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INTRODU^AO 

A pesquisa, desenvolvimento e comercializafao bem 
sucedidas de um novo produto podem ser comparadas ^ 
constru9ao de uma ponte entre a tecnologia de base e pelo 
menos uma necessidade de mercado. 0 rio ou vfo que as 
separam sao os riscos e desafios. 

A tecnologia de base consiste basicamente nos recur- 
sos materials e humanos dentro de uma companhia. A ne- 
cessidade do mercado e em essencia a oportunidade comer- 
cial para uma nova descoberta ou produto. 

O transporte da descoberta para o mercado e um pro- 
cesso complicado, exigindo uma estrategia bem definida. A 
defini^ao de um lider do projeto, um suporte gerencial pa- 
ciente e incentivo contmuo ao desenvolvimento de novos 
produtos sSo ingredientes importantes na viabilidade de 
um novo projeto. 

A TECNOLOGIA DE BASE 

A tecnologia de base consiste no conhecimento ade- 

a - necessidade 
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b - tecnologia 
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quado e nos equipamentos k disposifSo do pessoal t^cnico 
dentro da companhia. Essa base deve ser constantemente 
ampliada e atualizada e isso pode ser conseguido de vdrias 
maneiras; atravds de programas de pesquisa e desenvolvi- 
mento em andamento que permitem a obten^ao de conhe- 
cimentos adicionais pela experimenta^So; atrav^s da contri- 
bui9ao dada por elementos contratados que sSo rec&n 
formados, e trazem para a companhia o mais recente apren- 
dizado universitdrio; atravds de pesquisas em conjunto com 
universidades; atravds de consultores extemos; atravds do 
intercambio com clientes importantes e laboratdrios gover- 
namentais; pelo licenciamento de tecnologia de terceiros, 
e atravds de constante revisdo e consulta a literatura espe- 
cializada. 

Q 

TECNOLOGIA 

DE BASE 

A NECESSIDADE DO MERCADO 
Com rela9ao a necessidade do mercado, e muito im- 

portante que uma aplica9ao para um novo produto seja 
identificada o mais breve possivel, pois assim a pesquisa 
serd melhor direcionada. As necessidades de mercado mais 
prementes sdo comunicadas, consciente ou inconsciente- 
mente, pelos principais clientes com os quais existe um s6- 
lido relacionamento tdcnico ou de negdcios. 0 pessoal 
tecnico de ambos os lados sabe disso e existe uma con- 
fian9a miitua que permite um programa de coope^So com 
as melhores chances de sucesso. Segredos sdo poucos e a 
comercializa9<Io pode ser feita dentro de um pen'odo 
relativamente curto. Os outros meios para definir as neces- 
sidades de mercado alem da comunica9do direta com clien- 
tes existentes sao geralmente mais dificeis, isto porque a 
concorrencia quase sempre tern acesso as mesmas infor- 
ma95es, ou mais, reduzindo as chances de sucesso. A iden- 
tifica9ao da necessi-dade do mercado deverd necessariamente 
considerar a sua viabilidade de lucros altos de modo a jus- 
tificar e sustentar o esfor90 da pesquisa de um novo produ- 
to para aquela aplica9ao. Geralmente a melhor necessidade 
inicial do mercado e aquela onde o valor potencial do 
produto 6 alto. 
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DO NECESSIDADE 

D O A R M 

A 

A LIGAgAO ENTRE A TECNOLOG1A DE BASE 
E A NECESSIDADE DO MERCADO 

Tendo estabelecido uma solida base tecnica e uma ne- 
cessidade de mercado vidvel, existem fatores chaves necessa- 

rios para estabelecer a ligafSo entre os dois pontos. Tres 
deles sffo: um h'der do projeto; uma gerencia atenta a pa- 
ciente; e o contmuo incentivo da companhia a novos pro- 
dutos e novas tecnologias. 

GERENCIA ATENTA E PAC1ENTE 

O 

1 
A- 

0 h'der do projeto e a pessoa reconhecida por todos 
como aquela que planeja e dirige todas as atividades e leva 
ao sucesso a comercializagao do novo produto. 

Esse lider deve ter responsabilidade, capacidade e 
tenacidade para levar a cabo um projeto, apesar do recuo 
e opinides contrarias das pessoas odiosas que so sabem 
dizer NAO. 

NAO 

PRODU 
to O 

MAO 
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Uma gerencia atenta e paciente e indispensavel para 
dar ao novo produto uma chance de sucesso. Uma atualiza- 
9ao periodica do estagio e pianos para a gerencia invariavel- 
mente ajudam a acelerar o projeto. As devidas pessoas em 
nivel de gerencia devem estar continuamente informadas 
para que possam apoiar e apresentar convenientemente o 
projeto do produto novo a outros interessados dentro da 
companhia. Elas tambem devem estar disponiveis quando 
requisitadas pelos que trabalham no projeto. 

0 contmuo incentive da companhia a novos produtos 
e essencial para atingir o sucesso. Pesquisa de novos produ- 

\ 
\ger£ncia atenta e paciente 

o 

^L 

• Um quadro de tecnicos treinados em diversas discipli- 
nas cientiflcas. A gerencia tecnica deve ser habil na contra- 
ta^ao de pessoas com qualidades e experiencia para sele- 
cionar novos projetos de produto. Quando da falta de uma 
disciplina ou habilidade essencial, a gerencia deve contratar 
novos elementos ou dar um treinamento adicional aos seus 
funcionarios, suprindo assim essa lacuna. 

• Envolvimento de outras fmujoes — principalmente 
o pessoal de marketing, produto e negocios. 0 envolvi- 

tos nao pode ser feita se as atividades estiverem centraliza- 
das na obte^ao de lucro a curto prazo. Deve haver um 
continuo fluxo de recursos a novos produtos, tanto nos 
bons como nos maus tempos, de forma a obter-se progres- 
sos sdlidos no sentido de satisfazer as necessidades do 
mercado. As pessoas envolvidas em pesquisas devem poder 
contar com o continuo incentive a novos produtos e conti- 
nuidade dos recursos necessdrios. 

Existem outros fatores importantes na interliga^ao 
da tecnologia de base as necessidades de mercado para a 
comercializa^ao de um novo produto. Sao eles: 

a - pessoal 
tecnico 

b - envolvimento de 
outras func^s 

c - vantagens 
econo micas 

d - prazo para 
comercializaQao 

e- patente 
protetora 

mento de outras fu^oes traz perspectivas significativamen- 
te diferentes e opiniOes para suportar um novo produto. 
Divergencias surgem e quando solucionadas o efetivo 
trabalho de equipe se sobressai e da ao novo produto uma 
chance muito melhor de ser bem sucedido. Esse e o tao 
falado trabalho de equipe, e esta provado que ele e real- 
mente eficaz. Em contrapartida, a falta de empenho fun- 
cional equilibrado e um dos melhores meios de assegurar 
o fracasso de um novo produto. 

a vendas/marketing 

b - pesquisa/ 
assistencia te'cnica 

c - produ^ao 

d - negocios 

ENVOLVIMENTO DE OUTRAS 
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a - marketing 
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assistencia 
tecnica 

% 
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cti Gerencia 
c produgao 

d- negocios 

• Uma patente protetora. Raramente vale a pena traba- 
Ihar em um novo produto que nao tem ou n^o terd uma 
patente para protege-lo. A companhia que investe seus re- 
cursos preciosos por anos para poder comercializar um no- 
vo produto deve certificar-se de que seus direitos serSo 
protegidos por uma patente. 

• Prazo para comercializa9ao. 0 prazo certo e fator 
preponderante no sucesso de um novo produto. 0 empenho 
funcional balanceado em total acordo com os pianos e 
esfor90S do primeiro cliente em potencial precisa ser esta- 
belecido, para que o prazo de comercializa9ao seja determi- 
nado em conjunto. Muitos produtos novos nSo tiveram su- 
cesso por terem sido lan9ados muito cedo ou tarde demais. 

• Vantagens economicas. A diferen9a entre todos os 
custos e o pre90 ao consumidor estabelece o volume pro- 
vavel necessdrio para a obten9ao de lucro satisfatorio. 0 
pre90 deve ter como base o valor do produto para o cliente 
ao inves dos custos de produ9ao e outros. Isso quer dizer 
que o desenvolvimento na companhia de possiveis aplica- 
9oes freqiientemente e necessdrio para o estabelecimento 
do valor, antes de fornecer amostras aos clientes em poten- 
cial. Esse desenvolvimento feito dentro da companhia geral- 
mente protege melhor o novo produto com rela9ao a paten- 
te. 

A ponte basica esta completa mas podemos acrescen- 
tar a esses elementos chaves outros que sao desejaveis e 
que podem ajudar um novo produto a ser bem sucedido. 

• Uma base de capital existente. Se ha uma planta 
onde a quantidade de venda provdvel do novo produto 
pode ser produzida, tempo e dinheiro podem ser econo- 
mizados, i.e. risco com investimento e minimizado. 

• Uma base de materia-prima. Se a companhia pro- 
duzir a maior parte das materias-primas utilizadas na ma- 
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nufatura do novo produto, consequentemente o custo 
e qualidade fmais serSo melhores. 

• 0 uso interno do novo produto. Geralmente, exis- 
tem vantagens se a companhia puder usar internamente 
o novo produto, 0 valor pode entao ser determinado e o 
pre90 otimizado. 0 produto pode ser em seguida ajustado 
em termos de composi9ao, processo de manufatura e espe- 
cifica9oes. Prote9ao de patente adicional e economia 
resultam dessa pratica. 0 uso interno do produto novo e 
tambem uma forma excelente de ilustrar a importancia 
do mesmo aos clientes em potencial. 

• Amplo conhecimento das industrias em questao e 
um efetivo relacionamento de trabalho com as companhias 
que sSo h'deres do setor. Esse conhecimento e relaciona- 
mento de trabalho s^o altamente valiosos para a comer- 
cializa9ao bem-sucedida e acelerada de um novo produto. 
Especialistas devem ser desenvolvidos dentro da companhia 
para cada setor industrial. 

• Uma equipe de vendas ja estruturada. E bastante 
vantajoso ter uma equipe de vendas que atraves de produ- 
tos existentes esta em freqiiente contato com clientes 
potenciais para novos produtos. Esses vendedores devem 
saber, ou facilmente identificar, como e para quem esses 
produtos devem ser apresentados. Um relacionamento 
de trabalho e credibilidade ja existentes podem acelerar 
um programa de avalia9ao e comercializa9ao de um novo 
produto. Serd de grande valia se o pessoal de vendas tiver 
uma forma9ao tecnica e amplos conhecimentos da tecnolo- 
gia e aplica9oes para o novo produto. 

• Servi90S de apoio na propria empresa. Assistencia 
tecnica e profissional desejaveis nas areas: anah'tica, toxi- 
cologica, patente, licenciamento, informa9ao tecnica e de 
negdcios, projeto e engenharia, computa9ao, avalia9ao eco- 
nomica, embalagem, pre90, controle de qualidade, pesqui- 
sa de mercado. 

• Laboratorios de pesquisa e desenvolvimento bem 
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equipados. Essas insta^Qes devem ser seguras, estar devi- 
damente supridas de materias e dos mais atualizados equipa- 
mentos, que permitam testes em escala de laboratdrio, imi- 

tando as condi95es de manufatura e processamento dos 
equipamentos utilizados pelos clientes potenciais. 

a base de 
capital 
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materia-prima 

c - servi9o 
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f equipe 
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CONCLUSAO 

A pesquisa, desenvolvimento e comercializa^So de um 
novo produto, podem ser comparados a constru9So de uma 
ponte entre a tecnologia de base e pelo menos uma necessi- 
dade de mercado. Ires elementos chaves nessa ponte sSo: 
um h'der de projeto, uma gerencia paciente e um suporte 
na drea de pesquisa e desenvolvimento de novos produtos. 

Finalizando, os cientistas do mundo sSo necessirios 
para construir a tecnologia de base e os consumidores para 
determinar a necessidade do mercado, mas muitos de voc6s, 
dirigentes e pesquisadores, sffo necessdrios para projetar e 
construir pontes entre as duas. Pica a questdo: estarJo vo- 
ces interessados em manter velhas ou obsoletas pontes 
ou estardo voces interessados em tambdm construir novas 
pontes para melhorar a qualidade da vida? 
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