TÓPICOS ESPECIAIS EM GESTÃO DE MARKETING – 7º Semestre – AIEC

Unidade IV – PRODUTOS: A BASE DO MARKETING

Módulo 1 – Criação de Novos Produtos
Geração de idéias para novos produtos

As etapas iniciais de desenvolvimento de novos produtos compreendem a geração de idéias e a análise de idéias. Sobre essas etapas, é muito importante destacar que as etapas de geração e análise de idéias devem ser realmente etapas separadas, pois elas exigem exercícios cognitivos distintos. Enquanto a primeira (geração de idéias) é um momento de divergência, a segunda (análise de idéias) é um momento de convergência. Até o poeta modernista Mário de Andrade via a criação em dois momentos complementares: o da intuição/inspiração e da organização consciente. 
Figura 1: Etapas de criação de novos produtos
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_________________________________________________________
Exatamente porque a criação tem momentos de natureza diferentes é que precisamos separá-los, pois se tentarmos criar idéias ao mesmo tempo em que vamos analisando se elas são boas ou não, a nossa possibilidade de inovação será menor, porque estaremos restringindo a criação com juízos de valor. 

É importante frisar que a procura de idéias deve ser sistemática e não aleatória. Não basta ficar esperando o dia em que vai dar um “click” e a idéia vai surgir. É preciso criar momentos e usar técnicas para a geração de idéias de novos produtos. 
_________________________________________________________
Muitas são as fontes que podem ajudar a criar idéias para novos produtos: funcionários, consumidores, concorrentes, distribuidores, fornecedores, revistas comerciais, shows, seminários, órgãos governamentais; consultores; agências de publicidade; institutos de pesquisa; laboratórios universitários. 
Para criar novos produtos é preciso ser bem informado sobre o que está acontecendo em termos de tendências de comportamento do consumidor, acontecimentos importantes para o mundo e para o nosso país, os hábitos das pessoas, o que tem feito a concorrência, como se divide e se organiza o mercado. Sem esse mergulho na realidade, dificilmente conseguiremos criar um produto que seja um grande sucesso em vendas. Portanto, uma das formas de estimular o processo de criação é observar o mercado, as pessoas e suas diferentes percepções. Essas informações vão ficando incubadas em nossa mente e em um dado momento, que pode inclusive ser estimulado, elas se transformam em insight, ou uma idéia concreta. 
_________________________________________________________
Técnicas para a geração de produtos

Várias técnicas podem realizar este estímulo criativo. Alguns exemplos de técnicas para criação de novos produtos são: as respostas engatilhadas, o braistorming, o reservatório de idéias, a identificação de necessidades ou problemas e as associações não-lógicas. 
As respostas engatilhadas correspondem a uma técnica aplicada em duplas e compreende uma série de perguntas, para as quais o respondente deverá dar respostas rápidas, sem parar para pensar. É bastante comum em entrevistas e geralmente chamada nessas ocasiões de “bate-bola”. O objetivo é que as pessoas respondam sem passar e portanto consigam apontar soluções que não apontariam se estivessem tempo para elaborar cada resposta.
_________________________________________________________
O brainstorming é uma técnica que proporciona grande número de idéias, alternativas e soluções rápidas. Também é conhecido como "tempestade cerebral" ou "tempestade de idéias". É a mais comum de todas as técnicas usadas em criação. Permite um processo de criação em grupo, no qual os participantes são incentivados a comunicar quaisquer idéias que venham à mente sem medo de críticas. Para o brainstorming é interessante que o grupo tenha um coordenador e um relator para anotar todas as idéias ou então um gravador. Em geral, uma sessão dura de 30 a 45 minutos. Não é aconselhável que ele acabe muito rápido porque as últimas idéias costumam ser formuladas com base no que já foi dito, aprofundando-se o raciocínio e evitando que se pare nas respostas mais evidentes. Gustavo Amarante BOMFIM, em sua obra Metodologia para desenvolvimento de projeto, aponta quatro características que definem o brainstorming, conforme mostra o quadro a seguir. 
	1) Não se pode criticar. Qualquer comentário sobre as idéias apresentadas deve ser feito após o término da sessão. 

2) Toda imaginação é válida. Os participantes devem desenvolver pensamentos livremente e idéias extravagantes são muito bem-vindas.
3) Quantidade precede qualidade. Quanto maior o número de idéias, maior a chance de ter uma idéia boa (ou uma idéia que agrupa várias das que foram dadas). 

4) Não há autoria de idéia. Cada participante pode usar as idéias já apresentadas e apresentar sugestões ou melhorias às idéias dos outros.


_________________________________________________________
O brainstorming desde que foi criado por Alex Osborn em 1939 vem recebendo variantes entre os quais podemos citar: 

- o brainstorming anônimo (o brainstorming anônimo é semelhante ao brainstorming descrito, porém, mantém-se sigilo da autoria das apresentadas. Para isso, as idéias são previamente anotadas pelos participantes e entregues ao coordenador. O objetivo é que o grupo, ao ouvir as idéias apresente novas propostas e até acrescente novas idéias. É indicado para criação de novos produtos porque muitas vezes as pessoas podem ficar mais motivadas pelas idéias do diretor de marketing do que pelas idéias do estagiário, quando as deste, talvez, possam ser mais inovadoras e brilhantes.);

- o brainstorming escrito (o brainstorming escrito consiste em uma equipe – não muito grande para a técnica não ficar muito extensa – que quer criar ou melhorar um determinado produto. Cada um dos membros da equipe escreve numa folha três sugestões. Em seguida, cada participante passa a sua folha para o membro seguinte, que após a leitura acrescenta três sugestões novas ou melhoramentos e desenvolvimento das anteriores. Depois de uma rodada completa, cada folha com as três sugestões iniciais terá passado por todos os membros da equipe. Agora o momento é de discutir, descartar, escolher e aprofundar as idéias apresentadas.).  
- o brainstorming destrutivo-construtivo (o brainstorming destrutivo/construtivo permite detectar os aspectos negativos e positivos em um determinado produto, para posteriormente propor soluções para os mesmos. Numa primeira etapa procura-se detectar falhas do produto; na segunda etapa as falhas são organizadas e classificadas, formando grupos; na última etapa são procuradas soluções para os problemas levantados. O ideal, para não haver “contaminação” entre as fases é que cada uma seja desenvolvida em sessões distintas). 
_________________________________________________________
O reservatório de idéias consiste no armazenamento de idéias para que elas não se percam. Quantos de nós já tivemos idéias  brilhantes que depois acabamos esquecendo? Para evitar isso é que algumas empresas vêm adotando o reservatório de idéias. O primeiro passo dessa técnica consiste em anotar todas as idéias que surgirem, especificando no mínimo três informações: (a) o tipo de consumidor que ela atenderia; (b) a necessidade que consegue suprir; (c) o diferencial entre os produtos já existentes.  Em seguida, a idéia deve ser armazenada em um espaço que seja coletivo e, preferencialmente visível, para que todos possam ver que as idéias estão se acumulando. Uma idéia seria construir “torres” com caixinhas nas quais essas idéias seriam guardadas. Pode-se, por exemplo, adotar cores para as caixinhas para indicar a que linha de produtos da empresa se refere a idéia. O importante é que, com uma periodicidade definida (por exemplo, uma vez por mês), abram-se todas as idéias para discutir sobre as que têm maior viabilidade. As idéias não aceitas devem permanecer no reservatório, pois uma idéia que não serve hoje, pode ser muito interessante amanhã. 

_________________________________________________________
A identificação de necessidades ou problemas é, após o brainstorming, a segunda técnica mais utilizada na criação de produtos. Uma observação interessante a ser feita é a dos produtos que fazem mais sucesso no mercado. A maioria deles não é uma grande invenção, apenas é um produto que atende a necessidades comuns das pessoas. Portanto, pensar nos problemas que as pessoas enfrentam no seu dia-a-dia é uma técnica interessante no processo de criação de novos produtos. 
O problema é que a resolução de problemas costuma ser lógica e dedutiva e por isso muitas vezes ficamos surpresos quando alguém aponta uma solução bastante simples para problemas com os quais as pessoas conviviam há muito tempo. O grande desafio dessa técnica não é apenas identificar necessidades ou problemas, mas encontrar novos caminhos que permitam atender a essas necessidades ou solucionar esses problemas. Para tentar encontrar soluções que ainda não foram pensadas, há duas estratégias que podem ser seguidas:

- generalizar o problema - tentar defini-lo da forma mais abstrata possível, como forma de compreender a sua essência. 
- transpor o problema – buscar afastar-se do problema tentando enxergar situações (de natureza bastante diversa) que são similares àquele problema e observar as soluções encontradas para essas situações. 
_________________________________________________________
As associações não-lógicas, por sua vez, buscam evitar as associações óbvias e evidenciar outros ângulos do produto a ser criado. É baseada no princípio da livre associação. Para realização da técnica deve-se construir uma lista de no mínimo 50 palavras tiradas de um dicionário, ao acaso, dentre as quais se colocará 10% de palavras diretamente relacionadas ao produto a ser criado ou ao problema que o produto buscará solucionar. Pode ser feita em dupla ou em pequenos grupos de no máximo 6 pessoas. O grupo de participantes ouvirá as palavras do coordenador e para cada palavra dita deverá ser falada rapidamente uma outra que não esteja associada àquela lida pelo coordenador.  Porém, ao contrário do recomendado, as pessoas acabam dizendo palavras que estão associadas ao produto ou problema, porém são associações menos diretas. O mérito da técnica está exatamente em levantar um conjunto de associações pouco usuais para aquele produto ou situação-problema, desencadeando novas idéias e soluções. 

_________________________________________________________
Além das técnicas citadas há outras formas para a criação de novos produtos como a realização de concursos entre os funcionários ou mesmo concursos com a participação dos consumidores ou a compra de idéias patenteadas. Porém, o uso dessas técnicas permite a criação de uma cultura organizacional voltada para a inovação, o que é bastante recomendável, diante de um cenário de intensas demandas por novidade. A Figura 2 resume as técnicas mais utilizadas no processo de criação de produtos pelas empresas. 
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Figura 2: As principais técnicas para criação de novos produtos 

_________________________________________________________
Técnicas para a melhoria de produtos

As técnicas listadas para geração de produtos podem e devem ser utilizadas também para aperfeiçoar produtos já existentes. Porém, para melhorias de produtos, há ainda duas técnicas específicas que merecem ser citadas: a técnica da listagem de atributos e o benchmarking.
_________________________________________________________
A listagem de atributos busca alcançar soluções criativas para a melhoria de produtos que a empresa já fabrica. Um dos recursos utilizados é a modificação de alguns atributos do produto, permitindo a visualização do mesmo sob um novo ângulo ou forçando novas concepções do produto. A primeira etapa é formular uma série de perguntas a respeito do produto. A lista de perguntas pode ser bastante ampla, mas há seis perguntas básicas que, não podem faltar:

	1) Por quê esse produto é utilizado? 

2) Onde o produto é utilizado? 

3) Quando o produto é utilizado?

4) Quem usa o produto? 

5) O quê faz com que as pessoas queiram este produto? 

6) Como o produto é utilizado? 


_________________________________________________________
Os publicitários Roberto Duailibi e Harry Simonsen Jr, no livro Criatividade e Marketing, apontam uma lista muito interessante para ser utilizada como um exercício de melhoria de produto. Eles ressaltam que o mais importante é deixar que as perguntas ocorram livremente, sem qualquer crítica, tal qual fazemos no brainstorming. O objetivo da técnica, portanto, é obter uma grande quantidade de alternativas de melhorias para o produto que está sendo pensado. O quadro a seguir resume a listagem apresentada por Duailibi e Simonsen para estimular a melhoria contínua. 
	1)
Imagine outros usos, outras aplicações 

2)
Imagine uma adaptação 

3)
Imagine uma ampliação ou uma adição 

4)
Imagine uma diminuição ou redução 

5)
Imagine uma substituição 

6)
Imagine um rearranjo 

7)
Imagine o inverso 

8)
Imagine uma combinação



A essas oito perguntas técnicas foi acrescentada uma provocação: imagine deixar como está. Esse exercício final, ao contrário do que pode parecer, não é apenas um convite para deixar o produto como ele é, pois ao discutir como seria se ele permanecesse assim é possível que venham à mente idéias como “perda de consumidores” ou “prejuízos” ou “fim da matéria-prima utilizada no produto”, o que pode fazer com que novas idéias de melhoria surjam. 
_________________________________________________________
O benchmarking, ao contrário do que dizem alguns profissionais, não é fácil de ser aplicado e não se caracteriza pela aplicação em uma situação isolada. O benchmarking é um processo contínuo de comparação dos produtos, serviços e práticas empresarias que pode ser feita tanto com os mais fortes concorrentes, como com empresas de outros ramos de atuação mas que são reconhecidas como líderes. Para maior objetividade, vamos focar aqui apenas os casos de comparação de produtos, na busca da superioridade ou da vantagem competitiva. 
O processo do benchmarking inicia-se com a pesquisa: a busca de informações a respeito dos produtos da concorrência e do processo de produção dos mesmos. Essa busca deve ser sistemática e resultar em uma matriz de comparação, que permita identificar em que aspectos/atributos será necessário produzir melhorias. Nessa matriz devem constar os seguintes fatores: ramo, objetivo, amplitude, diferenças organizacionais e custos. 
_________________________________________________________
A partir dessa matriz é possível que a equipe de marketing comece a mudar a sua concepção do produto e passe a visualizar oportunidades de melhorias que estão além de suas observações iniciais. Mas, para isso, é preciso que os profissionais assumam uma atitude de "organização que deseja aprender com os outros" e não que fiquem buscando justificativas para o desempenho superior do produto que está sendo comparado com o seu. 

Mas benchmarking não é simplesmente copiar, é um processo muito mais amplo que, se bem praticado, pode permitir visualizar oportunidades e ameaças competitivas. Seu principal benefício é fazer com que a empresa se beneficie do trabalho intelectual acumulado por outras organizações. Ou seja, a técnica permite que se aprenda com os erros cometidos pelos outros.
_________________________________________________________
A análise e seleção de idéias

No processo de criação de novos produtos, não basta gerar idéias, é preciso encontrar quais são as boas idéias para aquele momento, aquela empresa e aquela posição no mercado. Para isso é preciso reduzir as idéias, pois no momento inicial (fase divergente), o que importava era a quantidade de idéias, sem nenhum juízo de valor se elas eram ou não adequadas. 
Assim, o primeiro momento é o de seleção de idéias que sejam factíveis para a empresa. Ou seja, descartam-se idéias que sejam tão absurdas que não possam ser executadas ou que de imediato se observe que não traz vantagens para a empresa. 

_________________________________________________________
O passo seguinte ao do descarte imediato é o da listagem de aspectos que serão considerados na análise de idéias dos novos produtos. Algumas empresas já têm formulários prontos nos quais são incluídas informações tais como: demanda do mercado-alvo, situação da concorrência, estimativas de tamanho de mercado, tempo e custos de desenvolvimento, custos de fabricação, taxa de retorno, grau de inovação, grau de adequação ao negócio e ao posicionamento da empresa, grau de dificuldade de imitação.

A seguir deve-se construir a matriz de análise das idéias, onde nas linhas são dispostas as idéias de produtos e nas colunas os diversos atributos que serão analisados. 
O próximo passo é definir a escala que será utilizada – por exemplo uma escala de viabilidade (com pontuação ascendente de 1 a 5). Essa escala será usada para atribuir pontos a cada uma das idéias de produto e  destacar as de maior potencial mercadológico. 
_________________________________________________________
A tabela a seguir mostra um exemplo onde foram analisadas 6 idéias de produtos, considerando-se também 6 itens na matriz de análise: viabilidade técnica, adequação ao negócio da empresa, taxa de retorno, tempo de produção, custo de produção e grau de concorrência para aquele produto. Nessa tabela, os profissionais de marketing atribuíram um valor de 0 a 5 para cada idéia, nos respectivos itens, considerando que 1 era a nota que indicava a pior situação para o produto e 5 a nota da melhor situação. 

É importante observar porém que, no caso do tempo e custo de produção e do grau de concorrência, quanto menor forem esses itens, maior deve ser a nota atribuída, pois o aumento do tempo, do custo ou da concorrência são desvantajosos para a empresa, enquanto o aumento da viabilidade técnica, da adequação ao negócio e da taxa de retorno são pontos positivos. 
_________________________________________________________
Por exemplo, se a Idéia 1 pode ser executada em um tempo bastante curto, ela deve receber nota 5, enquanto a Idéia 6 recebeu apenas nota 1, por ser uma idéia cuja produção demandará muito tempo. Por outro lado, estima-se que a taxa de retorno será maior para a Idéia 1 (nota 5) e bem reduzida para a Idéia 3 (nota 1). 

Tabela 1: Exemplo de Matriz de Análise de Idéias de Produtos 
	Produto
	Viabi-lidade
técnica
	Adequação ao negócio
da empresa
	Taxa de retorno
	Tempo de
produção
	Custo 
de produção
	Grau de concor-rência
	TOTAL

	Idéia 1
	2
	4
	5
	5
	4
	4
	24

	Idéia 2
	5
	5
	4
	5
	2
	3
	24

	Idéia 3
	1
	2
	1
	3
	1
	4
	12

	Idéia 4
	2
	2
	1
	2
	3
	1
	11

	Idéia 5
	1
	1
	4
	1
	3
	2
	12

	Idéia 6
	2
	5
	2
	1
	4
	2
	16


Nesta tabela, pode-se observar que as idéias 1 e 2 são as mais favoráveis, porque foram as que obtiveram a maior pontuação, sendo que ambas ficaram com 24 pontos. Nesse exemplo, a idéia 4 seria a que apresenta menor potencial mercadológico. Porém nessa tabela não foram incluídos os pesos atribuídos a cada aspecto analisado. Para cada um desses atributos é necessário atribuir um peso – em geral variando de 1 a 3 – pois dificilmente “o tempo de produção” terá a mesma importância na análise de uma idéia do que a “viabilidade técnica” da mesma. 
_________________________________________________________
Assim, a equipe precisa considerar um peso (ou fator de multiplicação) para cada um dos aspectos considerados na análise. O passo final é multiplicar os pontos atribuídos para cada idéia pelo peso definido para cada aspecto, como pode ser visto na Tabela 2. 

Tabela 2: Exemplo de Matriz de Análise de Idéias de Produtos com Atribuição de Pesos
	Produto
	Viabi-lidade
técnica
	Adequação ao negócio

da empresa
	Taxa de retorno
	Tempo de

produção
	Custo 

de produção
	Grau de concor-rência
	TOTAL

	Peso do item
	(3)
	(3)
	(2)
	(1)
	(2)
	(3)
	----

	Idéia 1
	6
	12
	10
	5
	8
	12
	53

	Idéia 2
	15
	15
	8
	5
	4
	9
	56

	Idéia 3
	3
	6
	2
	3
	2
	12
	28

	Idéia 4
	6
	6
	2
	2
	6
	3
	25

	Idéia 5
	3
	3
	8
	1
	6
	6
	27

	Idéia 6
	6
	15
	4
	1
	8
	6
	40


_________________________________________________________
O resultado desse procedimento de atribuição de pesos aos aspectos analisados mostra que há uma mudança na análise, pois as Idéias 1 e 2 estavam com a pontuação igual, mas após a atribuição desses pesos para cada fator, fica claro que a Idéia  2 é mais consistente. O mesmo ocorre com as idéias 3 e 5, que tiveram os seus valores diferenciados após a multiplicação da pontuação de cada um dos itens de análise pelo peso que lhes foi atribuído. 

A Figura 3 mostra os passos a serem seguidos na etapa da análise de idéias de novos produtos.
Figura 3: Os passos para a realização da análise de idéias
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_________________________________________________________
RESUMO

As etapas iniciais de desenvolvimento de novos produtos compreendem a geração de idéias e a análise de idéias, que devem ser etapas separadas, pois elas exigem exercícios cognitivos distintos. 

A procura por novas idéias deve ser sistemática e não aleatória. Muitas são as fontes que podem ajudar a criar idéias para novos produtos: funcionários, consumidores, concorrentes, distribuidores, fornecedores, revistas comerciais, shows, seminários, órgãos governamentais; consultores; agências de publicidade; institutos de pesquisa; laboratórios universitários. 

Para criar novos produtos é preciso ser bem informado sobre o que está acontecendo em termos de tendências de comportamento do consumidor, acontecimentos importantes para o mundo e para o nosso país, os hábitos das pessoas, o que tem feito a concorrência, como se divide e se organiza o mercado. 
_________________________________________________________
Várias técnicas podem realizar este estímulo criativo. Alguns exemplos de técnicas para criação de novos produtos são: as respostas engatilhadas, o braistorming, o reservatório de idéias, a identificação de necessidades ou problemas e as associações não-lógicas. 

Além das técnicas citadas há outras formas para a criação de novos produtos como a realização de concursos e a compra de idéias patenteadas. Porém, o uso dessas técnicas permite a criação de uma cultura organizacional voltada para a inovação, o que é bastante recomendável diante de um cenário de intensas demandas por novidade. 

Para as melhorias de produtos, além das técnicas citadas para criação, há duas técnicas específicas que merecem ser citadas: a técnica da listagem de atributos e o benchmarking.

No processo de criação de novos produtos, não basta gerar idéias, é preciso encontrar quais são as boas idéias para aquele momento, aquela empresa e aquela posição no mercado. Para isso é preciso reduzir as idéias, pois no momento inicial (fase divergente), o que importava era a quantidade de idéias, sem nenhum juízo de valor se elas eram ou não adequadas. 

_________________________________________________________
Alguns critérios para a análise de idéias de novos produtos são: demanda do mercado-alvo, situação da concorrência, estimativas de tamanho de mercado, tempo e custos de desenvolvimento, custos de fabricação, taxa de retorno, grau de inovação, grau de adequação ao negócio e ao posicionamento da empresa, grau de dificuldade de imitação.

Deve-se construir uma matriz de análise das idéias, onde nas linhas são dispostas as idéias de produtos e nas colunas os diversos atributos que serão analisados. Porém nessa tabela é necessário atribuir um peso a cada atributo ou critério. O resultado final da pontuação de cada idéia informa sobre a relação custo-benefício oferecida pela mesma. 



















































