessidade de ajuda ao interpretar situações de mercado que poderia levar o sucesso ou não do seu empreendimento, sugerimos então ao final como objeto de futura elaboração uma cartilha comercial com apoio de instituições do governo a levar essa informação a empreendedores que tenham capacidade de organizar um empreendimento de sucesso, mas que não façam sob o risco de colocar tudo a perder, pois passaram parte da vida sem analisar as situações do mercado e confiando demais apenas no produto que tem nas mãos.

1.1. Objetivos Principais


O Objetivo principal do Trabalho é verificar o mercado de eventos no Rio de Janeiro e sua relevância para o estudo do empreendedorismo buscando situações onde as características do mesmo são necessárias e por muitas vezes utilizadas mostrando que apesar de serem fundamentais essas habilidades não podem ser únicas necessitando de um aprendizado maior desses empreendedores de praticas de mercado a fim de terem uma diferenciação no meio.

1.2. Objetivos Secundários


Estudas os cases de sucesso e fracasso dessas empresas empreendedoras no cenário carioca e analisar de forma separada o que as mesmas buscaram para resolver o problema de estarem num ambiente superlotado de gente fazendo as mesmas coisas que elas nos mesmos momentos.

1.3. Relevância do Projeto

Uma das aplicações desse estudo visa analisar as praticas empreendedoras dentro do mercado de evento e buscar meios a fim de justificar a necessidade de um ensino voltado ao empreendedorismo por instituições públicas não deixando os empreendedores brasileiros sucumbirem ao mercado sem ter noção do que estão fazendo de errado e evitando que novos e potenciais negócios, não somente no mercado de eventos, cheguem a seu fim antes do esperado, ou antes, de conseguir justificar o seu surgimento.
2. REVISÃO BIBLIOGRÁFICA

Philip Kotler em Administração de Marketing 5ª edição (2008) colocou que podemos apreciar estudos relatando de que marketing é muito mais do que o “departamento de vendas” de uma empresa. Marketing é um processo ordenado e criativo de pensar e planejar para os mercados.


Em Marketing Criando valor para os clientes de Gilbert A. Churchill, JR e J. Paul Peter (2000) foi abordado sobre a implementação e controle de atividades de marketing para dar uma base mais solida sobre princípios de marketing alem de discutir como as estratégias de marketing deveriam ser implementadas.
Em Empreendedorismo Dando Asas ao Espírito Empreendedor de Idalberto Chiavenato (2007) são discutidas e apresentadas teorias que levam a pratica do empreendedor tudo que é necessário para o mesmo criar, gerir e sustentar o seu negocio e mostra que alem do espírito empreendedor que envolve emoção, paixão, impulso, inovação, risco e intuição o mesmo deve ter um amplo espaço para a racionalidade.

3. FUNDAMENTAÇÃO TEÓRICA E PROCEDIMENTOS METODOLÓGICOS


Esse trabalho foi baseado em métodos de pesquisa de Estudo de caso levando em conta a analise de produtos colocados no mercado por empresas e empreendedores, analisando seus sucessos e fracassos; e ainda tirando proveito dos seus finais para interpretações apoiadas em trabalhos anteriores.


A Amostra desse projeto será a cidade do Rio de Janeiro e as principais empresas que atuam no ramo, levando em conta que essas mesmas têm uma movimentação de publico referente a quase a população do rio de janeiro por períodos de eventos mensais.


O Trabalho coloca como analise basicamente o publico alvo de jovens, pois esses são os atuais formadores de opiniões e também os mais voláteis em se tratando de produtos, com fidelidade quase nenhuma mudando de tempos em tempos com os que mais agradam levando em conta fatores como: aparência, preço, produto, dentre outros.

O Empreendedorismo foi objeto de estudo final do trabalho e baseado na analise de teóricos como Chiavenato e Kotler levamos a pesquisas qualitativas sobre o mercado de eventos do Rio de Janeiro e analisamos as fraquezas e sucessos de alguns projetos levando finalmente a conclusão do trabalho e elaboração de um futuro estudo sobre uma cartilha do empreendedor.
4. EMPREENDEDORISMO NO MERCADO PROMOCIONAL

4.1. O Empreendedorismo

O Empreendedorismo significa os estudos do empreendedor; ou seja, o perfil do empreendedor, suas origens e seu universo de atuação, alem da maneira como ele atua.


Empreendedor é o termo utilizado para qualificar o individuo que detém uma forma especial, inovadora, de se dedicar às atividades de organização, administração, execução; principalmente na geração de riquezas, na transformação de conhecimentos e bens em novos produtos – mercadorias ou serviços; gerando um novo método com o seu próprio conhecimento. É o profissional inovador que modifica, com sua forma de agir, qualquer área do conhecimento humano. Também é utilizado – no cenário econômico - para designar o fundador de uma empresa ou entidade, aquele que construiu tudo a duras custas, criando o que ainda não existia.


Empreendedorismo é o principal fator promotor do desenvolvimento econômico de um país. Esta é a conclusão do Global Entrepreneurship Monitor, baseado na pesquisa da Kauffman Foundation, the Babson College of Boston and the London Business School, a partir de pesquisas realizadas no Canadá, na França, Reino Unido, Alemanha, Itália, Japão, EUA, Dinamarca, Finlândia e Israel.


Jean-Baptiste Say, economista Frances do século XIX, que primeiro formulou sobre empreendedorismo como pessoas que corriam riscos. Esse mesmo conceituou o empreendedor como individuo capaz de mover recursos econômicos de uma área de baixa para outra de maior produtividade e retorno.


Após Baptiste foi Joseph Schumpeter, economista austríaco do século XX, que definiu o empreendedor como o que reforma ou revoluciona o processo “criativo-destrutivo” do capitalismo como desenvolvimento de nova tecnologia ou aprimoramento de uma antiga denominando o empreendedor como agentes de mudança econômica.


Por final Peter Drucker, o pai da Administração moderna, que amplia essa definição colocando o empreendedor como aquele que aproveita a oportunidade para criar mudanças. Os empreendedores não devem se limitar aos seus próprios talentos pessoais e intelectuais para levar a cabo o ato de empreender, mas mobilizar recursos externos, valorizando a interdisciplinaridade do conhecimento e da experiência, para alcançar seus objetivos.

4.2. O Perfil do Empreendedor


Alguns estudos na área do empreendedorismo mostram que o espírito empreendedor não é um traço de personalidade. Para Meredith, Nelson e Nech “Empreendedores são pessoas que têm a habilidade de ver e avaliar oportunidades de negócios; prover recursos necessários para pô-los em vantagens; e iniciar ação apropriada para assegurar o sucesso. São orientadas para a ação, altamente motivados; assumem riscos para atingirem seus objetivos”.


O empreendedor à medida que presencia a evolução do mundo tem um novo olhar sobre o mesmo, valoriza suas experiências e seus aprendizados aprendendo com seus erros e cada vez que toma uma próxima decisão levanta os pontos de decisões erradas anteriores para tomar as próprias e acertadas decisões de momentos.


Com a revolução industrial no inicio do século XVII e a mudança dos processos produtivos o homem passou a ser visto como uma máquina produtiva e não como simplesmente humano. 


Segundo diversos estudiosos algumas das habilidades mais importantes do empreendedor são: iniciativa, visão, coragem, firmeza, decisão, atitude de respeito humano e capacidade de organização e principalmente a sua capacidade de decisão.


O empreendedor tem como principal característica a capacidade de assumir riscos, não foi feito para ser empreendedor quem tem necessidade de uma vida regrada, horários certos, salário garantido no final do mês. O sucesso do empreendedor está na capacidade de assumir riscos, conviver com eles e sobreviver a eles, quanto maior o risco maior o lucro possível a se receber, é baseado nessa analise que um empreendedor vai sempre atrás do risco, não importando qual seja o tamanho dele.

Enquanto o Administrador é pragmático, vive no passado, almeja ordem e cria esquemas extremamente organizados para tudo o empreendedor tem a capacidade de transformar a situação mais trivial em uma oportunidade excepcional, é visionário, sonhados, vive no futuro sempre o visionando e raramente está no presente, nos negócios é sempre inovador, estrategista e tem a plena capacidade de criar novos métodos de penetrar em novos mercados.

4.3. Habilidade de um Empreendedor


Dentre algumas habilidades do empreendedor podemos separá-las em alguns grupos, por exemplo, como “primeiro grupo” a capacidade de escrever, ouvir as pessoas e captar informações. Podemos colocar essas três capacidades juntas, pois é de onde o empreendedor delimita o projeto do seu empreendimento, a capacidade de saber escrever é necessária para elaborar um plano de negócios, ouvir as pessoas é a parte responsável por saber exatamente quais os problemas que o empreendedor poderia buscar resolver com seu produto, e a parte de captar informações geralmente é onde o empreendedor saber captar diferentemente do administrador ou um técnico quais os problemas atuais e como poderá reverte-los a seu favor.


Em um “segundo grupo” colocamos a capacidade de ser organizado, saber liderar e trabalhar em equipe. Ser organizado é extremamente necessário a um empreendedor, pois seus projetos têm de ser bem delimitados para ser seguidos por outros e para que não se perca detalhes do seu empreendimento; saber liderar e trabalhar em equipe tem muito a ver com relações humanas, ou seja, como o principal capital de uma organização e de um projeto são pessoas uma das características básicas de um líder e empreendedor deve ser a capacidade de se comunicar, se fazer entender e compreender os problemas das relações humanas de seus seguidores e colaboradores.


Além dessas características o empreendedor tem de ter outras características gerenciais tais como as envolvidas na criação e gerenciamento da empresa como marketing, administração, finanças, operacional, produção, tomada de decisão, planejamento e controle. Todas essas áreas que são extremamente necessárias em uma organização são características que o empreendedor deve ter para tocar o seu negocio da melhor forma possível e para que não sejam cometidos riscos.


As características pessoais são as que realmente definem um empreendedor e o separam de um funcionário normal ou um dono de empresa funcional apenas. Ser disciplinado, persistente e ter paixão pelo que faz alem de ser característica de um empreendedor são também de qualquer outro empresário; entretanto ser inovador, ter ousadia, visionário, ter iniciativa, coragem, humildade são características únicas de um profissional empreendedor, são elas que vão diferenciar no mercado os empreendimentos de sucesso único daqueles que cumprem sua função, porem não ganham nenhum destaque extra por isso.

4.4. O Mercado de Eventos e Promoções


O Mercado de eventos em todo o Brasil está dividido em algumas áreas, os eventos em si são classificados como de grande porte, pequeno porte e médio porte; em outro segmento podemos separá-los em feiras e workshops, shows, eventos em boates e festas gerais.


Dentro dos Eventos de Shows e festas temos os grandes eventos, onde os artistas são extremamente consagrados e por si só já atraem o grande público para o mesmo local, atraem a atenção da mídia e torna o evento mesmo caro em si mais fácil em ter um resultado positivo. Iremos observar depois que apenas o artista do evento não será suficiente sempre para garantir a plena realização do mesmo da maneira mais positiva possível.


Nesse mesmo ramo temos os eventos grandes onde não se tem a presença de um artista e que mesmo assim o evento no final acaba dando um resultado extremamente positivo, isso se deve diretamente a atuação de empreendedores por trás desses eventos que sabem como explorar as melhores mídias, as melhores condições de exposição e durante o tempo certo afim de que o resultado seja extremamente gratificante tanto para o público, consumidor do serviço, quanto para o evento em si e seus produtores.


Lado a lado com os grandes eventos temos os eventos de menor porte, porem não de menor importância que são os que acontecem em locais menores como boates ou bares ou casas de shows pequenas. Esses eventos apesar de terem a divulgação ampla e direta para uma gama grande de público no final não é isso que da o resultado positivo do evento, o que garante seu sucesso é na verdade a sucessiva apresentação desses eventos, semana após semana fazendo com que seu público seja fiel. 


O sucesso desses dois tipos de eventos se dá não somente com a escolha das melhores atrações, mas sim e principalmente com a melhor estratégia de marketing. A melhor definição de preço do evento, a melhor definição do local do evento e principalmente escolher qual a que público se destina o evento, a melhor propaganda voltada ao publico ideal para o evento é o que faz o sucesso do mesmo, a divulgação do evento indo de várias e várias vezes chegando ao publico repetidas vezes das mais diversas formas de divulgação é o que da certeza de lotação do evento, pois o evento de tanto ser divulgado acaba ficando na cabeça das pessoas que comparecem ao mesmo.


Todo esse processo não foge muito a base dos quatro “p” de marketing que são Produto, Praça, Promoção e Preço, esses conceitos são obviamente a matriz que se tem que construir um evento em cima, juntando a isso a capacidade de se mostrar presente nos mais diversos meios de divulgação para que fique presente na cabeça do público o evento e seja mais um case de sucesso.

4.5. O Empreendedorismo no Mercado de Eventos


O Mercado de eventos é dominado por empresas de pequeno e médio porte onde essas empresas têm até 90% do mercado em todo o território nacional. Essas empresas são basicamente nascidas por jovens empreendedores que visionam um sucesso nesse meio principalmente no inicio de suas faculdades, onde tem contato com outros jovens e podem ter uma certeza mais absoluta de como e quanto podem ser feitos os melhores eventos, a partir daí da inicio sua empreitada rumo ao primeiro empreendimento de um jovem.


A decisão de tocar seu próprio negócio deve ser muito clara. De início, é a sua decisão principal. Você deve estar profundamente comprometido com ela, para ir em frente, enfrentar todas as dificuldades que normalmente aparecem e derrubar os obstáculos que certamente não faltarão. Se o negócio falhar — e esse é um risco que realmente existe —, isso não deve derrubar seu orgulho pessoal nem sacrificar seus bens pessoais. Tudo deve ser bem pensado e ponderado para garantir o máximo de sucesso e o mínimo de dores de cabeça. [CHIAVENATO – 2007]


Os primeiros fatos que um empreendedor tem que ter em mente é que provavelmente ele ficará muito tempo durante os primeiros meses do seu negocio sem tempo para nada, muito mais dentro do mercado de eventos, os primeiros anos até sua empresa ter um fluxo de eventos respeitável e perante o público bem conceituado lhe levarão provavelmente a momentos sem horas para dormir, períodos longos sem ter um tempo de férias, sem ter tempo para sua família e muito mais importante, o risco de perder dinheiro seu e de investidores é muito grande alem do que é muito provável também que seus primeiro anos não representem uma remuneração para o empreendedor que provavelmente um emprego estável lhe proporcionaria, cabe a cada um julgar se vale ou não a pena tudo isso. Para um empreendedor vale sim muito à pena porque ele na maioria das vezes tem um sonho a perseguir e um objetivo que só será concluído se for com seu próprio negócio onde ele mesmo é o seu chefe e as coisas dão certo ou errado dependendo na maioria das vezes das suas próprias ações.

No Mercado de eventos o empreendedorismo está bastante destacado, pois dentro do mercado de eventos tem uma figura bastante interessante que são a dos promoters, nem todos são empreendedores, alguns apenas sabem muito bem como chamar outros para as festas, são eles que convidam as pessoas para as festas, eles que tem uma grande rede de amigos e conhecidos que são responsáveis pelas festas que acontecem nos melhores lugares e que na maioria das vezes são as melhores.


Esses promoters quando deixam de serem apenas promoters e tem em sua alma o empreendedorismo são responsáveis pelas maiores mudanças no mercado de eventos sempre, são eles que surgem como novas festas, novos empreendimentos, novas maneiras de atrair o público que acabam mudando o que acontece com freqüência e tem destaque tão grande que acabam por criar moda e outros vêem atrás e começam a imitar seus conceitos e métodos, assim a noite muda a todo o momento, sob ações de empreendedores natos.


Entretanto uma das grandes diferenças do Brasil para outros países do mundo é a qualidade de seus empreendedores, segundo pesquisa do IBGE a maioria dos empreendedores brasileiros em mais de 60% não tem nem o ensino fundamental, apenas 19% deles tem ensino superior. Isso faz com que alguns empreendedores tenham seus negócios limitados e não ampliem para um patamar mais alto seus sonhos, ou por acharem que aquilo que fizeram ali naquele momento já é o suficiente ou porque não tem nenhum aprendizado extra de como administrar, organizar, criar e executar um plano de negócios, um plano de mídia e principalmente um planejamento estratégico que faça com que seus negócios se tornem verdadeiros empreendimentos e não se esgotem como tempo.

4.6. Planejamento Estratégico no Mercado de Eventos


Planejamento estratégico é um processo gerencial que formula objetivos para seleção de programas de ação e para sua execução, levando em conta fatores internos e externos da empresa e a evolução esperada. 


O primeiro ponto a ser elaborado é a formulação dos objetivos organizacionais que é onde a empresa define os objetivos que se espera alcançar globalmente a médio, longo prazo e estabelece a ordem de objetivos definindo uma hierarquia entre eles.


O segundo passo de um planejamento estratégico é uma Análise SWOT (Forças, Fraquezas, Oportunidades e Ameaças) de um produto ou evento no caso. Quando levantamos as possíveis forças do produto dentre as principais que podemos ter se encontram as inovações de cada produto, o seu baixo preço para participar ou comprar o serviço, a aceitação do público em relação a um evento já conhecido também é um excelente fator. As Fraquezas devem ser levantadas a meio de conhecimento de variáveis que podem dificultar o aproveitamento das oportunidades ou ampliar as ameaças.


No ambiente externo a empresa as oportunidades que são variáveis que podem favorecer o negocio podemos levantar a aceitação do público quanto a eventos daquele tipo e naquela região, se está em falta naquele mercado o tipo de evento proposto dentre outros fatores. Quanto às ameaças e sabendo que são essas as variáveis que podem prejudicar o negocio deve levar em consideração, como variáveis negativas, e que devem ser evitadas para não prejudicar o lançamento do evento no mercado.

Na quarta fase do planejamento estratégico formulam-se as alternativas que se deve adotar para alcançar os objetivos organizacionais pretendidos, tendo em vista as condições internas e externas. As alternativas estratégicas constituem os cursos de ação futura que o empreendedor pode adotar para atingir seus objetivos globais.

5. Estudos de Casos de Empresas no Mercado de Eventos

Iremos analisar nesse capitulo cinco cases da área de eventos do Rio de Janeiro onde juntamente com São Paulo é o maior pólo de desenvolvimento de eventos do Brasil; aqui todos os dias da semana têm eventos de domingo a domingo e quase todos os dois tem diferentes tipos de eventos acontecendo.


Os eventos que serão tratados a seguir foram escolhidos pois se dividem entre eventos em boates que tem mais como conceito a fidelidade do público e são locais de saídas simples na maioria das vezes ao lado de casa e outros são eventos de grandes públicos na sua maioria destinado a universitários pois é o mesmo público das boates e assim poderemos analisar o mesmo tipo de público.


Os eventos estão divididos entre cases de sucesso e cases de fracassos; os sucessos e fracassos serão analisados com base no que vimos até aqui, nos perfis dos empreendedores colocados e em quais condições os eventos aconteceram mostrando se os fatores externos tiveram ou não influência no resultado do evento ou se somente por problemas internos eles não tiveram êxito.
5.1. Eventos – Cases Sucesso e Fracasso – Grande Eventos


O primeiro evento que iramos colocar para analise é um evento que ocorreu no Clube Monte Líbano para jovens universitários e jovens trabalhadores e o evento não foi bem sucedido, os detalhes do evento e de porque não foi bem correspondido pelo público serão explicitados agora.


O mercado de eventos universitários de grande porte no Rio de Janeiro no período do evento era dominado por duas empresas basicamente e encontrava-se basicamente em transformação de monopólio, pois uma das empresas estava quase se retirando do mercado. Pela grande demanda que essas empresas tinham algumas seções do planejamento e da executoriedade do evento era passado à frente para outras empresas de menor expressão nesse tipo de evento, mas que poderiam contribuir de alguma forma em menor escala para cada evento.


Depois de alguns eventos em parceria com umas dessas empresas a empresa que chamaremos de “Elite” unicamente para não citar essa empresa pois o importante aqui no trabalho é a analise do evento e não criticar positivamente ou negativamente as atitudes e planos/projetos de algumas empresas.


A empresa “Elite” resolveu, depois de um tempo fazendo eventos em parceria com umas dessas empresas, realizar sozinha o mesmo tipo de evento, basicamente pegando-se uma formula bem sucedida e repetindo-a com algumas pequenas alterações o evento irá transcorrer da mesma maneira com resultados positivos igualmente aos apresentados anteriormente pelas empresas, certo. Errado e veremos por que essas pequenas alterações se tornaram grandes alterações e como a não experiência ou não formação dos jovens empreendedores os fizeram cometer deslizes que declinaram o sucesso do projeto e levaram a empresa quase a falir nesse seguimento.


O evento foi formulado da mesma maneira que o das empresas que já atuavam nesse seguimento, desde as atrações contratadas, o local do evento, a mídia do evento idêntica a dos eventos de sucesso das empresas atuantes no mercado, mas porque então o evento acabou no final não dando o resultado esperado.


Bom como já sabemos se temos um bom produto e não o divulgamos o que acontece como o mesmo, Não consegue ser vendido suficientemente para cobrir seus custos. O que acontece com um produto bom que é bem divulgado, mas é divulgado para o público errado, O mesmo também acaba não vendendo suficiente. Foi exatamente esses dois erros principais cometidos pela empresa “elite” no evento. O evento foi divulgado para o público errado, o público desse evento era na época de todo o Rio de Janeiro, porém grande parte do seu público vinha da zona norte e zona oeste do Rio, o evento foi divulgado exclusivamente na Zona Sul, o que tem dois problemas, transforma o evento em bairrista e por isso tinha que ter diferentes atrações e diferentes metodologias aplicadas e o segundo problema é que divulgados apenas naquela região o evento abrangeu muito menos pessoas e o resultados ficou abaixo do esperado.


A conclusão desse evento foi à seguinte, o público presente foi de 1500 pessoas e geralmente nesse local com as outras empresas o público presente era de cerca de 5000 a 6000 pessoas, ou seja, o evento ficou bem abaixo do esperado.


O principal fator que ajudou a esse acontecimento foi à falta de detalhamento teórico que os “empreendedores” tinham pois como analisamos acima são empreendedores que não tem o terceiro grau ainda e nem pensam em fazer qualquer faculdade, ou sequer, estudaram sobre qualquer assunto relacionado a marketing ou a lançamento de produtos e acabaram por cometer erros básicos no lançamento de um produto no mercado.


O segundo evento a ser estudado é um case de sucesso de lançamento de um evento por umas das empresas já atuantes no mercado nesse mesmo segmento, vamos chamá-la de “Fênix” para não usarmos o seu nome verdadeiro.


Nesse evento a “Fênix” aproveitou uma deixa da empresa “elite” realizado no ultimo evento, uma das coisas que não citamos é que a empresa “elite” queria elitizar um pouco o evento. A “Fênix” ao adotar essa estratégia nesse novo evento buscou uma maneira diferente de chegar a esse resultado. Ao invés de elitizar o evento, deixando de divulgar o mesmo para alguma parcela da população, essa empresa resolveu reajustar os preços do evento e adotou também um flyer mais com o visual mais limpo.

O Evento foi lançado com uma mídia até parecida com o ultimo evento fracassado da “elite” porem o evento já com os preços reajustados foi divulgado amplamente em larga escala e com tempo maior que os eventos normalmente realizados pela empresa.

Vale à pena lembra que a “Fênix” é constituída por dois universitários um da Universidade Federal do Rio de Janeiro e outro da Universidade Estadual do Rio de Janeiro, com certeza esses foram fatores que resultaram em não deixa escapar essas pequenas sutilezas que a “elite” deixou escapar no seu evento.


O final do evento acabou sendo um sucesso e apesar de ter tido um público um pouco menor que os anteriores da empresa, cerca de 4000 pessoas, essa alteração pode ser facilmente explicada pela chuva que ocorreu no Rio de Janeiro naquele final de semana.


Após o sucesso desse evento foi à hora da “Fênix” partir para a realização de outro case de sucesso, entretanto um pouco diferente do caso analisado acima; o evento em si estaria indo para sua quinta edição e graças à perfeição que foi executado da sua primeira vez esse evento mesmo em fases ruins da “Fênix” continua fazendo sucesso e sendo realizado de maneira mais fácil pela empresa.


A primeira edição desse evento foi realizada por um dos sócios da “Fênix” com outros sócios anteriores no seu primeiro empreendimento, na época esse tipo de evento já acontecia em grande escala, mas não com atrações novas e nem com um alto custo que acabava dando bastante visualidade ao evento. Surgiu assim esse evento; sua primeira edição foi sucesso absoluto de público com mais de 5000 pessoas o que na época para esse tipo de evento era extremamente raro, pois esse tipo de evento universitário era antes eventos que aconteciam para apenas no máximo 1000 pessoas, mas a inovação na época foi tanta que o evento tomou proporções muito maiores que as imaginadas.


O evento foi estruturado na época com um conceito baseado somente em um estilo de musica, porem era o estilo de musica que fazia sucesso na época e tinha os eventos de maiores sucessos na cidade, em todas as rádios da época tocava esse tipo de musica que é a “Axé Music”; ou seja, o evento foi puramente baiano e baseado nesse ritmo.


Toda a mídia do evento foi feita em cima dos materiais já utilizados antes para divulgação do evento, com cartaz e panfletos, entretanto uma nova estréia na forma de divulgação foi implantada nesse evento que ocorreu por volta do ano de 2004 e foi à mídia na rádio por umas das primeiras vezes aplicadas.


A divulgação desse evento foi feita em todos os locais que habitualmente já eram divulgados, portanto podemos entender que realmente o fato de o evento ter sito tão bem sucedido foi realmente o fato da inovação na criação desse evento.


Sua segunda edição ocorrer seis meses depois e não mudou basicamente nada e apensar retransformou o conceito do evento que novamente deixou de ser única e exclusivamente de um único ritmo, mas isso não mudou a aceitação pelo público, nessa segunda edição o evento foi bem menos divulgado por falta de tempo e mesmo assim novamente o comparecimento do público foi enorme, mostrando que realmente o evento tinha caído nas graças do seu público.


A terceira edição do evento talvez tenha sido a mais bem sucedida com um público de quase 7000 pessoas, foi nessa edição que o outro sócio da “Fênix” entrou no jogo em uma parceria com os criadores desse evento, os dois se juntaram para realizar o mesmo evento de sucesso, entretanto estender sua penetração em outras faculdades do Rio de Janeiro e não restringir a Universidade Federal do Rio de Janeiro que foi de onde o evento saiu.


Nessa edição os estudantes do curso participante do evento ganhavam camisas exclusivas do evento e até mesmo concorriam a prêmios alem de ter lugares reservados especiais para assistir aos shows.


Por tudo isso que foi feito é que podemos entender toda a estrela de empreendedorismo que essa marca trouxe desde o inicio e porque estando nas mãos de pessoas empreendedoras e com algum estudo para não cometer erros primários de analise de mercado, planejamento estratégico e conceitos de marketing essa marca evoluiu a se chegar num momento onde só de ela ser anunciada as pessoas já correm atrás a fim de comprar os ingressos para o evento e comparecer a ele.

5.2. Eventos – Cases Sucesso e Fracasso – Eventos Pequeno Porte


Os próximos dois cases são especificamente sobre eventos em boates, aqueles eventos onde é mais importante a fidelidade do público depois de um tempo e a proximidade de casa também tem efeito na escolha de cada freqüentador.


O primeiro case para analisarmos diz respeito a um evento que ocorria na boate Baronneti em Ipanema todo domingo e acabou durando quase um ano, entretanto no sei decline passou do momento de tirar o evento do mercado e dar um tempo para o público que já estava saturado do evento, que apesar de ser bom já acontecia há muito tempo e acabou casando pelo erro dos produtores de insistir nele mesmo depois do seu público começar a cair um pouco.


O evento começou a acontecer pelo mês de setembro e aproveito a deixa de outro evento que acontecia na gávea e acabou sendo encerrado porque estava ficando muito lotado e aconteciam diversas brigas e problemas de segurança. Quando esse evento acabou outra empresa colocou um evento parecido e até chamou um dos produtores que fazia esse evento anterior para dar continuidade a esse evento, lógico que com outro nome e atrações um pouco diferentes.


O evento começou devagar mais depois de duas a três semanas já estava com um público garantido de mais ou menos entre 500 a 600 pessoas e ainda estávamos em época de aula o que diminui as chances das pessoas saírem domingo.


Após o mês de setembro e outubro com o evento dando sempre mais ou menos esse público chegou o mês de novembro e com as pessoas saindo de férias foi ai que o evento decolou. Com o passar do mês de novembro e o evento caindo cada dia mais no gosto das pessoas foi só esperar por dezembro que o produto foi demasiadamente bem sucedido.


Naquele mês e no seguinte em janeiro as pessoas faziam fila na boate que cabia até 800 pessoas e na maioria das vezes o evento acabava dando mais de 1000 pessoas no giro toda noite que começava mais cedo durantes as aulas quando chegou às férias ele não parou de começar mais cedo e agora terminava mais tarde também, isso fez com que o evento ficasse com uma duração maior e por isso o faturamento da casa acabava aumentando alcançando níveis que nunca tinha se chegado antes.


Depois desses acontecimentos é que começaram a ocorrer os erros que empreendedores bem antenados com seu negocio não podiam deixar acontecer. Observando o mercado pode-se constatar que eventos em boates não se costumam ficar superlotado e sua duração se estender. Quando uma pessoa sai toda semana ela não espera enfrentar problemas em sua saída sempre, uma vez ou outra tudo bem, agora quando começa a acontecer sempre o evento começa a ficar de lado e os consumidores desse serviço tende a procurar outro evento de menor proporção que lhe agrade mais.


É nesse momento que o empreendedor dono do seu próprio negócio deveria pensar em reestruturar seu produto para uma colocação que no nosso entender daria status ao evento e esse passaria a acontecer mensalmente, por exemplo, mudando a periodicidade do evento o mesmo continuaria bem falado entre seus consumidores, mas não acabaria por se exaurir como foi o que aconteceu.

No passar do tempo o evento começou a enfrentar problemas de superlotação constante como já tinha acontecido anteriormente na gávea e não foi feito nada em preocupação com o evento, pois a não analise de seus produtores fez acharem que estava tudo bem. Após o mês de janeiro chegou fevereiro e com ele a volta a as aulas e os produtores se depararam com uma situação inusitada, quando o pessoal que saia só nas férias parou de ir ao evento o mesmo ficou sem público, pois aqueles consumidores que saiam para esse evento no inicio do mesmo já estava muito cansados de enfrentar sempre fila e tinham mudado seu habito de sair para outro evento e como resultado o evento simplesmente sumiu completamente pelos meses de abril e maio quando não conseguia se atingir nem 100 pessoas mais no público geral toda semana.


Num segundo caso, esse de sucesso, mostra o que uma analise de mercado detalhada e as corretas aplicações da mídia aliada a estratégias vencedoras de inserção do produto no mercado podem fazer para tornar o seu empreendimento um case de sucesso.


No inicio do mês de Dezembro de 2008 a empresa “Fênix” foi procurada para o lançamento de uma marca de Boates no Rio de Janeiro que já fazia sucesso na Europa, em Ibiza, Madrid e outros locais da Espanha e Portugal. A idéia dos donos era trazer um pouco da novidade da Europa e adaptá-la ao charme brasileiro; idéia essa que foi extremamente utilizada pela empresa no lançamento do evento.


Como estratégia de lançamento foi se pensando atacar em duas frentes, uma como o lançamento da boate em si frisando questões como sua internacionalidade, sua estrutura de primeiro, sua localização dentre outros de menores expressões. Aliado a isso foi feito o lançamento também da festa que aconteceria toda sexta feira na boate que estava inaugurando. Foi feito um lançamento na quinta feira para um público fechado e na sexta a boate iria estrear e naquela primeira semana só teria esses dias, deixando para iniciar outro dia nobre na semana subseqüente.


  Enquanto o lançamento da boate buscava a mídia em geral, jornais, rádios e outros de grande público sempre mostrando que seria inaugurada uma nova boate com conceito europeu e qualidade importada, porém com eventos brasileiros como o povo gosta, o lançamento do evento de sexta feira acontecia mais localmente com panfletos sendo divulgada nas boates sexta feira dando uma nova opção para os freqüentadores da noite de sexta feira e em academias, lanchonetes e outros de freqüência do público jovem localmente na região onde seria inaugurada a boate.


O objetivo da empresa com isso era de da mesma maneira que buscava divulgar na mídia todo o lançamento de uma nova casa de espetáculo, buscava também ganhar a fidelização daquele público local e foi exatamente isso que aconteceu. A noite de lançamento foi um sucesso com a elite da noite do Rio toda presente na quinta feira na nova boate do momento. E no dia seguinte no lançamento para o público geral a boate que comporta um público de mais ou menos 700 pessoas na casa tinha quase 2000 pessoas dentro e fora do ambiente e isso acabou perdurando pelos próximos meses sem nem mesmo ter que fazer divulgação da noite de sexta feira tamanha foi o impacto do lançamento, este sendo divulgando durante quatro semanas antes de realmente inaugurar, durante as semanas e meses que se passaram não a casa precisou de quase nenhuma divulgação para dar certo.

Entretanto vale deixar anotado que apesar de a campanha de lançamento ter sido bem aplicada e com uma estratégia de sucesso o mesmo não podemos falar da boate. Uma vez que a boate funciona da seguinte maneira existe uma casa que tem toda a estrutura e seus donos enquanto que de outro lado existe a empresa produtora de eventos e seus promoters que são quem realizam o evento no dia a dia, cada dia uma empresa, ou como era no caso da boate a empresa “Fênix” ficava responsável pela programação e encaixava todos os dias promoters diferentes para trabalhar os eventos que organizava.


Nem por isso a boate foi um sucesso, vale ressaltar que o dono da mesma não tinha experiência com esse tipo de negocio e quando viu a boate cheia na sexta e no sábado achou que era possível ter o mesmo público em todos os dias da semana, o que lhe foi alertado que não era possível, pela insistência do dono a empresa acabou colocando no ar mais um evento na quinta feira e com um mês de funcionamento a boate tinha três dias separados quinta, sexta e sábado a pleno vapor com lotação máxima da casa, mais uma vez isso não foi suficiente para o dono que queria mais, mesmo a casa não tendo estrutura de segurança para isso, mesmo algumas pessoas ainda estando em treinamento e com problemas ainda de atendimento ao público por falta de experiência o dono queria mais e a empresa acabou dando inicio a mais uma noite de domingo que foi o que culminou com o inicio da trajetória de baixa da boate 


Depois de três semanas com a noite de domingo também funcionando bem a noite de quinta começou a desandar, talvez também por um erro da empresa programadora que deixou de dar atenção para a mesma, depois disso foi à vez da noite de domingo começar a ir de mal a pior. Após esses acontecimentos a empresa pediu para continuar somente com as noites de sexta e sábado e passou as demais noites a cargo da boate já que suas diretrizes já não estavam mais sendo seguidas e o dono queria a boate funcionando de quarta a domingo, mesmo na época nenhuma boate carioca estar funcionando nesse esquema, nem mesmo boates com sete anos de circuito.

6. CONCLUSÃO

Em primeiro lugar podemos chegar ao final desse trabalho com a conclusão de que o mercado de eventos do Rio de Janeiro é inteiramente calcado nas características dos empreendedores, ou seja, basicamente todas as empresas que atuam na área, todos os profissionais que lidam com o meio têm em algum momento ou em todo seu momento características e habilidades de empreendedores natos.

Por esse motivo o mercado por mais inovador que seja para quem está de fora no seu interior acaba por se tornar sem nenhuma inovação, não que seja uma plena verdade já que em um ambiente inteiramente criativo se todos forem criativos não deixa de existir uma criatividade, porém essa criatividade se perde já que não há como ser criativo a todo o momento, inovador sempre se o seu produto, ou melhor, nesse caso colocado serviço, depende da aceitação de um público que pode não acompanhar rapidamente as mudanças, e isso seria demasiadamente errado, pois todo produtor de evento depende do público para o sucesso do seu evento.

Nesses casos o que podemos observar acontecendo muito é que na busca incessante por inovação os produtores realmente cometem o erro de estar um pouco adiante do seu público, por muitas vezes acontece de um evento ser realizado no mês de janeiro e não ter boa aceitação do público e quando o mesmo é realizado em novembro ou dezembro do mesmo ano esse é evento é plenamente aceito e um sucesso total.

Isso acontece também com alguns produtos dentro da área de marketing direto ao consumidor, pois por algumas vezes são lançados antes do seu tempo, por exemplo, um cigarro sem fumaça e que contem menos substancias que viciem ser lançado na época de plenitude do cigarro, onde fumar era moda e todos queriam soltar fumaça pela boca e “nove a cada dez médicos fumavam Camel”. Nesse momento o tempo de lançamento desse produto não é ideal é seria uma inutilidade que com certeza só veio a ser lançado porque foi desenvolvido por alguém que não fumava, ou seja, não conhecia o mercado.

No mercado de eventos isso também acontece, porém na maioria das vezes não é por falta de conhecimento do mercado por parte do produto, e sim, pois o mesmo tem a necessidade de sempre estar inovando para não ser tachado de sem criatividade e/ou copiador de algum outro produtor.


Nessas experiências de inovar sempre os produtores empreendedores se esquecem sempre que como diria Chiavenato – “O empreendedor precisa saber definir seu negócio, conhecer profundamente o cliente e suas necessidades, definir a missão e a visão do futuro, formular objetivos e estabelecer estratégias para alcançá-los, criar e consolidar sua equipe, lidar com assuntos de produção, marketing e finanças, inovar e competir em um contexto repleto de ameaças e de oportunidades. Um leque extenso. Uma corrida sem fim...”; ou seja, o que seguiremos concluindo é que o empreendedor do Rio de Janeiro hoje e até mesmo do Brasil segue um padrão de não aprendizado de teorias e de praticas gerenciais no seu negocio o que leva muitas vezes a falir algum empreendimento que poderia ter dado certo. [CHIAVENATO, 2007]

Analisando o Texto a seguir também tirado do livro de [CHIAVENATO, 2007]
Quando ainda era calouro na University of Texas, Michael Dell começou a vender peças de computador pelo correio. Quando alcançou o patamar mensal de vendas de US$ 80 mil, Dell abandonou a escola para se dedicar em tempo integral ao seu negócio. Dessa forma, rendia-se ao seu espírito empreendedor em face das perspectivas favoráveis do seu negócio. Em meados de 1985, a Dell Computer Corporation começou a vender clones de PC IBM montados com peças em desuso a um preço menor que US$ 1mil. Em 1993, as vendas anuais da empresa alcançaram US$ 2 bilhões! A partir daí, foi só crescimento. Dell afirma que nunca se imaginou como alguém que fizesse carreira até

Chegar ao topo. Ele queria apenas controlar seu próprio destino e sempre achou que teria sucesso em sua empreitada. Tinha forte inclinação para criar um negócio. O espírito empreendedor fica evidente nesse caso. A juventude não foi barreira para o sucesso de Dell. Ele começou do nada para criar uma pequena empresa que cresceu rapidamente e se tornou a quarta maior fabricante de computadores pessoais nos Estados Unidos, além de ser uma forte concorrente entre grandes empresas como IBM, Apple e Compaq.


Concluímos que mesmo tendo largado a faculdade no meio para viver seu sonho empreendedor não podemos associar esse ato com os empreendedores do Rio de Janeiro no mercado de eventos por alguns motivos, primeiramente Dell estava com um negocio novo em vista, algo extremamente mais barato que seus concorrentes e sempre inovador; e em segundo lugar ele não estava competindo com outros empreendedores, outros homens e visão e sim com empresas inchadas e estagnadas em seu processo criativo.

Formulamos finalmente a necessidade de ser criado por entidades governamentais, talvez até com o auxilio de universidades e outras instituições de ensino uma cartilha para os comerciantes ou empresários e até mesmo um curso sobre empreendedorismo no mercado de trabalho e que na realidade para o Brasil deveria ser obrigatório nas Universidades Públicas pelo menos o ensino do empreendedorismo em cada Faculdade, pois como observamos em algumas pesquisas o perfil do empreendedor brasileiro é de um empreendedor sem estudos que não tem nem em sua maioria das vezes o ensino fundamental; isso faz com que sejam cometidos erros primordiais dos conceitos da administração e do marketing que deixa de resultar uma conclusão aceitável para cada projeto.

6.1 Considerações Finais


Finalmente podemos concluir esse estudo sobre empreendedorismo assinalando que o mercado de eventos carioca passa por constante mudança e que essas mudanças às vezes levam pequenos empreendedores a cometer erros em sua maioria das vezes por falta de estudos de um planejamento de marketing baseado em analises ambientais, de mercado, analise SWOT dentro outros e a falta de um planejamento estratégico para seus negócios.

Deixamos em aberto primeiramente para estudos posteriores mais a fundo o mercado de eventos e o empreendedorismo dentro dele para verificar a real necessidade de suporte a esses empreendedores através de uma cartilha pelo menos que os auxilie no que concerne alguns estudos importantes na área de Marketing que faça com que o Planejamento Estratégico seja seguido pelo menos com o objetivo de não serem cometidos erros básicos de planejamento.
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