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A Lei da Oferta e da Procura

Dizem que, há alguns anos, em minha cidade, estavam discutindo na câmara de vereadores a proposta de criação de uma estação de tratamento de água. Depois de várias explicações um dos vereadores levantou uma questão: "temos um problema quanto a esta proposta: a Lei da Gravidade", pois a proposta era de construir a estrutura no alto de uma colina. Outro vereador mais que rapidamente propôs uma solução: "Se esta lei for municipal, nós a revogamos!".

Assim como a Lei da Gravidade, a Lei da Oferta e da Procura é uma lei da natureza, essa específica do comportamento humano.

Vemos e ouvimos várias pessoas afirmando, por exemplo, que o problema da odontologia atual é o excesso de cursos de graduação e pós-graduação. No entanto, é a própria sociedade e os próprios profissionais que exigem esses cursos. E se há uma demanda, se há esta procura, haverão pessoas dispostas a oferecer os cursos.

Este é um processo natural que acontece com qualquer produto ou serviço, e pode ser explicado através da "Curva S". O gráfico da Curva S tem, no eixo vertical, a quantidade de pessoas que compram um produto ou que pagam por um serviço e, no eixo horizontal, o tempo.
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É comum se imaginar que um produto X somente será vendido para uma população específica. Por exemplo, o telefone celular, quando surgiu, era coisa de gente rica. Na época era impossível se imaginar que pessoas de baixa renda pudessem um dia ter um aparelho desses. No entanto, hoje qualquer pessoa pode ter um aparelho celular.

Mas esta popularização do celular não ocorreu de uma hora para outra, nem foi um crescimento constante, como uma reta em um gráfico. Este crescimento ocorre em forma de uma curva, a Curva S. E é claro que também não é o mesmo aparelho celular para todos.

O mesmo ocorre para qualquer produto ou serviço existente, que já existiu ou que venha a ser inventado. A única variação é o tempo. Alguns chegam ao alcance de todos em curto prazo, outros podem levar décadas ou séculos para se popularizar. Mas, fatalmente, qualquer coisa poderá ser adquirida por qualquer um, em algum momento.

Vamos tentar explicar o funcionamento desta curva S exemplificando com a ortodontia (a especialidade da odontologia que trabalha com aparelhos dentários). No início desta ciência, levava-se até três meses apenas para se montar o aparelho ortodôntico, cujas peças eram todas em ouro e colocadas com bandas ortodônticas (como um anel) em todos os dentes. Cobrava-se o equivalente a um carro de luxo 0 km, e os resultados eram o que se podia fazer. Se comparados aos atuais tratamentos, não eram nem mesmo satisfatórios. Isso durou algumas décadas. Esta fase é chamada de fase de inovação, a primeira parte da Curva S, quando se consegue atingir cerca de 1% da população total, ou seja, somente aqueles que tinham condição financeira para custear um serviço inovador e revolucionário.

Com o andar da carruagem, os tratamentos ortodônticos foram se aprimorando, com novas descobertas científicas, melhoramentos nos materiais utilizados e novas técnicas. Considerada ainda como fase de inovação, já se consegue atingir cerca de 10% da população.

Neste momento outras pessoas enxergam que isso pode ser um ótimo negócio, realmente funciona, é bom, as pessoas querem e há uma parcela considerável da população que tem possibilidade de pagar por isso. Ocorre uma corrida do ouro, como na época da Serra Pelada! Passamos agora para a fase de "crescimento". Ainda há espaço para muitos, 90% da população ainda não usa este serviço. Mas ainda se paga o preço de um carro novo por um tratamento ortodôntico.

Nesta fase crescem não apenas o número de profissionais oferecendo o serviço, mas toda uma gama de outros serviços e produtos por trás do tratamento ortodôntico. Surgem os cursos, novas empresas que fabricam os materiais utilizados, congressos, publicações científicas, etc. Com o tempo e a melhoria tecnológica, os custos ficam mais baixos possibilitando abaixar os preços cobrados e atingir mais pessoas. Este é um processo que não tem mais volta.

Mas ainda não chegamos nem na metade da história. Esta situação é chamada, no mercado de investimentos, de "bolha". Você já deve ter ouvido falar do estouro de uma "bolha" no mercado financeiro (já estouraram várias). A bolha começa a se formar quando se descobre um investimento interessante. Várias pessoas, então, fazem este investimento. O raciocínio daqueles investidores "amadores" é que um investimento que esteja sendo valorizado, continuará sendo valorizado para sempre. Seguindo este raciocínio, os investidores amadores continuam comprando as ações sem perceber o que realmente está ocorrendo, inchando a bolha. Quando a realidade bate à porta, o valor das ações despenca e muita gente fica no prejuízo.

Nos negócios não é diferente. Há um limite de oferta, de profissionais, que o mercado suporta. No entanto, muitas pessoas não conseguem compreender os riscos, vêem apenas o quanto outras pessoas estão ganhando e acham que vão ganhar também. Para tudo na vida tem um tempo certo, não adianta tentar pular sobre o cavalo depois que ele passou.

O estouro da bolha está previsto na Curva S quando se atinge cerca de 50% da população. Neste momento, o mercado não irá comportar o tamanho da oferta, a quantidade de profissionais, e aqueles que não estiverem preparados para se adequar ao que o mercado exige, fatalmente irão à falência. Neste momento, é preciso re-inventar o negócio, buscar soluções para continuar crescendo.

Este é um bom preparativo para o que há por vir. Quem passar por esta fase entrará em um mercado cada vez mais competitivo, buscando abocanhar os outros 50% da população que ainda não tem condições de pagar por esses serviços.

No mercado de carros, que hoje já está no estágio de "maturidade", onde praticamente qualquer um pode ter um carro, isso foi possível através dos financiamentos, produção de carros populares e outras estratégias que possibilitaram às pessoas com renda menor adquirir um veículo. Para poder vender mais aparelhos celulares foram criados os planos pré-pagos. Mas ainda são vendidos carros de luxo, e à vista, e ainda se compram celulares caríssimos pagando contas altas.

Ao ler sobre este processo de maturação do mercado, parece que cada vez mais aumentam as dificuldades, no entanto o que aumentam são as oportunidades.

No início tem-se um mercado restrito, poucas pessoas podem adquirir o produto ou serviço. À medida que o serviço ou produto sofre melhoras, decorrente do aumento da concorrência, pode-se vender para mais grupos de pessoas.

Quando um produto ou serviço atinge uma alta porcentagem da população, podemos escolher para quem queremos vender. Cada grupo de pessoas tem necessidades e desejos diferentes, para um mesmo produto ou serviço. São vários os tipos de carros que existem, são vários os modelos de celulares, como também são várias as formas de se oferecer um tratamento odontológico, variando do consultório simples à clínica sofisticada.

O importante é compreender que nada vai ficar mais fácil. Para isso precisamos nos preparar. Repare que não falei nada sobre a atividade clínica (que é essencial em qualquer caso), pois o preparo que estou mencionando é na capacidade de gerenciar seu negócio, seja ele um pequeno consultório ou uma grande clínica ou hospital.
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