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APRESENTACAO

Essa breve apostila realizada, inicialmente pelo querido Prof. Mario José
Bertotti, ja aposentado, foi no sentido de resumir o livro do grande Prof. José
Dornelas chamado EMPREENDEDORISMO, TRANSFORMANDO IDEIAS EM
NEGOCIOS, livro-texto para os cursos de empreendedorismo (E) e do Plano
de Negocios (PN) conjuntamente como um guia para os alunos interessados
em criar um negocio. Agora coube a mim, humildemente, aprimora-la a cada
semestre pesquisando mais e enlagar experiencias conjuntamente com nossos
alunos interessados neste tipo de empreitada. Ao longo do curso semestral de
duas horas por semana e exercendo minha experiéncia de mais de 30 anos
em pequenos negocios empresariais irdo aparecer citacdes praticas chamadas
de mantras, espécie de uma sintese vividas deste periodo pratico empresarial
modesto, mas de grande valia para os iniciantes ou nédo desta caminhada.
Primeiro mantra: ‘empresa funcionando, o maior patrao € o cliente’. Por qué???

Cabe realcar que nesta apostila resumo, os alunos aprenderdo nao so
sobre empreendedorismo, mas, além disso, como ser um lider de equipes e
ndo um chefe. Serdo vistas aqui nesta breve matéria, acées proativas as quais
beneficiardo aqueles alunos que ndo querem iniciar algo novo e de risco, mas
gue, ao trabalharem em empresas, objetivam postos de maior responsabilidade
como chefias, geréncias, diretorias e porque nao presidéncia das empresas.
Importante é para ambas a escolhas de ser ou ndo ser empresario, importa
onde estar realizando ou envolvidos trabalhos com rotinas diarias criativas e
nao deixar a sua volta, pessoas com realizacbes de trabalho alienantes, ou
seja, atuando como um simples ‘apéndice vivo das maquinas’, como dizia o
velho Maryx, i.e., um trabalho nada criativo, repetitivo e babaca.

Nosso foco deste breve estudo é, eu como educador e os alunos
educandos com desafio de sempre “aprenderem com alegria” como falava o
grande Confucio (uma de suas frases: ‘a melhor maneira de ser feliz & contribuir
para a felicidade dos outros’), calcada sempre numa educagdo como Pratica
da Liberdade como falava o grande educador Paulo Freire. Acrescentar neste
modo operantes freiriano, uma discusséao dialogal e respeitosa em nossa sala

de aula sobre varios assuntos, principalmente os fatos politicos e cotidianos



mais recentes 0s quais sempre nos fazem pensar e refazer nossa consciéncia
critica transformadora desta sociedade atual injusta, exclusiva e com politicas
ainda pouco coletivas.

Importante dizer que, toda escolha profissional tem suas vantagens e
desvantagens a serem digeridas e ai importancia critica subjetiva, de ao ser
feita a escolha, atuar profissionalmente de maneira a se executar servigos ou
produtos que levem além da qualidade vendavel de mercado, se observar
também como o maior desafio, uma praxis profissional levando em conta a
sensibilidade social coletiva como principio conjuntamente com o bem-estar da
nossa Casa Comum, como fala o querido Papa Francisco em sua enciclica
Lauda-o si de maio de 2015.

Vale destacar que essa apostila € uma copia resumida do livro do
grande prof. Jose Dornelas, “TRANSFORMANDO” ideias em “NEGOCIOS”,
sua nona edi¢do, e que o ideal é a leitura completa de seu livro sem duvidas.
Mas como nosso tempo de aula semana € s6 duas aulas de 45 minutos, penso
gue ele vai ajudar aos alunos a terem alguns principios norteadores para ser

um futuro lider gerente ou um novo empreendedor.

Prof. Norberto, abril de 2024.
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1. INTRODUCAO

"O empreendedor € aquele que faz as coisas acontecerem,

antecipa-se aos fatos e tem uma visao futura da organizagao”

O conceito de empreendedorismo tem sido muito difundido no Brasil,
nos ultimos anos, intensificando-se no final da década de 1990. Existem varios
fatores que talvez expliguem esse repentino interesse pelo assunto, ja que,
principalmente nos Estados Unidos, pais onde o capitalismo tem sua principal
caracterizacao, o termo entrepreneurship é conhecido e referenciado hd muitos
anos, nao sendo, portanto, algo novo ou desconhecido.

No caso brasileiro, a preocupacédo com a criacao de pequenas empresas
duradouras e a necessidade da diminuicdo das altas taxas de mortalidade
desses empreendimentos sdo sem duvida, motivos para a popularidade do
termo empreendedorismo, que tem recebido especial atengdo por parte do
governo e de entidades de classe. Isso porque nos ultimos anos, apos varias
tentativas de estabilizacdo da economia e da imposi¢do advinda do fenémeno
da globalizagdo, muitas grandes empresas brasileiras tiveram que procurar
alternativas para aumentar a competitividade, reduzir os custos e manter-se no
mercado. Uma das consequéncias imediatas foi o aumento do indice de
desemprego, principalmente nas grandes cidades, onde a concentracdo de
empresas é maior. Sem alternativas, os ex-funcionarios dessas empresas
comecaram a criar neg0Ocios, as vezes mesmo sem experiéncia no ramo,
utilizando-se do pouco que ainda lhes restou de economias pessoais, fundos
de garantia etc.

Quando percebem, esses profissionais ja estdo do outro lado. Agora
sdo patrbes e ndo mais empregados. Muito ficam na economia informal,
motivado pela falta de crédito, pelo excesso de impostos e pelas altas taxas de
juros. Mas ha também aqueles motivados pela nova economia, a Internet, e
gue criam negdcios com o intuito de se tornarem 0s novos jovens milionarios,
independentes do proprio nariz. Devem ser considerados ainda os que herdam
0S negocios dos pais ou parentes e que dao continuidade a empresas criadas

h& décadas.



Essa conjuncao de fatores somados despertou discussoes a respeito do
tema empreendedorismo no pais, com crescente énfase para pesquisas
relacionadas ao assunto nomeio académico, e com a criacdo de programas
especificos voltados ao publico empreendedor, como € o caso do programa
Brasil Empreendedor do Governo Federal, instituido em 1999, que teve como
meta inicial a capacitagdo de mais de 1 milhdo de empreendedores brasileiros
na elaboracdo de planos de negécios, visando a captacao de recursos junto
aos agentes financeiros do programa. Na atualidade, a forma de investimento
no desenvolvimento do empreendedorismo, no Brasil em maio de 2024, se da
pelo programa crédito Brasil Empreendedor. A qual o plano consiste em
disponibilizar créditos com menor burocracia a empreendedores de diversos
tipos, o valor destinado para tal empreitada se aproxima de 100 bilhdes de
reais. A pergunta é por que o governo federal esta executando tal acdo, pois
na economia brasileira de 2022 as pequenas empresas representam 99% das
empresas presentes em nosso pais, como também séo responsaveis por 62%
dos empregos e 27% do PIB.

Dados do Sebrae mostram ainda que no periodo de 1990 a 1999 foram
constituidas no Brasil 4,9 milh6es de empresas, dentre as quais 2,7 milhdes
sdo microempresas. Ou seja, mais de 55% das empresas criadas nesse
periodo sdo microempresas. E oportuno, portanto, um estudo mais profundo a
respeito do conceito de empreendedorismo, tendo em vista que a maior parte
dos negécios criados no pais é concebida por pequenos empresarios ainda e
dificilmente superado. As MEIs tém a maior taxa de mortalidade de entre os
peguenos negdécios 29% fecham apds de 5 anos de atividade, na pesquisa
elaborada entre os periodos de 2018 a 2021, posteriormente vem as MEs tem
uma taxa de 21,6% e fecham também apds 5 anos de atividades (Pesquisa
Sebrae, 2024).

Alguns fatores que contribuem para essa alta mortalidade das pequenas
e medias empresas no Brasil: Falta de preparo pessoal para lidar com um CPF
e um CNPJ, auséncia de um plano de negdcio ou até possuia a elaboracéo de
um plano de negécio malfeito, gestdo de negdcio precaria e um dos principais
motivadores sdo as consequéncias geradas do pés pandemia. Mas também
podemos interligar alguns mantras vistos em aula para melhor entendimento:

N&o misturar dinheiro fisico com o dinheiro da empresa, como também o nada



de salinha e secretaria.

Entendendo melhor como ocorre o processo empreendedor, seus
fatores criticos de sucesso e o perfil de empreendedores de sucesso, espera-
se que essa estatistica, hoje preocupante, seja gradativamente alterada, por
meio da adocdo de técnicas e métodos comprovadamente eficientes e
destinados a auxiliar o desenvolvimento e a maturacdo das pequenas
empresas brasileiras.

O tema é relevante, atual e importante para o pais. Se o surgimento de
novos negdécios de sucesso e o0 despertar do empreendedorismo em muitos

estudantes ocorrerem ap0s 0 curso seu papel social estara cumprido. Bons

2- PROCESSO EMPREENDEDOR

"O empreendedorismo é uma revolucdo silenciosa que serd para o
século XXI mais do que a revolugao industrial foi para o século XX”.
JEFFRY TIMMONS. 1990

2.1 - A REVOLUCAO DO EMPREENDEDORISMO

O mundo tem passado por varias transformacdes em curtos periodos,
principalmente no século XX, quando foi criada a maioria das invencdes que
revolucionaram o estilo de vida das pessoas. Geralmente essas invenc¢des sao
frutos de inovacao, de algo inédito ou de uma nova visdo de como utilizar coisas
ja existentes, mas que ninguém anteriormente ousou olhar de outra maneira.
Por tras dessas invencdes, existem pessoas ou equipes de pessoas com
caracteristicas especiais, que sao visionarias, que questionam, que arriscam,
gue querem algo diferente, que fazem acontecer, que empreendem. Os
empreendedores séo pessoas diferenciadas, que possuem motivacao singular,
apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em ser mais um na multidao,
guerem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem

deixar um legado. Uma vez que os empreendedores estdo revolucionando o



mundo, seu comportamento e o proprio processo empreendedor devem ser
estudados e entendidos.

Alguns conceitos administrativos predominaram em determinados
periodos do século XX, em virtude de contextos socio-politicos, culturais de
desenvolvimento tecnoldgico, de desenvolvimento e consolidacdo do

capitalismo, entre outros.

Quadro 1.1 Algumas inveng¢des e conquistas do século XX

No inicio do século, foi o movimento da racionalizacdo do trabalho: o
fordismo, o taylorismo e o Toyotismo fizeram parte de estratégias de
racionalizagéo do trabalho. Esse € um processo de reorganizacdo do trabalho
com o objetivo de aumentar a eficiéncia e a produtividade. Ela envolve a analise
dos processos de trabalho para identificar oportunidades de melhoria e a
implementagdo de mudancas para torna-los mais eficientes. Na década de
1930, o movimento das relagcdes humanas; nas décadas de 1940 e 1950, o
movimento de funcionalismo estrutural; na década de 1960, o movimento dos
sistemas abertos; nos anos 70, 0 movimento das contingéncias ambientais. No
momento presente, ndo se tem um movimento predominante, mas acredita-se
gue o empreendedorismo ir4, cada vez mais, mudar a forma de se fazer
negocios no mundo.

O papel do empreendedor foi sempre fundamental na sociedade. Entéo,
por que o ensino do empreendedorismo esta se intensificando agora? O que é
diferente do passado? Ora, 0 que € diferente € que o avanco tecnolédgico tem
sido de tal ordem, que requer um numero muito maior de empreendedores. A



economia e 0s meios de producao e servigcos também se sofisticaram, de forma
gue hoje existe a necessidade de se formalizar conhecimentos, que eram
apenas obtidos empiricamente no passado. Portanto, a énfase em
empreendedorismo surge muito mais como consequéncia das mudancas
tecnoldgicas e sua rapidez e ndo apenas um modismo.

A competicdo na economia também forga novos empresarios a adotar
paradigmas diferentes. H4 dez ou quinze anos era considerado loucura um
jovem recém-formado aventurar-se na criagdo de um negacio proprio, pois 0s
empregos oferecidos pelas grandes empresas nacionais e multinacionais, bem
como estabilidade que se conseguia nos empregos em reparticdes publicas,
eram muito convidativos, com bons salarios, status e possibilidade de
crescimento dentro da organizacdo. O ensino de administracdo era voltado a
este foco: formar profissionais para administrar grandes empresas e néo
para criar empresas.

Quando esse cenario mudou, tanto os profissionais experientes, 0s
jovens a procura de uma oportunidade no mercado de trabalho, como as
escolas de ensino de administragéo, ndo estavam preparados para 0 novo
contexto. E mudar a visdo a respeito de determinado assunto, redirecionar
acles e repensar conceitos, leva algum tempo até que se gerem resultados
préticos. O fato é que o empreendedorismo finalmente comeca a ser tratado no
Brasil, p6s anos 90, com o grau de importancia que lhe é devido, seguindo o
exemplo do que ocorreu em paises desenvolvidos, como os Estados Unidos,

onde os empreendedores sdo 0s grandes propulsores da economia.

2.2 - O EMPREENDEDORISMO NO BRASIL

O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a tomar forma
na década de 1990, quando entidades como Sebrae (Servico Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para
Exportacdo de Software) foram criadas. Antes disso, praticamente nao se
falava em empreendedorismo e em criacdo de pequenas empresas. Os
ambientes politico e econdmico do pais ndo eram propicios, e o empreendedor

praticamente ndo encontrava informagfes para auxilid-lo na jornada
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empreendedora. O Sebrae é um dos 6rgdos mais conhecidos do pequeno
empresario brasileiro, que busca junto a essa entidade todo suporte de que
precisa para iniciar sua empresa, bem como consultorias para resolver
pequenos problemas pontuais de seu negaocio.

O histérico da entidade Softex pode ser confundido com o histérico do
empreendedorismo no Brasil na década de 1990. A entidade foi criada com o
intuito de levar as empresas de software do pais ao mercado externo, por
meio de varias acbes que proporcionavam ao empresario de informatica a
capacitacdo em gestdo e tecnologia.

Foi com os programas criados no ambito da Softex em todo pais, junto
a incubadoras de empresas e a universidades/cursos de ciéncias da
computacao/informatica, que o tema empreendedorismo comecou a despertar
na sociedade brasileira. Até entdo, palavras como plano de negdcios (business
plan) eram praticamente desconhecidas e até ridicularizadas pelos pequenos
empresarios. Pode-se dizer que o Brasil entrard neste proximo milénio com
todo o potencial para desenvolver um dos maiores programas de ensino de
empreendedorismo de todo o mundo, comparavel apenas aos Estados Unidos,
onde mais de 1.100 escolas ensinam empreendedorismo. Seria apenas
ousadia se nao fosse possivel. As acdes recentes desenvolvidas comecam a

apontar para essa direcdo. Seguem alguns exemplos:

1 Os programas Softex e GENESIS (Geragédo de Novas Empresas de
Software, Informacdo e Servicos), que apoiam atividades de
empreendedorismo em software, estimulando o ensino da disciplina em
universidades e a geragao de novas empresas de software (startups).

2. Acdes voltadas a capacitacdo do empreendedor, como 0S
programas EMPRETEC e Jovem Empreendedor do Sebrae. E ainda o
programa Brasil Empreendedor, do Governo Federal, dirigido a capacitagéo de
mais de 1 milhdo de empreendedores em todo pais e destinando recursos
financeiros a esses empreendedores, totalizando um investimento de oito
bilhdes de reais.

3. Os diversos cursos e programas sendo criados nas
universidades brasileiras para o ensino do empreendedorismo. E o caso

de Santa Catarina, com o programa Engenheiro Empreendedor, que capacita
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alunos de graduacdo em engenharia de todo pais. Destaca-se também o
programa REUNE, da CNI (Confederacao Nacional das Industrias), de difusédo
do empreendedorismo nas escolas de ensino superior do pais, presente em
mais de duzentas instituicdes brasileiras.

4. A recente explosdo do movimento de criacdo de empresas de
Internet no pais. motivando o surgimento de entidades como o Instituto e-
cobra, de apoio aos empreendedores das ponto.com (empresas baseadas em
Internet), com cursos, palestras e até prémios aos melhores planos de negocios
de empresas startups de Internet, desenvolvidos por jovens empreendedores.

5. Finalmente, mas ndo menos importante, o enorme crescimento
do movimento de incubadoras de empresas no Brasil. Dados da
ANPROTEC (Associacdo Nacional de Entidades Promotoras de
Empreendimentos de Tecnologias Avangadas) mostra que em 2000, havia
mais de 135 incubadoras de empresas no pais, sem considerar as incubadoras
de empresas de Internet, totalizando mais de 1.100 empresas incubadas, que
geram mais de 5.200 empregos diretos. Na atualidade esse projeto
estendesse além da universidade, de acordo com o portal G1, estima-se no
Brasil em 2022, que as escolas brasileiras a partir de 2019 devem estimular no
ensino fundamental a educacdo empreendedora e no ensino médio deve ser
aprender habilidades e competéncias empreendedoras, contudo 56% dos
professores participantes da pesquisa elaborada comentaram que nao
tentaram aplicar tal conteddo nas salas de aula(G1,2022) .E na via dessa tese
devido a falta de maiores estimulos ao ensino do empreendedorismo na
atualidade o Brasil ocupa a posi¢éo 56 no ranking de educacéo empreendedora
no mundo(TERRA,2018)

No relatorio executivo de 2000 do Global Entrepreneurship Monitor
(GEM, 2000), o Brasil aparece como o pais que possui a melhor relagéo entre
0 numero de habitantes adultos que comegam um novo negdcio e o total dessa
populacdo: 1 em cada 8 adultos. Nos Estados Unidos esta relagdo € de 1 em
cada 10; na Australia, 1 em cada 12; na Alemanha, 1 em cada 25; no Reino
Unido, 1 em cada 33; na Finlandia e na Suécia, 1 em cada 50; e na Irlanda e
no Japao, 1 em cada 100. Isso mostra que, apesar de ocorrer de forma néo tao

organizada como em paises mais desenvolvidos, o empreendedorismo no
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Brasil exerce papel fundamental na economia, merecendo o tema estudos mais
aprofundados.

No entanto, ainda faltam politicas publicas duradouras dirigidas a
consolidacdo do empreendedorismo no pais, mas o Simples Nacional em
2007 foi um passo importante como alternativa a falta de emprego, e visando
a respaldar todo esse movimento proveniente da iniciativa privada e de
entidades ndo-governamentais, que estédo fazendo a sua parte. A consolidacao
do capital de risco e o papel do angel ("anjo" investidor pessoa fisica) também
estdo se tornando realidade, motivando o estabelecimento de cenarios
otimistas para 0s préximos anos.

O Brasil, com uma populacdo de 51 milhes de potenciais
empreendedores em 2022, tornou-se o0 segundo pais com o maior numero
absoluto de aspirantes a empresarios, ficando atras apenas da india, que
registrou 115 milhdes de pessoas na mesma condicdo (GEM 2022). Esse
aumento significativo pode ser atribuido a pandemia da COVID-19, que
impulsionou individuos que perderam seus empregos a buscar fontes
alternativas de renda. (SEBRAE,2022)

No entanto, o0 cenario pos-COVID-19 revelou uma queda no
empreendedorismo no Brasil, especialmente quando consideramos o
empreendedorismo feminino. Apesar disso, observou-se um aumento de 11%
no empreendedorismo estabelecido, 0 que € mais pronunciado entre as
mulheres, indicando um crescimento notavel nos empreendimentos liderados
por elas. Esse dado reflete os esforcos das mulheres em alcangcar uma maior
participacdo entre os empreendedores estabelecidos. Além disso, ao
analisarmos a etnia dos empreendedores, constata-se que pessoas pardas e
pretas estdo mais envolvidas nas atividades empreendedoras em comparagao
com os brancos. Durante a crise sanitaria causada pela COVID-19, individuos
pretos e pardos demonstraram uma capacidade superior em administrar seus
negocios para garantir a sobrevivéncia durante esse periodo desafiador.

Podemos consequentemente analisar um mantra que esta relacionado
a esse cenario, guando vemos que os individuos que tém maior dificuldade
para obter vagas de emprego e sdo obrigados a entrar no mundo
empreendedor para sobreviver, notasse que género, cor e religido sdo uma

barreira para essas pessoas.
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Um Jultimo fator, que dependera apenas dos brasileiros para ser
desmistificado, € a quebra de um paradigma cultural de n&o valorizacdo de
homens e mulheres de sucesso que tém construido esse pais e gerando
riqguezas, sendo eles os grandes empreendedores, que dificilmente sdo
reconhecidos e admirados. Pelo contrario, muitas vezes sdo vistos como
pessoas de sorte ou que venceram por outros meios alheios a sua
competéncia. Isso devera levar ainda alguns anos, mas a semente inicial foi
plantada. E necessario agora rega-la com zelo, visando a obtencdo de um

pomar com muitos frutos no futuro.

2.3 - ANALISE HISTORICA DO SURGIMENTO DO EMPREENDEDORISMO

A palavra empreendedor (entrepreneur) tem origem francesa e quer
dizer aquele que assume riscos e comecga algo novo. Antes de partir para
definicbes mais utilizadas e aceitas, € importante fazer uma analise histérica
do desenvolvimento da teoria do empreendedorismo (Hisrish,1986).

Do livro Pai Pobre e Pai Rico, pag. 145, vemos que hé trezentos anos,
ariqueza era a terra, de modo que quem a possuisse, possuia riqgueza. Entéo,
apareceram as fabricas e a producdo, e os Estados Unidos ascenderam ao
dominio mundial através de seu complexo estratégico militar-industrial. Estes
industriais eram assim donos da riqueza maior do pais. Hoje a riqueza é
informacao geradora de riqgueza. Quem tiver informacéo correta e na hora certa
tem grandes chances de riqueza no porvir. O problema é que a informacao voa
ao redor do mundo na velocidade da luz (300.000 km/s). A nova riqueza nao
fica restrita por limites e fronteiras, como ocorria com as fabricas. As mudancas

serdo mais aceleradas e mais dramaticas. Havera um aumento impressionante

de novos multimilionarios, sera? E havera também os que ficam para tras, pois
guerem que tudo seja como era antes em suas velhas ideais, resistem a
mudancas ou seja, essas pessoas em geral ndo percebem que elas proprias

podem ser o problema maior.

Primeiro uso do termo empreendedorismo:
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Um primeiro exemplo de definicAo de empreendedorismo pode ser
creditado a Marco Polo que tentou estabelecer uma rota comercial para o
Oriente. Como empreendedor, Marco Polo assinou um contrato com um
homem que possuia dinheiro (hoje mais conhecido como capitalista) para
vender as mercadorias deste. Enquanto o capitalista era alguém que assumia
riscos de forma passiva, 0 aventureiro empreendedor assumia papel ativo,
correndo todos os riscos fisicos e emocionais.

Os capitalistas colocavam seu dinheiro em sociedade andnima para
financiar a viagem. A sociedade anf6nima, entdo contratava uma tripulacdo e
seu capitdo mor para ir ao “Novo Mundo” em busca de riquezas. Se a
embarcacao desaparecia com toda a sua tripulacéo, as perdas aos capitalistas

se limitavam apenas ao dinheiro investido em cada viagem.

Idade Média

Na Idade Média, o termo empreendedor foi utilizado para definir aquele
gue gerenciava grandes projetos de producédo. Esse individuo ndo assumia
grandes riscos, e apenas gerenciava 0s projetos, utilizando os recursos

disponiveis, geralmente provenientes do governo do pais.

Século XVII

Os primeiros indicios de relacdo entre assumir riscos e
empreendedorismo ocorreram nessa época, em que o empreendedor
estabelecia um acordo contratual com o governo para realizar algum servigo
ou fornecer produtos. Como geralmente os precos eram prefixados, qualquer
lucro ou prejuizo era exclusivo do empreendedor. Richard Cantillon, importante
escritor e economista do século XVII, é considerado por muitos como um dos
criadores do termo empreendedorismo, tendo sido um dos primeiros a

diferenciar o empreendedor € aquele que assuma riscos - do capitalista -

aquele que fornecia o capital.

Século XVIII
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Nesse século o capitalista e o empreendedor foram finalmente
diferenciados, provavelmente devido ao inicio da industrializacdo que ocorria
no mundo. Um exemplo foi o caso das pesquisas referentes a eletricidade e
guimica, de Thomas Edison, que sé foram possiveis com o auxilio de

investidores que financiaram os experimentos.

Séculos XIX e XX

No final do século XIX e inicio do século XX, os empreendedores foram
frequentemente confundidos com os gerentes ou administradores (o0 que ocorre
até os dias atuais), sendo analisados meramente de um ponto de vista
econdmico, como agueles que organizam a empresa, pagam 0s empregados,
planejam, dirigem e controlam as acf6es desenvolvidas na organizacdo, mas
sempre a servico do capitalista.

Aqui cabe uma breve andlise das diferencas e similaridades entre
administradores e empreendedores, pois muito se discute a respeito desse
assunto. Todo empreendedor necessariamente deve ser um bom
administrador para obter o sucesso, no entanto, nem todo bom administrador
€ um empreendedor. O empreendedor tem algo mais, algumas caracteristicas

e atitudes que o diferenciam do administrador tradicional.

2.4-CONCEITUANDO EMPREENDEDORISMO

Mas, afinal, qual é a melhor definicdo para empreendedorismo? Muitas
sdo as definicdes, mas talvez uma das mais antigas e que talvez melhor reflita
0 espirito empreendedor seja a de Joseph Schumpeter (1949):

"O empreendedor é aguele que destroi a ordem econdmica existente

pela introducdo de novos produtos e servicos, pela criacdo de novas formas de

organizacdo ou pela exploracdo de novos recursos e materiais".

Kirzner (1973) tem uma abordagem diferente. Para esse autor, 0
empreendedor é aquele que cria um equilibrio, encontrando uma posicéo clara
e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou seja, identifica
oportunidades na ordem presente. Porém, ambos sdo enfaticos em afirmar que

o empreendedor é um eximio identificador de oportunidades, sendo um
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individuo curioso e atento a informacfes, pois sabe que suas chances
melhoram quando seu conhecimento aumenta.

De acordo com Schumpeter, o empreendedor € mais conhecido como
aquele que cria negocios, mas pode também inovar dentro de negdcios ja
existentes; ou seja, é possivel ser empreendedor dentro de empresas ja
constituidas. No entanto, esta apostila destina-se principalmente aqueles
interessados em criar negocios de sucesso, visando a diminuicdo da
mortalidade das pequenas empresas brasileiras e buscando contribuir para a
consolidacéo do espirito empreendedor dos brasileiros.

Entdo, o empreendedor é aquele que detecta uma oportunidade e
cria um negdcio para capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados.
Em qualquer definicdo de empreendedorismo encontram-se, pelo menos, 0s

seguintes aspectos referentes ao Empreendedor:

1. Iniciativa para criar um negaocio e paixao pelo que faz.
2. Utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando o
social e econdmico onde vive.

3. Aceita assumir os riscos e a possibilidade de fracassar.

O processo empreendedor envolve todas as funcées, atividades e acdes
associadas com a criagdo de novas empresas. Em primeiro lugar, o
empreendedorismo envolve o processo de criacao de algo novo, de valor. Em
segundo, o empreendedorismo requer a devocdo, o comprometimento de
tempo e o esfor¢o necessario para fazer a empresa crescer. E em terceiro, 0
empreendedorismo requer ousadia, que se assumam riscos calculados, que se
tomem decisdes criticas e ndo se desanime com as falhas e erros.

O empreendedor revolucionario € aquele que cria mercados, ou seja, 0
individuo que cria algo unico, como foi o caso de Bill Cates, criador da
Microsoft, que revolucionou 0 mundo com o sistema operacional Windows. No
entanto, a maioria dos empreendedores cria negécios em mercados ja

existentes, ndo deixando de ser bem-sucedidos por isso.
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2.5 -0 PROCESSO EMPREENDEDOR
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Figura 2.1 Fatores que influenciam no processo empreendedor
(adaptado de Moore, 1986).

A Figura 2.1 exemplifica alguns fatores que mais influenciam esse
processo durante cada fase da aventura empreendedora.

A deciséo de tornar-se empreendedor pode ocorrer aparentemente por
acaso. Isso pode ser testado fazendo-se uma pergunta basica a qualquer
empreendedor que vocé conhece: o que o levou a criar sua empresa? Nao se
surpreenda se a maioria das respostas for: ndo sei, foi por acaso. Na verdade,
essa decisdo ocorre devido a fatores externos, ambientais e sociais, a aptidées
pessoais ou a um somatorio de todos esses fatores, que sao criticos para o
surgimento e o crescimento de uma nova empresa. O processo empreendedor
inicia-se quando um evento gerador desses fatores possibilita o inicio de um
novo negocio.

Quando se fala em inovacdo, a semente do processo empreendedor,
remete-se naturalmente ao termo inovacao tecnologica. Nesse caso, existem
algumas peculiaridades que devem ser entendidas para que se interprete o
processo empreendedor ligado a empresas de base tecnoldgica. As inovacdes
tecnoldgicas tém sido o diferencial do desenvolvimento econémico mundial. E
o desenvolvimento econémico € dependente de quatro fatores criticos, que
devem ser analisados, para entdo se entender o processo empreendedor
(Figura 2.2).

18



O talento empreendedor resulta da percepgéo, direcao, dedicagéo e
muito trabalho dessas pessoas especiais, que fazem acontecer. Onde existe
este talento, ha a oportunidade de crescer, diversificar e desenvolver novos
negocios. Mas talento sem ideias € como uma semente sem agua. Quando o
talento é somado a tecnologia e as pessoas tém boas ideias viaveis, 0 processo
empreendedor esta na iminéncia de ocorrer. Porém, existe ainda a
necessidade de um combustivel essencial para que finalmente o negdcio saia
do papel: o capital. O componente final € o know-how, ou seja, o0 conhecimento
e a habilidade de conseguir convergir em um mesmo ambiente o talento, a

tecnologia e o capital que fazem a empresa crescer (Tornatzky et al. 1996).

1. Talento - PESSOAS

NEGOCIOS

2.KNOW-HOW-CONHECIMENTOS DE

SUCESSO

3. Capital - RECURSOS

Figura 2.2 Fatores criticos para o desenvolvimento econémico (Smilor
& Gil! 1986).

Segundo Dertouzos (1999), a inovacgdo tecnoldgica possui quatro
pilares, os quais estdo de acordo com os fatores anteriormente apresentados:

1. Investimento de capital de risco.

2. Infraestrutura de alta tecnologia.

3. Ideias Criativas

4. Cultura empreendedora focada na paixao pelo negdcio.

Ainda segundo Dertouzos, esses quatro ingredientes sao raros, pois, em
sua concepc¢ao, primeiro vem a paixao pelo negdécio e depois o dinheiro, 0
gue contradiz a corrente de analise econdmica, a qual pressupde que deve
haver um mercado consumidor e consequentemente possibilidades de lucro
com o negocio. Dertouzos conclui afirmando que as invencgdes tecnoldgicas
nao ocorrem assim. Na verdade, o que ocorre € um meio termo: tanto as
empresas buscam nos centros de pesquisa tecnologias inovadoras que
agregadas ao seu processo ou produto promovam uma inovacao tecnologica,
como o0s centros de pesquisa desenvolvem tecnologias sem o
comprometimento econémico, mas que posteriormente poderéo ser aplicadas
nas empresas.

19



Feitas as devidas consideragdes a respeito do processo de inovagao
tecnoldgica e sua importancia para o desenvolvimento econémico, pode-se
entdo entender as fases do processo empreendedor:

1-ldentificar e avaliar a oportunidade;
2-Desenvolver o plano de negécios;
3-Determinar e captar 0s recursos necessarios e:
4-Gerenciar a empresa criada (veja a Figura 2.3).

Embora as fases sejam apresentadas de forma sequencial, nenhuma
delas precisa ser completamente concluida para que se inicie a seguinte. Por
exemplo, ao se identificar e avaliar uma oportunidade (fase 1), 0o empreendedor
deve ter em mente o tipo de negdcio que deseja criar (fase 4). Muitas vezes
ocorre ainda um outro ciclo de fases antes de se concluir o processo completo.
E o caso em que o empreendedor elabora o seu primeiro plano de negdcios e,
em seguida, apresenta-o para um capitalista de risco, que faz varias criticas e
sugere ao empreendedor mudar toda a concep¢ao da empresa antes de vir
procura-lo de novo. Nesse caso, 0 processo chegou até a (fase 3), e voltou
novamente para a (fase 1), recomecando um novo ciclo sem ter concluido o
anterior. O empreendedor ndo deve desanimar diante dessa situacao, que &
muito frequente.

Identificar e avaliar uma oportunidade € a parte mais dificil... Existe uma
lenda segundo a qual a oportunidade € como um velho séabio barbudo, baixinho
e careca, que passa ao seu lado. Normalmente vocé ndo o nota passando...
Quando percebe que ele o pode ajudar; tenta desesperadamente correr atras
do velho e, com as méaos, tenta toca-lo na cabeca para aborda-lo. Mas quando
finalmente vocé toca na cabeca do velho, ela esta toda cheia de 6leo e seus
dedos escorregam, sem conseguir segurar o velho, que vai embora...
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Figura 2.3 O processo empreendedor (adaptado de Hisrich, 1998).
Péag. 42

Quantas vezes vocé nao sentiu que deixou o velho passar? Realmente
nao é facil, mas os empreendedores de sucesso "agarram o velho" com as
duas maos logo no primeiro instante, usufruindo o0 maximo que podem de sua
sabedoria. Mas como se distingue o velho sdbio daquele que nao traz algo de
valor? Ai entra o talento, o conhecimento, a percepcdo e o feeling do
empreendedor. Muitos dizem que isso ocorre por sorte. No entanto, muitos
também dizem que sorte é o encontro da competéncia com a
oportunidade.

A segunda fase do processo empreendedor - desenvolver o plano de
negocios — PN talvez seja a que mais dé trabalho para os empreendedores de
primeira viagem. Ela envolve varios conceitos que devem ser entendidos e
expressos de forma escrita, em poucas paginas, dando forma a um documento
gue sintetiza toda a esséncia da empresa, sua estratégia de negdcio, seu
mercado e competidores, como vai gerar receitas e crescer etc. Cabe também
um pensamento, o empreendedor tanto para entrar em mercado, como
também para se manter ndo deve vincular o CNPJ a nenhuma questao social
problematica, por exemplo demarcar que a empresa X é a favor de politico Y,
até mesmo por fatores de prosperidade empresarial conhecendo a sociedade

dos dias de hoje é bom nem vincular o CPF.
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Determinar os recursos necessarios é consequéncia do que foi feito e
planejado no plano de negdcios. Ja a captagdo dos recursos pode ser feita de
varias formas e por meio de varias fontes distintas. Ha alguns anos, as unicas
possibilidades de se obter financiamento ou recursos, no Brasil, eram recorrer
aos bancos e a economias pessoais, a familia e aos amigos. Atualmente, com
a globalizacdo das economias e os mercados mundiais, e com a recente
estabilizacdo econdémica do pais, o Brasil passou a ser visto como um
celeiro de oportunidades a serem exploradas pelos capitalistas. Esses
mesmos capitalistas que preferiam aplicar suas divisas no mercado financeiro,
gue Ihes proporcionava retornos imbativeis.

Comeca a ser comum encontrar a figura do capitalista de risco no pais
e, principalmente, do angel, ou anjo -investidor pessoa fisica -, que prefere
arriscar em novos negocios a deixar todo seu dinheiro aplicado nos bancos.
Isso vem ocorrendo nos setores da nova economia: empresas de Internet e
tecnologia, e ja esta mudando todo um paradigma de investimentos no Brasil,
0 que é saudavel para o pais e para 0s novos empreendedores que estao
surgindo.

Gerenciar a empresa parece ser aparte mais facil, pois as outras ja
foram feitas. Mas ndo é bem assim. Cada fase do processo empreendedor
tem seus desafios e aprendizados as vezes, o empreendedor identifica uma
excelente oportunidade, elabora um bom plano de negdcios e "vende" a sua
ideia para investidores que acreditam nela e concordam em financiar o novo
empreendimento. Quando € hora de colocar as acdes em pratica, comecam
a surgir os problemas. Os clientes ndo aceitam tdo bem o produto, surge
um concorrente forte, um funcionéario-chave pede demissdo, uma
maquina quebra e nao existe outra para repor, enfim, problemas vao
existir e precisardo ser solucionados. Ai é que entra o estilo de gestédo do
empreendedor na pratica, que deve reconhecer suas limitagdes e saber, antes
de qualquer coisa, recrutar uma excelente equipe de profissionais para ajuda-
lo a gerenciar a empresa, implementando acfes que visem a minimizar 0s
problemas, e identificando o que é prioridade e 0 que € critico para o sucesso

do empreendimento.
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3- IDENTIFICANDO OPORTUNIDADES- PARTE |

"Nada é mais perigoso do que uma ideia,
quando ela é a unica que temos.”
ALAIN EMILE GHATLER

3.1 - DIFERENCIANDO IDEIAS DE OPORTUNIDADES

Talvez um dos maiores mitos a respeito de novas ideias de negdécios é
gue elas devam ser Unicas. O fato de uma ideia ser ou ndo Unica ndo importa.
O gue importa é como o empreendedor utiliza sua ideia, inédita ou néo, de
forma a transformé-la em um produto ou servigo que fagca sua empresa crescer.
As oportunidades é que geralmente sdo Unicas, pois o0 empreendedor pode
ficar varios anos sem observar e aproveitar uma oportunidade de desenvolver
um novo produto, ganhar um novo mercado e estabelecer uma parceria que o
diferencie de seus concorrentes.

E comum ouvir a seguinte resposta de jovens empreendedores quando
perguntados a respeito de suas ideias de negoécio: a minha ideia é
revolucionaria, meu produto é Gnico e ndo possui concorrentes, mas nao
posso falar do que se trata... Esse é um erro imperdoavel dos
empreendedores de primeira viagem. Ideias revolucionarias sdo raras,
produtos Unicos ndo existem e concorrentes com certeza existirdo. Isso deve
ficar claro. E o fato de tentar preservar uma ideia revolucionaria, a ponto de nao
conversar a respeito com ninguém, também pode levar o empreendedor a
acreditar que realmente tem algo espetacular na méo, pois nesse momento
esta mais movido pela paixdo do que pela razdo. E importante que o
empreendedor teste sua ideia ou conceito do negdécio junto a clientes em
potencial, empreendedores mais experientes (conselheiros), amigos préximos,
antes que a paixao pela ideia cegue sua visao analitica do negaocio.

Uma ideia sozinha ndo vale nada. Em empreendedorismo, elas
surgem diariamente. O que importa é saber desenvolvé-las implementa-

las e construir um negocio de sucesso.
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O que conta ndo é ser o primeiro a pensar e ter uma ideia revolucionaria,
mas sim o primeiro a identificar uma necessidade de mercado e saber como
atendé-la, antes que outros o facam. Uma ideia isolada néo tem valor se nao
for transformada em algo viavel de implementar, visando a atender a um
publico-alvo que faz parte de um nicho de mercado mal explorado. Isso é
detectar uma oportunidade.

N&o significa que uma ideia revolucionaria ndo seja capaz de dar inicio
a empresas de sucesso. Mas isso sO ocorre quando o empreendedor por tras
da ideia conhece o mercado onde esta atuando, tem visdo de negdcio e sabe
ser pragmatico no momento adequado, identificando suas deficiéncias,
protegendo sua ideia e conhecendo sua concorréncia. Se vocé tem uma ideia
de que acredita ser interessante e que pode se transformar em um negaocio de
sucesso, pergunte a si mesmo e a seus sOcios: quais sdo os clientes que
comprarao o produto ou o servi¢go de sua empresa? Qual o tamanho atual
do mercado em Reais(R$) e em numero de clientes? O mercado esta em
crescimento, estavel ou estagnando? Quem atende esses clientes
atualmente, ou seja, quem Sao 0S seus concorrentes? Se vOCcé e seus
sOcios ndo conseguirem responder a essas perguntas bésicas iniciais
com dados concretos, vocés tém apenas uma ideia, e ndo uma

oportunidade de mercado.

Ideia certa no momento errado:

Outro fator que deve ser considerado € o timing da ideia (momento em
gue a ideia foi gerada). Principalmente em empresas de base tecnolégica como
no caso dos jovens da empresa de software, o timing é crucial, pois a tecnologia
evolui muito rapidamente e, com isso, o ciclo de vida dos produtos de base
tecnologica é cada vez mais curto, exigindo ainda maior inovacao e agilidade
das empresas para se manterem competitiva no mercado. De nada adianta o
empreendedor ter uma ideia criativa de um software que rode no ambiente
DOS, pois ela ja esta ultrapassada. A maioria dos aplicativos atuais € destinada
ao ambiente Windows e, mais recentemente, ao ambiente Linux. Mesmo

assim, se o aplicativo ndo considerar a Internet, ja nascera morto.
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A experiéncia no ramo como diferencial:

Finalmente, um dos fatos que ocorrem com grande frequéncia é o
candidato a empreendedor ter uma ideia brilhante dirigida a um mercado que
ele conhece muito pouco, um ramo no qual nunca atuou profissionalmente. As
chances de sucesso nesses casos sao minimas. Procure criar negocios
em &reas que vocé conhece, em que ja tem alguma experiéncia, ja
trabalhou, ou tem sécios que ja trabalharam no ramo. Nao arrisque tudo
em negocios cuja dindmica do mercado e forma operacional de tocar a
empresa vocé desconhece, sO porque simpatiza com o assunto, ou
porgue € uma area na qual podera fazer muito dinheiro.

Lembre-se de que em primeiro lugar vem a paixado pelo negoécio, e
ganhar dinheiro é consequéncia disso, claro que serarealizavel se estiver
mercado ou demanda. Os jovens empreendedores tendem a arriscar tudo por
negécios com alto potencial de lucro, pois acham que ganhar dinheiro é o
objetivo principal, ndo importando o tipo de negécio. Quando ficam mais
experientes percebem que estavam errados e que s6 serdo bem-sucedidos se
atuarem em algo de que realmente gostem e com que se sintam satisfeitos.

O empreendedor deve pensar muito bem em que vida quer levar,
projetando mentalmente as dificuldades pelas quais passara e se esta disposto
a encarar o desafio. Deve ainda planejar bem os passos a serem dados e
estar capacitado para atuar na éarea pretendida, fazendo cursos,
participando de eventos, treinamentos, feiras etc., tendo certeza de que
conhece o solo onde esta pisando.

3.2 - FONTES DE NOVAS DEIAS

Muitas pessoas se queixam da falta de criatividade e que nunca tém
boas ideias, que trabalham muito e ndo sédo reconhecidas, acomodando-se e
aceitando esse fato como normal. Os empreendedores de sucesso sao

diferentes: estdo sempre atras de novas ideias de negécio e de
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verdadeiras oportunidades de mercado, ficando atentos a tudo que
ocorre em volta deles. Sdo curiosos e questionadores, ndo aceitando a
primeira explicacdo dada para os fatos ocorridos. Sera que por iSso séo
criativos e identificam mais oportunidades que as demais pessoas? Ou
sera que € o fato de sempre estarem em busca de novas oportunidades
gue os levam ao encontro delas? Na verdade, existe um pouco de cada
coisa.

Novas ideias sO surgem quando a mente da pessoa esta aberta para
gue isso ocorra, ou seja, quando estd preparada para experiéncias novas.
Assim, qualquer fonte de informacgéo pode ser um ponto de partida para novas
ideias e identificacdo de oportunidades de mercado. Informacgéo é a base de
novas ideias. Estar bem-informado é o dever de qualquer empreendedor.

Atualmente, a informacdo esta ao alcance de qualquer pessoa, em
diversas formas e veiculos diferentes: televisdo, radio, revistas, jornais, livros,
Internet, outras pessoas, a prépria empresa, fornecedores, compradores,
entidades de classe, governo, entre outros. S néo se informa quem néo quer.
O dificil é selecionar a informacéo relevante, que realmente importa. As
pessoas tendem a dar mais importancia aquilo de que mais gostam, excluindo
ou nao notando potenciais oportunidades e se¢des de jornais que néo leem,
programas, de televisdo que ndo assistem, sites de Internet que ndo acessam...
Isso e natural. Mas o empreendedor curioso e criativo sempre esta a
procura de novas oportunidades e atento ao que ocorre a sua volta.

Apesar de existirem muitas fontes de informacao, identificar uma nova
oportunidade pode nao ser facil. No entanto, existem algumas dicas que
auxiliam o empreendedor nessa tarefa. Uma das mais conhecidas formas de
se estimular a criatividade e a geracao de novas ideias € o método de
brainstorming (traducéo literal: tempestade cerebral), que se baseia no fato
de as pessoas serem estimuladas a gerar novas ideias quando estdo em grupo,
reunidas com outras pessoas. Para ndo se perder, o grupo define algumas
regras basicas, mas sempre evitando ceifar a criatividade dos demais. Ao final,
muita coisa ndo é aproveitada, mas geralmente surgem novas formas de se
produzir um produto, solugdes mais simples para um determinado problema,
concepcdes de novos produtos etc. Para se estruturar o brainstorming,

aconselham-se as seguintes regras:

26



1. Ninguém pode criticar outras pessoas do grupo e todos estéo livres
para expor as ideias que vierem a cabec¢a, mesmo que aparentemente parecam
absurdas.

2. Quanto mais rodadas entre os participantes melhor, pois seréao
geradas mais ideias. E sempre, em cada rodada, todos os participantes devem
dar uma ideia a respeito do topico em discussao.

3. Podem-se dar ideias baseadas em ideias anteriores de outras
pessoas. Essas combina¢des sdo bem-vindas e podem gerar bons resultados.

4. A sessao deve ser divertida, sem que haja uma ou outra pessoa
dominando a mesma. Apenas deve ser garantido que todos participem, sem
restricoes.

Existem outras formas e técnicas para gerar ideias, mas um requisito
basico é que o empreendedor tenha sua mente estimulada e esteja preparado
e "antenado" para o0 que ocorre no ambiente onde vive. Exemplos sao
apresentados a seguir.

e Conversar com pessoas de todos os niveis sociais e idade (de
adolescentes aos mais velhos e experientes)) SEM ACEPCAO DE
PESSOAS, sobre os mais variados temas, também pode trazer novas
ideias de produtos e servicos | um determinado nicho de mercado.

e Pesquisar novas patentes e licenciamentos de produtos, em
areas onde o empreendedor tem intencdo de atuar com um novo negdécio,
pode produzir conclusdes interessantes que definirdo a estratégia da
empresa.

e Estar atento aos acontecimentos sociais de sua regiéo,
tendéncias e preferéncias da populacdo, mudancas no estilo e padrao de
vida das pessoas e habitos dos jovens (futuros e até atuais consumidor,
para determinados produtos e servigos).

e Visitar institutos de pesquisa, universidades, feiras de negdécio
empresas etc.

e Participar de conferéncias e congressos da area, ir a reunidoes

eventos de entidades de classe e associacgoes.
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Enfim, o que o empreendedor deve fazer para estimular sua criatividade
e gerar novas ideias, é observar tudo e todos, de forma dinamica sem se
preocupar, em um primeiro momento, se uma ideia € viavel ou ndo, ou seja, se
ele tem ou ndo uma boa oportunidade nas maos. Essa analise deve ser feita
em uma segunda etapa, apds a selecdo natural de varias ideias (baseada no
feeling do empreendedor e de quanto ele se identificou com cada ideia). Nessa
segunda etapa, alguns critérios mais racionais de negocio devem ser utilizados,

como sera apresentado a seguir.

3.3 - AVALIANDO UMA OPORTUNIDADE

Saber se uma oportunidade realmente é tentadora néo é facil, pois estéao
envolvidos varios fatores, entre eles o conhecimento do assunto ou o ramo de
atividade em que a oportunidade esté inserida, seu mercado, os diferenciais
competitivos do produto/servico para a empresa etc. Antes de partir para
analises estratégicas e financeiras detalhadas, definicdo de processos de
producéo, identificacdo de necessidades de recursos financeiros e pessoais,
ou seja, antes da concepcdo de um plano de neg6cios completo, o
empreendedor deve avaliar a oportunidade que tem em maos, para evitar
despender tempo e recursos em uma ideia que talvez nao agregue tanto valor
ao negocio nascente ou ja criado. Resumindo, o empreendedor ndo deve
colocar a"carrocanafrente dos bois" e deve focalizar a oportunidade correta!
Mas como identificar e selecionar a melhor oportunidade?

Qualquer oportunidade deve ser analisada, pelo menos, sob os

seguintes aspectos:

1.Qual mercado ela atende?

2. Qual o retorno econdmico que ela proporcionara?

3. Quais séo as vantagens competitivas que ela trara ao negocio?
4. Qual é a equipe que transformarad essa r oportunidade em

negocio?
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5. Até que ponto o empreendedor estia, comprometido com o

negocio?

Critério

Mercado
Necessidade dos clientes

Valor gerado aos usuérios:

Quadro 3.1.1 - Critérios para avaliar oportunidades (adaptado de
Timmons, 1994).

O Quadro 3.1.1, acima, sugere um guia com alguns aspectos principais
a que o empreendedor deve estar tento na avaliagdo de uma oportunidade. Os
critérios possibilitam uma analise quantitativa do grau de atratividade da
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oportunidade em relacdo ao mercado, questdes de andlise econbmica,
vantagem competitiva, habilidades e experiéncia das pessoas envolvidas com
0 negocio. Nao existe uma regra para definir se a oportunidade € boa ou ruim;
mas, a partir desse guia, o empreendedor podera tirar suas conclusbes e

continuar, ou néo, a explorar a oportunidade identificada.

3.3.1- O MERCADO

Os mercados de maior potencial s&o os mais atrativos para a criagao de
novos negdécios, pois possibilitam o crescimento rdpido na participacdo do
produto ou servico e o estabelecimento de uma marca forte, ja que ha demanda
por parte dos consumidores. Demais aspectos a serem considerados referem-
se a concorréncia, que em mercados em crescimento também esta buscando
seu espaco, ndo havendo predominancia de um ou outro concorrente, havendo
oportunidades para empresas criativas e bem planejadas atingirem o sucesso
rapidamente. Ha ainda a possibilidade de retornos significativos sobre o que foi
investido e a possibilidade clara de se atingir a liderangca do mercado,
conquistando os consumidores, nos casos em que 0S concorrentes se
encontram em um mesmo patamar inicial, sem muitos diferenciais
competitivos. Uma estratégia acertada pode colocar a empresa rapidamente a
frente dos demais competidores, com seus produtos e servicos sendo
preferidos pelos clientes.

Deve-se atentar ainda para a estrutura desse mercado, mais
especificamente para as seguintes caracteristicas: o0 nuamero de
competidores e dos canais de distribuicdo desses mesmos competidores, 0s
tipos de produtos e servigcos que se encontram no mercado; o potencial de
compradores (numero de clientes potenciais e quanto consomem, com que
periodicidade, onde costumam comprar, quando e como); as politicas de
precos dos concorrentes etc. Como fazer essas caracteristicas se nao sei
fazer???

Critérios para avaliar oportunidades (adaptado de Timmons, 1994) é
visto abaixo no quadro 3.2.1 o qual sdo analisadas: O MERCADO, SUA
ANALISE ECONOMICA, AS VANTAGENS COMPETITIVAS E POR FIM A
EQUIPE GERENCIAL..........c.........
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Gritério "
Vantagens competitivas

Custos fixos e variaveis
Produgao ‘
Marketing
Distribuigdo

Grau de controle
Pregos. : Y
Custos SR ER]
Cadeia de fomeced :
Cadeia de distribuigdo

Barreirasdeentrada;
Alguma reguiamenta@o a

favor

Vantagem tec;nol )

Quadro 3.2.1 - Critérios para avaliar oportunidades (adaptado de
Timmons, 1994).

3.3.2- Andlise econdmica

E importante que se faca uma criteriosa anélise das reais possibilidades
de retorno econdmico do empreendimento, pois ndo adianta simplesmente ser
lider de mercado se o retorno financeiro ndo compensar o esforco

empreendido. As vezes, ¢ preferivel ser segundo ou terceiro em outro mercado

gue Ihe traga mais compensacéo financeira, que ser lider em um mercado

com estrutura cara, altos custos de manutencgéo e pequenos lucros.

Normalmente, quando se analisa o retorno financeiro sobre o

investimento, deve-se tomar algumas referéncias comparativas para se chegar

a conclusao de implementar ou ndo o negdcio. Nesses casos, toma-se como
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referéncia o mercado financeiro, onde atualmente pode-se obter retornos
sem muito risco, da ordem de 15% a 25% anuais tranquilamente no Brasil.

Ai, a decisdo de investir em negoOcios que proporcionam retornos
menores fica prejudicada, o que nao significa dizer que o mercado sob analise
€ decadente. Talvez o empreendedor tenha que rever a estrutura da empresa
e seus custos, otimizar seus processos produtivos, as projecdes de vendas,
entre outros.

Deve ser igualmente analisado o lucro final do empreendimento. Muitos
negacios séo criados em mercados de alta competitividade e até proporcionam
receitas consideraveis no final do més, o que geralmente néo significa
altos lucros. Um caso classico € os postos de combustiveis que ja foram
negocios muito lucrativos no passado, mas atualmente as margens sao
minimas, aconcorréncia € muito forte e o gerenciamento eficaz dessetipo
de empreendimento se faz cada vez mais necessério. Uma alterativa que
muitos proprietarios de postos de combustiveis tém adotado para se
diferenciar no mercado é complementar seus servi¢cos através das lojas
de conveniéncia, que correspondem, em muitos casos, a mais de 30% a
40% da receita total dos postos.

Quando se fala em ponto de equilibrio, fluxo de caixa positivo e prazo
de retorno do investimento, para muitos pequenos empresarios esta-se falando
em conceitos muito complicados, mas nao deveria ser assim. Esses conceitos
sdo a base para a tomada de decisdo quando se roa uma analise de viabilidade
de um empreendimento. O ponto de equilibrio muitos empreséarios até
conseguem obter empiricamente com base em sua experiéncia e comparando
receita e custos. Porém, para muitos, falar em fluxo de caixa € o mesmo
qgue falar em lucro, o que estéa errado. Um negécio pode até estar dando lucro
no final de um més, meses, e até um ano, mas pode estar falindo também. E
gue geralmente o empresario tem uma visao pontual e momentanea da
situacéo e nao coloca em seus calculos as saidas futuras de caixa para arcar
com compromissos assumidos junto a fornecedores, bancos, folha de
pagamento etc. Ai, ao analisar o saldo em caixa no banco, imagina que o
negocio esta sendo lucrativo.

Deve-se ainda considerar o montante de dinheiro necessario para se

iniciar 0 negocio, ou seja, o investimento inicial. O fluxo de caixa positivo so
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ocorrera quando a empresa retomar o investimento inicial e estiver andando

com as "proprias pernas", ou seja, quando a empresa puder evoluir sem a

necessidade de reinvestimentos externos macicos. A quantidade de

investimento inicial pode determinar se o empreendedor tem condi¢cdes de
comecar o negocio ou ndo. Um negoécio de alta tecnologia geralmente
demanda altos investimentos iniciais para a compra de equipamentos
sofisticados e matéria-prima, geralmente importada, bem como para a
contratacao de profissionais especialistas, que devem ser bem remunerados.
Nesses casos, a figura do capitalista de risco € importante, ja que o
empreendedor normalmente ndo possui 0s recursos financeiros necessarios
para iniciar o negécio. Em contrapartida, as possibilidades de altos lucros e
rapido retorno do investimento sdo grandes, assim como 0s riscos envolvidos.

A decisdo de investir muito dinheiro em negdécios que proporcionam
pouco retorno e demoram alguns anos para recuperar o investimento inicial
pode ser considerada uma decisédo errada. Porém, o caso das franquias de
restaurantes sdo bons exemplos que negam a regra. O potencial de retorno de
uma unidade isoladamente é limitado ao espaco fisico disponivel, ao fluxo de
pessoas que passam pelo restaurante diariamente e a concorréncia da
vizinhanca. No entanto, quando se criam franquias do restaurante inicial, as
possibilidades sao ilimitadas. Em qualquer negocio, quando se usa a
criatividade, pode-se obter um grande negocio, sempre com possibilidades de

crescimento e retornos consideraveis.

3.3.3- Vantagens competitivas

Vantagens competitivas estdo necessariamente ligadas a diferenciais
gue visam ganhar um ganho para o consumidor. Isso pode ocorrer por meio de
um custo menor de producédo, de estruturas enxutas, de criatividade no
processo de obtencéo do produto, que ao final levam a um produto ou servigo
de menor custo e, consequentemente, de menos preco final. Nesse caso o
diferencial esta sendo o menor custo. No entanto, a empresa pode deter um

conhecimento de mercado muito superior a concorréncia, o que lhe permite
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monitorar e controlar a: tendéncias desse mercado, antecipando-se aos
competidores e sempre trazendo novidades que atendam aos anseios de seus
consumidores estabelecendo sua marca e fortalecendo sua presenca na mente
dos clientes.

Umaempresalider de mercado, com participagcfes muito acima dos
demais concorrentes, por exemplo 40%, 60% ou mais, geralmente
consegue determinar as prioridades de seus fornecedores e
distribuidores, exercendo pressdo sobre eles, impedindo que a
concorréncia tenha acesso as mesmas regalias da lider. Essa é uma
pratica comum em mercados em que uma Unica empresa é responsavel
por mais de 50% do mercado. Nesses casos, 0s demais competidores
tendem a ser mais criativos e inovadores que a lider, pois buscam
alterativas para conquistar mais uma fatia do mercado.

As barreiras de entrada para novos competidores e até para 0s
competidores atuais constituem uma grande vantagem competitiva que a
empresa deve saber aproveitar. Uma regulamentacdo governamental, uma
concessao, um contrato de longo prazo com um grande comprador, acordos
com fornecedores e distribuidores, sédo exemplos de barreiras de entrada que
deixam a empresa em situacdo comoda perante a concorréncia, pois esta
protegida dos competidores. Uma patente de um produto de altatecnologia
também é outro exemplo, pois 0s concorrentes ou desenvolvem um
produto melhor, com base em outra tecnologia, o que ndo € simples, ou
pagam royalties ao detentor da patente.

Uma boa forma de evitar a concorréncia pelo mercado e seguindo duas
ideias; a primeiro nada de filas, isso demostra que a um mercado com alto
demanda e contribuem para mais empreendedores entrarem na competicao, a
outra € também sempre realizar a prestacdo de contas mensalmente, pois
contribui para a maior confiabilidade do seu negdcio, tanto para 0s soOcios
guanto para os clientes, dificultando a necessidade da maior ramificacdo de

mercado.

3.3.4-Equipe gerencial
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Se vocé perguntar para qualquer capitalista de risco qual é a principal
caracteristica que ele analisa em um negécio que estd sendo criado, com
certeza a resposta sera: a equipe gerencial. De nada adianta identificar uma
oportunidade, criar um prototipo de um produto, o mercado ser espetacular e
promissor, o empreendedor ter desenvolvido um bom plano de negécios, se
ele e sua equipe ndo estiverem a altura do negocio que esta sendo criado. A
experiéncia prévia no ramo conta muito, pois pode evitar muitos erros e gastos
desnecessarios, bem como agregar um conhecimento singular ao negaocio.

Outro fator que deve ser considerado é a formagao da equipe. Se

0S membros da equipe tiverem formacdo eclética, multidisciplinar, sera um

grande diferencial, pois a equipe nesse caso sera composta por perfis com

habilidades complementares. Porém, de nada adianta a equipe ter todas essas

caracteristicas se as pessoas estiverem no negdécio apenas atras das
compensacdes financeiras, sem paixao e orgulho pelo que estdo fazendo.
Nesse caso, o0 rendimento ndo serd o0 mesmo, 0 envolvimento podera ser
superficial e ndo havera muita preocupacdo com a utilizacdo dos recursos
disponiveis.

Portanto, surge a necessidade de adotar dois mantras essenciais: 0
primeiro é sempre permitir que o colaborador sinta que a ideia € dele. Sabemos
gue quando nos apropriamos de uma ideia, atribuimos mais valor a ela e
trabalhamos arduamente para alcancar o sucesso desse plano. Além disso, é
crucial adotar o mantra dos "dois sempre tém razdo". Em uma equipe, €
inevitavel que surjam desentendimentos devido a divergéncias de ideias ou
fatores externos. Nesse contexto, é fundamental que o lider saiba gerenciar
cada membro da equipe, reconhecendo a importancia de cada perspectiva e
promovendo um ambiente de colaboracgéo e respeito mutuo.

Além disso, para manter a estabilidade dentro da equipe, é fundamental
gue o lider e os demais membros estejam dispostos a assumir
responsabilidade por seus erros e buscar aprender com eles. Da mesma forma,
cabe ao lider identificar problemas na equipe e aborda-los de maneira a
minimizar o impacto no bem-estar mental dos funcionarios, evitando conflitos.
Nesse contexto, dois mantras sao especialmente Uteis: "pedir desculpas" e

"antes de criticar, elogiar".
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3.3.5-Critérios pessoais

Procure identificar-se com a ideia e a oportunidade de negoécio. Algumas
perguntas cabem nesse caso: Vocé esta disposto a largar o emprego atual para
encarar o desafio, mesmo sabendo que pode ficar anos sem receber uma
remuneragcdo compativel com a que recebia antes, os mesmos beneficios e
regalias? Essa é a oportunidade de sua vida? Vocé se vé trabalhando nesse
ramo de negdécios e explorando essa oportunidade daqui a cinco, dez, ou
guinze anos? Sua familia o apoia nessa iniciativa? Vocé esta disposto a se
desfazer de bens pessoais para investir nessa ideia? Vocé conhece pessoas
que fizeram algo semelhante e ja foi conversar com elas a respeito?

No caso de vocé ja ser empreendedor e a oportunidade significar uma
mudanc¢a nos rumos de sua empresa: Vocé ja apresentou a ideia aos atuais
clientes e fornecedores? Ja discutiu com os demais membros da empresa?
Vocé realmente acredita que essa oportunidade é a melhor opcdo? Enfim,
procure evitar que 0 entusiasmo sobressaia em relacdo a analise critica do
negocio. Caso as analises anteriores (Figura 3.1.1) sejam positivas, procure
entender o que diz o seu feeling e de seu conselheiro, Acaso possua um, a
respeito do assunto.

4- O PLANO DE NEGOCIOS - PN

“Um negocio bem planejado tera mais chances de sucesso que aquele
sem planejamento, na mesma igualdade de condi¢gdes” Jose Dornelas-

Empreendedorismo Transformando ideais em neg6cios-92 edi¢ao.

Quando se fala em empreendedorismo, remete-se naturalmente ao
termo plano de negocios. Como foi visto em capitulos anteriores, o plano de
negocios é parte fundamental do processo empreendedor. Empreendedores

precisam saber planejar suas acdes e delinear as estratégias da empresa a ser
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criada ou em crescimento. A principal utilizacdo do plano de negécios € a de
prover uma ferramenta de gestdao para o planejamento e desenvolvimento
inicial de uma empresa. No entanto, nos ultimos anos, o plano de negdcios tem
atingido notoriedade como instrumento de captacdo de recursos financeiros
junto a capitalistas de risco e investidores anjo (angel investors), principalmente
no tocante as empresas com propostas inovadoras.

No Brasil, foi justamente o setor de software que comecou a popularizar
0 uso do plano de negdcios junto aos empreendedores brasileiros, através do
Programa Softex, de incentivo a exportacdo de software nacional, criado no
inicio da década de 1990. A explosao da internet no final do ano de 1999 e
inicio de 2000, e o Programa Brasil Empreendedor, do Governo Federal,
propiciaram a disseminacao do termo plano de negécios em todo pais. Todavia,
destacou-se apenas a sua utilidade como documento indispensavel ao
empreendedor em busca de recursos financeiros para o empreendimento. O
plano de negocios € muito mais que isso, podendo ser considerado uma
ferramenta de gestdo com multiplas aplicacbes, como sera adiante.

De acordo com o Sebrae, 2022, 17% dos empreendedores encerram
suas atividades devido a falta de planejamento, enquanto 59% conseguem
manter seus negocios até o sexto més. Comparando com meados dos anos
2000, quando cerca de 73% das pequenas empresas administradas por
pequenos empreendedores fechavam as portas, podemos observar uma
melhoria significativa. Isso sugere que uma melhor aplicacdo de planos de
negocio e uma maior disseminacdo do conceito de planejamento estratégico
na comunidade empreendedora contribuiram para a reducdo da taxa de
fechamento de MElIs para 29%.

Uma observagdo sobre as PN, ndo quer dizer a diminuicdo da
mortalidade das pequenas empresas se da pela PN, mas sim que no contexto
atual, no mundo, maior parte dos microempreendedores elaboram
planejamentos, mesmo que simplorios, no qual contribuem para maior
prosperidade no mercado. Como também com advento e difusdo da internet
colaborou para a melhoria da capacitacdo prépria e do gerenciamento do

negaocio individual.
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4.1 - POR QUE PLANEJAR?

Ja foi mencionado que o indice de mortalidade das micro e pequenas
empresas (MPE) brasileiras, nos primeiros anos de existéncia, atinge
percentuais proximos aos 29% ou mais em 2022, que tem sido motivo de
andlise e discussdo em varios ambitos da sociedade, do meio académico ao
empresarial. Esse retrospecto ndo € uma particularidade das empresas
brasileiras. Mesmo nos Estados Unidos, pais referéncia na atualidade,
segundo a revista EXAME, a economia North americana pequenas empresas,
gue corresponde a empresas com menos de 500 funcionérios, representam
44% da participacdo econdmica do pais, como também gera metade da oferta
de empregos do pais (EXAME, 2022).

Mas qual seria o principal motivo para esse péssimo desempenho de
empresas criadas na economia mais ativa e convidativa ao surgimento de
novos negécios em todo o mundo? Uma pesquisa do SBA (Small Business
Administration), 6rgdo do Governo Americano de auxilio as pequenas
empresas daquele pais, pode apontar a resposta. No Quadro 5.1 observa- se
gue apenas 2% dos casos de fracasso das startups americanas possuem
causas desconhecidas. Os demais 98% podem ser agrupados e resumidos em
uma unica conclusao: falha ou falta de planejamento adequado do negécio.
No ultimo censo denotado para avaliar os motivos que levaram as MEIs a
fecharem as portas nos estados unidos, usando como base a revista
EXAME, mesmo com planejamento muitos microempreendedores foram
prejudicados devido a pandemia do covid19 (EXAME,2020).
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Quadro 5.1 observa- se que apenas 2% dos casos de fracasso das startups
americanas/brasileiras (SBA,1998)

,l Incompeténcia gerencial 45% l
Inexperiéncia no ramo a2 \
Inexperiéncia em gerenciamento 18% \
Expertise desbalanceada 20% \
Negligéncia nos negocios 3% |
Fraudes 2%
Desastres 1941
TOTAL 98% \I\

Apenas 2% s&o fatores desconhecidos, Fonte: SBA

No caso brasileiro, varias pesquisas realizadas pelo Sebrae-SP
anualmente revelam que os fatores de mortalidade das empresas nacionais
nao sdo muito diferentes. A falta de planejamento aparece nos primeiros
lugares, como principal causa para o insucesso, seguida de deficiéncias de
gestao (gerenciamento do fluxo de caixa, de pessoas, vendas/comercializacao,
desenvolvimento de produtos etc.). e fatores externos criticos e fatores
pessoais, ambos sdo menores que o PN e gestao e correta gestdo do negdcio,
decorrente de um bom planejamento.

Essas falhas podem acontecer devido a armadilhas no gerenciamento
das pequenas empresas, como mostra o Quadro 5.2.(BANGS,1998)

[ Faltade experiéécia Atitudes erradas
Falta de dinhei,‘ro Localizacao errada

[ Expansédo inexplicada

I Gerenciamento de inventario imprdprio

i Excesso he capital em ativos fixos

Dificil obtenc¢ao de crédito

Usar grande parte dos recursos do dono

Mas como se precaver dessas armadilhas e aumentar a eficiéncia na

administracao do negocio? Nao existem formulas magicas para isso. O que se
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aconselha aos empreendedores é a capacitacdo gerencial continua, a
aplicacdo dos conceitos tedricos para que adquiram a experiéncia necessaria,
e a disciplina no planejamento periédico das acdes que devem ser
implementadas na empresa. Resumindo, existe uma importante acdo que
somente o proprio empreendedor pode e deve fazer pelo seu
empreendimento: planejar, planejar e planejar.

No entanto, € notéria a falta de cultura de planejamento do
brasileiro, que por outro lado é sempre admirado por sua criatividade e
persisténcia. Os fatos devem ser encarados de maneira objetiva. Nao
basta apenas sonhar, deve-se transformar o sonho em agdes concretas,
reais, mensuraveis. Para isso, existe uma simples, mas para muitos,
tediosa técnica de se transformar sonhos em realidade: o planejamento.

Novamente recorrendo ao exemplo dos Estados Unidos, muito do
sucesso das MPE em estagio de maturidade é creditado ao empreendedor
gue planejou corretamente o0 seu neg6cio e realizou uma analise de
viabilidade criteriosa do empreendimento antes de coloca-lo em prética.
Na pesquisa efetuada pelo SBA (Quadro 5.1), comprovou- se que uma das
principais razbes de faléncia das startups americanas € a falta de
planejamento do negdécio, exatamente como ocorre no Brasil. Quando se
considera o conceito de planeamento, tém-se pelo menos trés fatores criticos
gue podem ser destacados (PINSON; JINNET, 1996):

1. Toda empresa necessita de um planejamento do seu negocio para
poder gerencia-lo e apresentar sua ideia a investidores, bancos, clientes etc.

2. Toda entidade provedora de financiamento, fundos e outros recursos
financeiros necessita de um plano de negdcios da empresa requisitante para
poder avaliar os riscos inerentes ao negocio.

3. Poucos empresarios sabem como escrever adequadamente um bom
plano de negdcios. A maioria destes sdo micro e pequenos empresarios que
nao tém conceitos basicos de planejamento, vendas, marketing, fluxo de caixa,
ponto de equilibrio, projecbes de faturamento etc. Quando entendem o
conceito, geralmente ndao conseguem coloca-lo objetivamente em um plano de
negocios. <&

Agora, a pergunta que se faz € a seguinte: o plano de negécios €

realmente uma ferramenta de gestao eficiente aponto de determinar o sucesso
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ou o fracasso de um empreendimento? O que é mito e o que é realidade? Cabe
uma analise critica a respeito do assunto, antes de se explicar como elaborar

um plano de negadcios eficiente.

4.2 - A IMPORTANCIA DO PLANO DE NEGOCIOS

Segundo Sahlman (1997), professor da Harvard Business Scholl,
poucas areas tém atraido tanta atencdo dos homens de negdcio nos Estados
Unidos como os planos de negdécios. Dezenas de livros e artigos tém sido
escritos e publicados naquele pais sobre o assunto, propondo férmulas
milagrosas de como escrever um plano de negocios que revolucionara a
empresa. Isso comeca a ocorrer também no Brasil, devido principalmente ao
fervor da nova economia (a Internet) e as possibilidades de enriquecer da noite
para o dia. O cuidado a ser tomado € o de escrever um plano de negocios
com todo o conteudo que se aplica a um plano de negdécios e que néo
contenha numeros recheados de entusiasmo ou fora da realidade. Nesse
caso, pior que ndo planejar é fazé-lo erroneamente e, pior ainda,
conscientemente.

Essa ferramenta de gestédo pode e deve ser usada por todo e qualquer
empreendedor que queira transformar seu sonho em realidade, seguindo
caminho l6gico e racional que se espera de um bom administrador. E evidente
gue apenas razao e raciocinio l6gico ndo sédo suficientes para determinar o
sucesso do negdcio. Se assim ocorresse, a arte de administrar ndo seria mais
arte, apenas uma atividade rotineira, onde o feeling do administrador nunca
seria utilizado. Mas existem alguns passos, ou atividades rotineiras, que devem
ser seguidos por todo empreendedor. A arte estara no fato de como o
empreendedor traduzira esses passos realizados racionalmente em um
documento que sintetize e explore as potencialidades de seu negdcio, bem
como 0s riscos inerentes a ele. Isso é 0 que se espera de um plano de
negocios.

Que seja uma ferramenta para o empreendedor expor suas ideias em
uma linguagem que os leitores do ano de nego6cios entendam e,

principalmente, que mostre viabilidade e probabilidade de sucesso em seu
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mercado. O plano de negocios é uma ferramenta que se aplica tanto no
lancamento de novos empreendimentos quanto no planejamento de
empresas maduras.

A maioria dos planos de negocios resume-se a textos editados
sobre um modelo predeterminado e que ndo convencem ao proprio
empreendedor. Por isso, falham, o que leva muitos a pensar que o plano de
negocios nao serve para nada ou nao € uma ferramenta eficiente. Geralmente
sdo escritos como parte dos requisitos de aprovacdo de um empréstimo,
ingresso em uma incubadora de empresas, solicitagdo de bolsas ou cursos
financeiros de 6rgdos do Governo.

Costumam ser feitos apenas para esses fins, as pressas, sem muita
fundamentacdo ou, como ja foi dito, recheado de numeros magicos. Como
esperar que convengam a um investidor, bancos, potenciais parceiros,
fornecedores, a propria empresa internamente, esses que séao,
geralmente, os publicos-alvo de um plano de neg6cios? E preciso ter em
mente que essa ferramenta deve ser o cartdo, visitas do empreendedor,
mas também pode ser seu cartdo de desqualificacdo. Como ja foi dito, as
oportunidades geralmente sdo Unicas e ndo podem ser desperdicadas. E,
como o cartdo de visitas, o empreendedor deve sempre ter a mao o plano de
negocios de seu empreendimento, elaborado de maneira primorosa e
cuidadosamente revisado.

Devido a sua importancia, o plano de negocios deveria ser inserido
na disciplina regular em cursos de administracdo de empresas e de
empreendedorismo. Isso ja vem sendo feito no pais em algumas areas, no
programa Genesis, da Softex (Silva, 1998), e REUNE, da CNI/IEL, mas o
importante ndo € mostrar o roteiro a ser preenchido pelo empreendedor, deve-
se "vender" a ideia do plano de negdcios e disseminar seu conceito basico junto
aos empresarios das MPE brasileiras. Pode parecer repetitivo, mas a ideia
aqui é deixar claro que esse conceito basico € o planejamento.

Uma tradicéo a ser quebrada € achar que o plano de negocios, uma vez
concebido, pode ser esquecido. Este é um erro imperdoavel e as
consequéncias serdo mostradas pelo mercado que esta em constante
mutacao. A concorréncia muda, o mercado muda, as pessoas mudam. E o

plano de negocios, sendo uma ferramenta de planejamento que trata
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essencialmente de pessoas, oportunidades, contexto e mercado, riscos e
retornos (SAHLMAN, 1997), também muda. O plano de negdcios é uma
ferramenta dinamica, que deve ser atualizada constantemente, pois o ato de
planejar é dinamico e corresponde a um processo ciclico.

Todo plano de negécios deve ser elaborado e utilizado seguindo
algumas regras béasicas, mas que ndo sdo estdticas e permitem ao
empreendedor utilizar sua criatividade ou o bom senso, enfatizando um ou
outro aspecto que mais interessa ao publico-alvo do plano de nego6cios em
guestdo. No caso das empresas que ja se encontram em funcionamento, ele
deve mostrar ndo apenas aonde a empresa quer chegar (situacéo futura), mas
também onde a empresa esta no momento, apresentando os valores dos seus
atuais indicadores de desempenho.

Outra caracteristica importante é que ele ndo deve estar apenas focado
no aspecto financeiro. Indicadores de mercado, de capacitacdo interna da
empresa e operacionais sdo igualmente importantes, pois estes fatores
mostram a capacidade da empresa em "alavancar" os seus resultados
financeiros no futuro.

Resumindo, € importante que o plano de nego6cios possa
demonstrar a viabilidade de se atingir uma situacao futura, mostrando
como a empresa pretende chegar la. Entdo, o que 0 empresario precisa €
de um plano de negécios que lhe sirva de guia, que seja revisado
periodicamente e que permita alteracdes visando avender aideia ao leitor

do seu plano de negécios.

4.3 - AFINAL, O QUE E O PLANO DE NEGOCIOS?

7

O plano de negdécios € um documento usado para descrever um

empreendimento e o modelo de negdcios que sustenta a empresa. Sua
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elaboracdo envolve um processo de aprendizagem e autoconhecimento, e,
ainda, permite ao empreendedor situar-se no seu ambiente de negdécios

As secOes que compdem um plano de negoécios geralmente sao
padronizadas para facilitar o entendimento. Cada uma das secfes do plano
tem um proposito especifico. Um plano de negdécios para uma pequena
empresa pode ser menor que o de uma grande organizag&o, nao ultrapassando
talvez dez a quinze paginas. Muitas secfes podem ser mais curtas que outras
e até ser menor que uma Unica pagina de papel. Mas a chegar ao formato final
geralmente sdo feitas muitas versdes e revisées do plano até que esteja
adequado ao publico-alvo. Os aspectos-chave que sempre devem ser focados

em qualquer plano de negdécios sédo seguintes (BANGS,1998):

1. Em que negocio vocé esta?
2 Que vocé (realmente) vende?

3. Qual € o seu mercado-alvo?

4.4 - POR OUE VOCE DEVERIA ESCREVER UM PLANO DE NEGOCIOS?

Se toda a argumentacdo exposta até o momento nao tiver sido suficiente
a convencé-lo da importancia de preparar um plano de negdécios, possuem
alguns argumentos extras. Em primeiro lugar, uma empresa tera de lucrar
mais, na média, se dispor de um planejamento adequado. De fato, uma
pesquisa realizada com ex-alunos de administragdo da Harvard Business
Scholl, nos Estados Unidos, concluiu que o plano de negécios aumenta em
60% a probabilidade de sucesso dos negdécios. E 6bvio que sempre havera
pessoas de sorte, com sucesso nos negoécios, sem plano, e aquelas que
ganham na loterial (BANGS, 1998). Mas ser&o casos mais isolados. Através
do plano é possivel:

* Entender e estabelecer diretrizes para o seu negécio.

* Gerenciar de forma mais eficaz a empresa e tomar decisdes
acertadas.

* Monitorar o dia a dia da empresa e tomar acdes corretivas quando
necessario.
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* Conseguir financiamentos e recursos junto a bancos, governo,
Sebrae, investidores, capitalistas de risco etc.

* |dentificar oportunidades e transforma-las em diferencial
competitivo para a empresa.

* [Estabelecer uma comunicacdo interna eficaz na empresa e
convencer o publico externo (fornecedores, parceiros, clientes,
bancos, investidores, associagdes etc.)

E por que muitos deixam de escrever um plano de negocios? Se
vocé perguntar a qualquer empreendedor que ndo tem um plano de negocios
gual a razdo para ndo possuir um, com certeza ouvira pelo menos uma das
desculpas a seguir (BANGS, 1998):

* "Eu nao necessito de um".

* "Eutenho um em minha cabeca".

* "Eu ndo sei como comecar".

* "Eu ndo tenho tempo".

e "Eu ndo sou bom com os numeros."

* "Eu tenho mais do que suficiente e ndo preciso disso, pois ja
tenho sucesso."

4.5 - A QUEM SE DESTINA O PLANO DE NEGOCIOS?

Quais sao os publicos-alvo de um plano de negdécios? Muitos pensam
gue o plano de negdcios se destina unicamente a investidores e bancos, mas
se enganam. Varios sdo os publicos-alvo de um plano de negdcios (PAVANI e
et al., 1997), entre eles, pode-se citar:

* Mantenedores das incubadoras (Sebrae, universidades,
prefeituras, governo, associacbes etc.): para outorgar
financiamentos a estas.

* Parceiros: para definicdo de estratégias e discussao de formas
de interacdo entre as partes.

 Bancos: para outorgar financiamentos para equipamentos,
capital de giro, iméveis, expanséo da empresa etc.

* Investidores: empresas de capital de risco, pessoas juridicas,
bancos de investimento, angels, BNDES, governo etc.

* Fornecedores: para negociacdo na compra de mercadorias,
matéria-prima e formas de pagamento.
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* A empresa internamente: para comunicacao da geréncia com o
conselho de administracdo e com os empregados (efetivos e em
fase de contratagédo).

* Os clientes: para venda do produto e/ou servico e publicidade da
empresa.

e Sacios: para convencimento em participar do empreendimento e
formalizacdo da sociedade.

4.6 - ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

N&o existe uma estrutura rigida e especifica para se escrever um plano
de negdcios, pois cada negdcio tem particularidades e semelhancas, e é
impossivel definir um modelo padrdo de plano de negécios que seja universal
e aplicado a qualquer negdécio. Uma empresa de servigos € diferente de uma
empresa que fabrica produtos ou bens de consumo, por exemplo.

Porém, qualquer plano de negdcios deve possuir um minimo de secfes
as quais proporcionarao um entendimento completo negécio. Estas se¢cfes sao
organizadas de forma a manter uma sequéncia l6gica que permita a qualquer
leitor do plano entender como a empresa é organizada, seus objetivos, seus
produtos e servicos, seu mercado, sua estratégia de marketing e sua
situacao financeira. Algumas possiveis estruturas para a confeccao de um
plano de negdcios sdo apresentadas a seguir. Cada uma das secfes deve ser
abordada sempre visando a objetividade, sem perder a esséncia e 0s aspectos

mais relevantes com ela relacionados.

4.6.1 - ESTRUTURA 1

(Sugerida para pequenas empresas manufatureiras em geral)

1. Capa. A capa, apesar de ndo parecer, € uma das partes mais
importantes do plano de negdcios, pois € a primeira parte que € visualizada por
guem |é o plano de negdcios, devendo, portanto, ser feita de maneira limpa e

com as informacdes necessarias e pertinentes.

2. Sumario. O sumario deve conter o titulo de cada sec¢éo do plano de

negocios e a pagina respectiva onde se encontra, bem como 0s principais
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assuntos relacionados em cada secédo. Isto facilita ao leitor do plano de
negocios encontrar rapidamente o que |he interessa. Qualquer editor de textos
permite a confeccdo automatica de sumarios e tabelas de conteido bastante

apresentaveis.

3. Sumario Executivo. O sumario executivo é a principal secdo do plano
de negocios-PN, pois fard o leitor decidir se continuara ou ndo a ler o
documento. Portanto, deve ser escrito com muita atencdo e revisado
varias vezes, além de conter uma sintese das principais informagdes que
constam no plano de negdécios. Deve ainda ser dirigido ao publico-alvo do
plano de negdcios e explicitar qual seu objetivo em relacdo ao leitor (por
exemplo, requisicdo de financiamento junto a bancos, capital de risco,
apresentacdo da empresa para potenciais parceiros ou clientes etc.). O
sumario executivo deve ser a Ultima secdo a ser escrita, pois depende de

todas as outras secdes do plano para ser elaborada.

4. Andlise Estratégica. Nesta secdo sao definidos 0os rumos da

empresa, sua Vvisdo e missao, situacao atual, as potencialidades e ameacas

externas, suas forcas e fraquezas, objetivos e metas de negocio. Esta secéo €,
na verdade a base para o desenvolvimento e a implantacdo das demais acdes

descritas no plano.

5.Descricdo da Empresa. Nesta secdo deve-se descrever a empresa,
seu histérico, crescimento, faturamento dos udltimos anos, sua razao social,
impostos, estrutura organizacional e juridica, localizacdo, parcerias,

certificacdes de qualidade, servigos terceirizados etc.

6. Produtos e Servicos. Esta secdo do plano de negécios é destinada
aos produtos e servigos da empresa: como séo produzidos, quais 0s recursos
utilizados, o ciclo de vida, os fatores tecnologicos envolvidos, o processo de
pesquisa e desenvolvimento, 0s principais clientes atuais, se a empresa detém
marca e / ou patente de algum produto pela empresa etc. Nesta secao pode
ser incluida, quando esta informacdo se encontra disponivel, uma visdo do

nivel de satisfacéo dos clientes com os produtos e servicos da empresa. Esse
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feedback é bastante importante, porque costuma oferecer ndo apenas uma
visdo do nivel de qualidade percebida nos produtos e servi¢cos, mas também
guiar futuros investimentos da empresa em novos desenvolvimentos e

processos de producéo.

7. Plano Operacional. Esta secao deve apresentar as acdes que a
empresa esta planejando em seu sistema produtivo e o processo de producéo,
indicando o impacto que estas acdes terdo em seus parametros de avaliacao
de producdo. Deve conter informagOes operacionais atuais e previstas de
fatores como: lead time do produto ou servico, percentual de entregas a tempo
(on time delivery), rotatividade do inventario, indice de refugo, lead time de

desenvolvimento de produto ou servico etc.

8. Plano de Recursos Humanos. Aqui devem ser apresentados o0s
planos de desenvolvimento e treinamento de pessoal da empresa. Estas
informacdes estdo diretamente relacionadas com a capacidade de crescimento
da empresa, especialmente quando esta atua em um mercado onde a
detencéo de tecnologia é considerada um fator estratégico de competitividade.
Devem ser indicadas as metas de treinamento associadas as acdes do Plano
Operacional, as metas de treinamento estratégico, de longo prazo e nao
associadas diretamente as a¢fes. Aqui também devem ser apresentados o
nivel educacional e a experiéncia dos executivos, gerentes e funcionarios
operacionais, indicando-se os esforcos da empresa na formacdo de seu

pessoal.

9. Andlise de Mercado. Nesta secao, o autor do plano de negdcios deve
mostrar que 0s executivos da empresa conhecem muito bem o mercado
consumidor do seu produto/servigo (por meio de pesquisas de mercado): como
estd segmentado, o crescimento desse mercado, as caracteristicas do
consumidor e sua localizacéo, a existéncia de sazonalidade e acdes para esse
caso, andlise da concorréncia, sua participacdo de mercado e a dos principais

concorrentes etc.
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10. Estratégia de Marketing. No livro do Pai Rico e Pai Pobre, ja falado
aqui em aula de sua importancia para se chegar ao inicio pessoal de uma
EDUCACAO FINANCEIRA BASICA, lembram??. L4 na pag. 197, vem um
destaque dado que para a coordenacao e mando de pessoas, onde o autor fala
0 seguinte: “As habilidades de vendas e marketing sdo dificeis para a maioria
das pessoas, principalmente pelo medo da rejeicdo. Quanto melhor souber
COMUNICAR, NEGOCIAR E LIDAR COM O MEDO DA REJEICAOQ, mais facil
sua vida se tornara.” Para qué? Para ser um empresario de sucesso ou gerente
com um futuro brilhante pois se forjou neste embate com as pessoas de todo o
tipo, ou seja, de receber varios sims e muitos ndos bem como outros
enfrentamentos cotidianos nada cortés.

Deve-se mostrar como a empresa pretende vender seu produto/servico
e conquistar seus clientes, manter o interesse dos mesmos e aumentar a
demanda. Deve abordar seus métodos de comercializacdo, diferenciais do
produto/servico para o cliente, politica de precos, principais clientes, canais de
distribuicdo e estratégias de promocéo/comunicacao e publicidade, bem como

projecdes de vendas.

11. Plano Financeiro. A secdo de financas deve apresentar em
nameros todas as acfes planejadas para a empresa e as comprovacoes,
através de projecdes futuras (quanto necessita de capital, quando e com qual
propdsito) de sucesso do negécio. Deve conter demonstrativo de fluxo de caixa
com horizonte de, pelo menos, trés anos; balanco patrimonial; analise do ponto
de equilibrio; necessidades de investimento; demonstrativos de resultados;
analise de indicadores financeiros do negécio, como faturamento previsto,
margem prevista, prazo de retorno sobre o investimento inicial (payback), taxa

interna de retorno (TIR) etc.

12. Anexos. Esta secédo deve conter informacdes adicionais julgadas
relevantes para o melhor entendimento do plano de negocios. Por isso, ndo
tem um limite de paginas ou exigéncias a serem seguidas. A Unica informacgéo
gue nédo se pode esquecer de incluir é a relagdo dos curriculum vitae dos socios
e dirigentes da empresa. Pode-se anexar ainda informages como fotos de

produtos, plantas da localizagdo, roteiros e resultados completos das
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pesquisas de mercado que foram realizadas, material de divulgacdo do
negacio, folders, catalogos, estatutos, contrato social da empresa, planilhas

financeiras detalhadas etc.

4.6.2 - ESTRUTURA 2
(Sugerida para pequenas empresas prestadoras de servico)

1. Capa

2. Sumario

3. Sumario Executivo

4. O Negocio

4.1 Descri¢cao do Negécio 4.2 Descrigdo dos Servicos 4.3 Merc.
4.4 Localizacao

4.5 Competidores (concorréncia) 4.6 Equipe Gerencial

4.7 Estrutura Funcional

5. Dados Financeiros

5.1 Fontes dos recursos financeiros

5.2 Investimentos necessarios

5.3 Balanc¢o Patrimonial (projetado para trés anos)

5.4 Analise do Ponto de Equilibrio

5.5 Demonstrativo de Resultados (projetado para trés anos)
5.6 Projecéo de Fluxo de Caixa (horizonte de trés anos)

5.7 Analises de rentabilidade

6. Anexos

4.6.3 - ESTRUTURA 3
(sugerida para pequenas empresas em geral)

1. Capa

2. Sumario

3. Sumério executivo Estendido

3.1 Declaracéo de Visao

3.2 Declaracgéo de Missao

3.3 Propdésitos Gerais e Especificos do Negocio, Objetivos e Metas
3.4 Estratégia de Marketing

3.5 Processo de Producéo

3.6 Equipe Gerencial

3.7 Investimentos e Retornos Financeiros

4. Produtos e Servigos

4.1 Descri¢cao dos Produtos e Servigos (caracteristicas e beneficios)
4.2 Previsao de Lancamento de Novos Produtos e Servigos

5. Analise da Industria
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5.1 Analise do Setor

5.2 Definigao do Nicho de Mercado

5.3 Analise da Concorréncia

5.4 Diferenciais Competitivos

6. Plano de Marketing

6.1 Estratégia de Marketing (preco, produto, praca, promoc¢ao)
6.2 Canais de Venda e Distribuicéao

6.3 Projecao de Vendas

7. Plano Operacional

7.1 Andlise das Instalacdes

7.2 Equipamentos e Maquinas Necessarias
7.3 Funcionarios e Insumos Necessarios
7.4 Processo de Producao

7.5 Terceirizacdo

8. Estrutura da Empresa

8.1 Estrutura Organizacional

8.2 Assessorias Externas (juridica, contabil etc.)
8.3 Equipe de gestdo

9. Plano Financeiro

9.1 Balanco Patrimonial

9.2 Demonstrativo de Resultados

9.3 Fluxo de Caixa

10. Anexos

4.7 - O TAMANHO DO PLANO DE NEGOCIOS E O USO DE SOFTWARE
NA SUA ELABORACAO

Outra questao muito discutida é sobre qual deve ser o tamanho ideal de
um plano de negdcios. Nao existe um tamanho ideal ou gquantidade exata
paginas. O que se recomenda é escrever o plano de negdécios de acordo nas
necessidades do publico-alvo. Se o leitor for um gerente de banco um
investidor, por exemplo, ele dara mais énfase para a parte financeira plano. Se
o leitor for uma instituicdo de fomento ou governamental, enfocard porque se
esta requisitando a quantidade de recursos solicitada, onde sera aplicada e
como a empresa retomara o capital investido. Se um parceiro, este atentara
mais para a analise de mercado e oportunidades de grandes lucros. Para um
fornecedor, sera mais importante a saude financeira da empresa, sua carteira

de clientes, a taxa de crescimento do socio.
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Enfim, € importante ressaltar novamente que a estratégia e a quantidade
de paginas do plano de negécios dependerdo de qual sera o seu publico-alvo.
Como exemplos, encontram-se a seguir descri¢cdes de alguns tipos e tamanhos
sugeridos de planos de negadcios (Jian, 1997).

Plano de Negodcios Completo: é utilizado quando se pleiteia uma
grande quantidade de dinheiro ou quando se necessita apresentar uma visdo
completa do seu negdcio. Pode variar de quinze a quarenta paginas, mais
material anexo;

Plano de Negécios Resumido: é utilizado quando se necessita
apresentar algumas informacodes resumidas a um investidor, por exemplo com
0 objetivo de chamar sua atencdo para que ele Ihe requisite um plano de
negocios completo. Deve mostrar 0s objetivos macros, do negdcio,
investimentos, mercado e retorno sobre o investimento e focar as informagdes
especificas requisitadas. Geralmente varia de dez a quinze péaginas.

Plano de Negdcios Operacional: € muito importante para ser utilizado
internamente na empresa pelos diretores, gerentes e funcionarios. E excelente
para alinhar os esforcos internos em direcdo aos objetivos estratégicos da
organizacdo. Seu tamanho pede ser variavel e depende das necessidades
especificas de cada empresa em termos de divulgacgéo junto aos funcionarios.

O formato e os recursos utilizados na elaboracéo do plano de negocios
também podem interferir no seu tamanho. Nos Estados Unidos é muito
comum a utilizacdo de pacotes de software que auxiliam na elaboracéo
de planos de negdécios, com formatos predefinidos, o que resulta em planos
padrées sem muita possibilidade de modificacdo da estrutura utilizada no
software, mas que proporcionam alguns beneficios ao empreendedor.
Principalmente na parte financeira, ao utilizar um software para elaborar o seu
plano de negécios, o empreendedor agiliza muito o trabalho, pois basta
preencher certas planilhas e as projegcbes financeiras sao obtidas
automaticamente.

No entanto, muitos investidores ndo gostam de planos de neqgdcio feitos

em software, pois na maioria das vezes sao limitados, e o empreendedor se

prende a estrutura de plano existente na ferramenta, que nem sempre esta

adequada a sua realidade. Pequenos negoécios do comeércio, empresas de

varejo, entre outros, podem se beneficiar mais da utilizacdo de um software
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gque empresas mais complexas, de base tecnolégica por exemplo, que
geralmente possuem caracteristicas peculiares ndo contempladas nessas
ferramentas.

A decisédo de se utilizar ou ndo software para a confeccao do plano de
negocios é do empreendedor, que deve avaliar o negocio e as necessidades
gue possui. De qualquer forma, a seguir sdo listados alguns produtos de
software destinados a essa finalidade:

1.QuickBooks. software que auxilia no gerenciamento de financas
das empresas, https://quickbooks.intuit.com > global
2. Evernote. E um software que contribui com a organizac&o das

informagdes/anotagdes, https://evernote.com

3.Canvas. E um software que contribui para design gréafico e a
criacdo das matérias de marketing, https://www.canva.com
4.Python. E uma lingua de programac&o extremamente ajustavel para

resolucéo de varios problemas, que na atualidade auxilia empresas a alavancar
as vendas no mercado digital, por via de ser usado para coleta e analise de
dados e até mesmo previsdes de mercado por causa das redes neurais, pode
contribuir para desenvolvimento do marketing, como também tarefas
automatizadas como, enviar e-mails, elabora planilhas entre outros.

https://lifetreemarketing.com

5. ChatGPT. O ChatGPT é uma inteligéncia artificial com capacidade de
entender e gerar texto € baseada em um vasto conjunto de dados que abrange
uma ampla gama de topicos e estilos linguisticos. No qual pode auxiliar o
empreendedor decisbes mais informadas e com mais efichcia sobre um

mercado ou até mesmo um produto. https:/pt.linkedin.com

6. ASANA. Auxilia as equipes a separarem as tarefas das empresas de
forma dindmica entre todos contribuindo para uma progressédo mais rapida e
com menos esforgos. https://www.capterra.com.br

7. Existe ainda um portal nacional voltado sé para a elaboragédo de
planos de negdcios, hoje considerado o maior portal da categoria:
www.planodenegocios.com.br. com avaliagbes de softwares de planos de
negocios, dicas, exemplos, tutoriais e links para varios outros sites sobre o

assunto.
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No contexto atual, existem milhares de dezenas de softwares que
podem auxiliar no mundo empresarial, tanto aspecto de marketing, delegagao
de tarefas, automacdo de atividades repetitivas, gestdo de recursos, entre
outros.

Independentemente do tamanho e do tipo do plano de negdcios, e se
mesmo é feito com auxilio de software ou ndo, sua estrutura deve conter as
secdes anteriormente apresentadas ndo de forma isolada e sim estreitamente
relacionadas, a fim de completar o ciclo de planejamento o negocio, com
acOes coerentemente definidas e com projecdes de resultados viaveis de se
obter, com base em uma boa analise de mercado: ator critico para a obtencéo
de um bom plano de negdcios) e da atuacdo atual da empresa.

Além do plano escrito em forma de documento, é necessaria também
elaboracdo de uma apresentacao do plano de negdcios para o publico-alvo em
guestao. Apresentacdes para investidores, por exemplo, devem ser objetivas e
nao demorar mais que 30 a 45 minutos. Assim, apOs concluir o plano de
negocios escrito, 0 empreendedor deve selecionar os aspectos que julga mais
relevantes para elaborar sua apresentacdo. Nesse caso, ferramentas
extremamente Uteis sdo s pacotes de software destinados a apresentacoes,
como o Microsoft Power Point, que disponibiliza varios recursos, visando a

obter apresentacdes de boa qualidade.

4.8 - O PLANO DE NEGOCIOS COMO FERRAMENTA DE
GERENCIAMENTO

Para que o plano de negdcios possa se tornar um instrumento eficaz de
gerenciamento € importante que as informagdes nele existentes possam ser
divulgadas internamente a empresa de forma satisfatoria. Boas informacgdes
trancadas em uma gaveta ou perdidas em uma montanha de papéis na mesa
de um executivo ndo sao propriamente utilizaveis e acabam fatalmente por cair
no esquecimento. Conforme observado anteriormente, o plano de negocios
pode e deve também ser utilizado como ferramenta de gestdo. Por isso, as
informacdes apresentadas no plano de negoécios também devem ser utilizadas

internamente, guiando e validando os esfor¢cos de melhoria da empresa. Para
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gue isso aconteca, € necessario que exista monitoramento periddico da
situacao atual em relacdo aos nimeros previstos, ou metas, do plano.

Cabe a reflexdo de mais um mantra: uma forma ideal de ver se o
gerenciamento do negdcio esta conforme com o planejado é bom se pesquisar,
e ndo tem pesquisa melhor do que o proprio cliente, perguntado sobre o
atendimento, ambiente, qualidade do produto, entre outros.

5 - Colocando o Plano de Negocios em Prética: a
busca de financiamento

O plano de nego6cios € o cartdo de visitas do empreendedor em

busca de financiamento.

Muitos empreendedores se queixam de que obter financiamento no
Brasil é o principal problema enfrentando por suas empresas, em virtude das
exigéncias estabelecidas pelos agentes financiadores (bancos de varejo
principalmente), das altas taxas de juros cobradas e das dificuldades em pagar
0s empréstimos depois de concretizado o acordo. Realmente o Brasil nédo é
exemplo de como financiar a pequena empresa, mas algumas atitudes por
parte do empreendedor também deveriam ser tomadas com o intuito de mudar
esse cenario. O fato de ndo existirem politicas publicas claras que apoiem o
empreendedorismo no pais nao justifica jogar toda a culpa do insucesso do
empreendimento no governo. O empreendedor deve utilizar sua capacidade de
planejamento e habilidade de negociacdo, bem como seu networking, para
identificar as melhores alternativas no mercado para injetar capital em seu
negocio.

A informacao € a alma do negocio. E muitos empreendedores néo
conhecem as alternativas para capitalizar sua empresa, nascente ou em
desenvolvimento. O problema é que a maioria dos empreendedores recorre
apenas aos bancos de varejo, quando poderiam ser mais bem informados
sobre as varias formas de financiamento existentes, antes de tomar a deciséo

de qual, ou quais, utilizard em sua empresa e em que momento.
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Os tipos de financiamentos sdo basicamente divididos em divida ou
equidade. No primeiro caso, o dinheiro emprestado € assegurado de alguma
forma com algum tipo de propriedade (garantias). Equidade, por outro lado,
equivale a uma quantia de capital injetado no negécio, usualmente em dinheiro
ou em forma de ativo. A maioria dos novos negacios opta por dividas de longo
prazo ou por constante equidade de capital para preparar o crescimento da
empresa.

A vantagem do empréstimo é que o processo € relativamente simples e
rapido, e o empreendedor ndo precisa “abrir mdo” de acdes da empresa (ter
varios sécios). A desvantagem, no entanto, é que o risco envolvido quando se
contrai uma divida € muito maior, ja que ndo se tem certeza de que a empresa
vai crescer o suficiente para honrar seus compromissos.

Ndo existe uma regra que determine qual é a melhor opcdo. O que
ocorre geralmente é um misto entre as duas coisas, ou seja, 0S
empreendedores de sucesso combinam divida e equidade. Para isso, o
empreendedor deve conhecer as op¢des que existem e 0s riscos que cada uma
traz ao negdcio, bem como o custo que ele tera para obter o capital solicitado.

Quando uma empresa esta no estagio inicial, sendo criada, geralmente
as melhores opc¢des para o empreendedor sdo 0s empréstimos e as economias
pessoais da familia, de amigos e de angels (investidores pessoas fisicas),
entrar em incubadoras de empresas, 0s programas especiais do governo etc.
Mesmo porque, os bancos de varejo, as empresas de leasing etc., exigem
muita contrapartida para efetuar o empréstimo a altas taxas de juros,
inviabilizando-o, e empresas de capital de risco dificilmente investirdo em
empresas nascentes devido ao alto risco do negdcio.

Empresas em estagios mais avancados, com dois ou trés anos de
existéncia, recém-saidas das incubadoras de empresas, por exemplo, S4o mais
atrativas para os capitalistas de risco, pois essas empresas passaram pela
dificil fase inicial de insercéo no mercado e necessitam de mais capital para um
rapido crescimento, com boas expectativas de valorizacdo e retorno do
investimento.

Nesses casos, o plano de negdcios é a principal ferramenta do
empreendedor em busca de capital, pois é pela analise do plano que os

investidores decidirdo ou néo pelo investimento na empresa. A seguir, Sao

56



apresentadas algumas das varias fontes de financiamento existentes

atualmente no Brasil, referentes tanto ao formato da divida quanto a equidade.

5.1 - ECONOMIA PESSOAL, FAMILIA, AMIGOS

E o tipo de financiamento mais comum, e que geralmente é conseguido
devido a fatores pessoais e do ambiente que cerca o empreendedor. Nesse
caso, vale mais a amizade e a confianca que as outras pessoas tém no
empreendedor do que um plano de negécios.

A decisdo de se emprestar ou ndo o dinheiro ndo se dard com base em
fatores relacionados ao rendimento do dinheiro, e sim como uma forma de
auxilio a um amigo conhecido e que inspira credibilidade. Isso, as vezes, pode
prejudicar a propria amizade, caso no futuro o empreendedor ndo consiga
honrar seus compromissos com a familia e amigos. O financiamento pode se
dar por meio de empréstimo (divida) ou equidade (participacdo no negocio).

Além de recorrer a familia e aos amigos, o empreendedor também pode
utilizar as economias pessoais. Algumas alternativas séo: dinheiro do fundo de
garantia por tempo de servico (FGTS), venda de imovel (casa, sitio etc.), venda
de automovel ou outro bem, utilizar o cartdo de crédito para financiamento de

curto prazo.

5.2-ANGEL INVESTOR (INVESTIDOR "ANJO")

O angel, ou investidor pessoa fisica, € um capitalista de risco que possui
dinheiro e busca alternativas para obter melhor rentabilidade para esse
dinheiro. Ele € quem coloca o Seed Money (dinheiro semente inicial)
necessario para a criacdo de muitos negocios. Mas, para isso, analisa muito
bem o plano de negécios da empresa e o seu potencial. Geralmente esse
dinheiro é concedido em troca de uma participagdo acionaria ha empresa, ou
de uma quota do capital social da empresa que esta sendo criada. Este tipo de
investidor esta comecando a se tornar conhecido no Brasil, mas ha alguns anos

essa figura praticamente ndo existia por aqui.
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A principal argumentacao para essa mudanca positiva € o fato de o pais
estar passando por um periodo de estabilidade econémica, o que n&do ocorria
ha muitos anos. H& oito ou dez anos, era preferivel aplicar no mercado
financeiro, que oferecia rendimentos vultosos com riscos praticamente nulos.

O angel é mais comum nos Estados Unidos, onde € um dos grandes
responsaveis pelo financiamento das empresas startups. Em sua maioria séo
homens, que ja obtiveram sucesso empresarial na vida, com idade entre 40 e
60 anos e com educacao superior. Em geral, sdo ex-empreendedores em
busca de retornos acima da média do mercado. N&o se envolvem na gestédo do
negocio, mas gostam de opinar e de ser conselheiros. Gostam de negdcios
cuja base € a inovacédo: e procuram o retorno do capital investido em no
maximo trés a cinco anos. Para encontra-los, o empreendedor deve usar sua
rede de contatos e comunicar-se com todos a sua volta, pois 0s angels nao se

expdem.

5.3-FORNECEDORES, PARCEIROS ESTRATEGICOS, CLIENTES E
FUNCIONARIOS

O empreendedor pode achar estranho o fato de encontrar fornecedores,
parceiros, clientes e funcionarios na lista de fontes de financiamento. Porém, a
pequena empresa deve necessariamente utilizar todas as alternativas
possiveis para manter seu capital de giro e o fluxo de caixa positivo. Uma boa
negociacdo com fornecedores, parcelando a compra da matéria-prima e até
mesmo obtendo caréncia para 0 seu pagamento, pode ajudar
substancialmente a empresa.

Ele costuma ocorrer com parceiros estratégicos, que poderéo ajudar a
empresa sabendo que serdo recompensados no futuro proximo. Essas sao
alternativas de financiamento indireto e de curto prazo. Existem os casos de
6timos clientes que antecipam o pagamento das mercadorias, em troca de
descontos ou outros beneficios, financiando indiretamente a producédo dos
bens adquiridos. Os funcionarios também podem ser uma boa fonte de
financiamento para a empresa. Muitos funcionarios possuem espirito

empreendedor e estdo dispostos a renunciar a um salario maior em troca de
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participacdo nos resultados, ou mesmo em troca de acdes da empresa (optam
por acdes: stock option), ficando mais motivados e trabalhando além do normal,
na expectativa de grandes resultados pela frente.

Com certeza, os socios desempenham um papel fundamental no
sucesso de um empreendimento, especialmente para pequenos
empreendedores. Eles ndo sé contribuem com recursos financeiros, mas
também trazem experiéncia, habilidades e, o mais importante, estabilidade
durante os estagios iniciais da jornada empreendedora.

Ao escolher sécios para o seu empreendimento, € essencial considerar
uma série de fatores, incluindo habilidades técnicas, experiéncia no setor,
capacidade de lideranca e valores compartilhados. Encontrar pessoas com um
nivel técnico elevado ou com habilidades de lideranca pode ser especialmente
valioso, pois esses s6cios podem trazer conhecimentos especificos, tomar
decisdes estratégicas importantes e inspirar e motivar a equipe.

Além disso, é importante garantir que haja uma boa compatibilidade
entre os sécios em termos de visdo, objetivos e estilo de trabalho. A capacidade
de trabalhar bem em equipe e resolver conflitos de forma construtiva também
é fundamental para o sucesso da parceria.

Ao captar esses "recursos inestimaveis"”, o empreendedor deve dedicar
tempo e atencdo ao processo de selecdo de socios, buscando pessoas que
ndo apenas complementem suas proprias habilidades e pontos fortes, mas
também compartilhem sua visédo e estejam comprometidas com o sucesso do
empreendimento a longo prazo. Escolher os melhores socios pode fazer
toda a diferenca na estabilidade e no crescimento do empreendimento
nos estagios iniciais e além.

E quando pensamos em funciondérios temos que pensar em dois mantras
muito importantes, a qual dentro da corporagcdo a relagcdo de patrdo e
funcionario ndo € uma relacdo de amizade, mas sim contratual para ambos
ganharem na vida, também temos o aspecto a levar em conta o lado humano
de mexer com pessoas.

Num primeiro olhar, a relagdo entre empregador e empregado é vital
para o0 sucesso e a sobrevivéncia de uma empresa. Ambos dependem um do

outro: enquanto o empregador extrai do trabalhador o que foi estabelecido no
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contrato, este Ultimo precisa compreender seus direitos e deveres no ambiente
de trabalho.

Porém, além dos aspectos contratuais, é crucial considerar a dimensao
humana dessa relacdo. Mesmo em um ambiente onde ferramentas como
WhatsApp e e-mail facilitam a comunicagéo, o término do vinculo empregaticio
deve ser conduzido de maneira presencial e respeitosa, proporcionando o
maximo de esclarecimento para ambas as partes.

Para além das obrigacfes contratuais, € essencial que empregadores e
empregados se tratem com respeito, empatia e ética. Comunicacao clara e
aberta, aliada a uma compreensdao mutua das expectativas, feedbacks e
guestdes surgidas durante o emprego, sdo fundamentais para uma relacao de
trabalho saudavel.

Assim, uma relacéo eficaz entre empregador e empregado néo se limita
apenas ao cumprimento de um contrato. Ela exige uma consideracao
cuidadosa dos aspectos humanos envolvidos, o que, quando cultivado com
atencdo, contribui para o sucesso e bem-estar tanto da empresa quanto dos

individuos envolvidos.

5.4-CAPITAL DE RISCO

O termo capital de risco (do inglés venture capital) nunca esteve tanto
em discussao no Brasil, 0 que, ndo implica estar em uso a mesma proporcao.
Principalmente ap6s a grande expansdo no numero de empresas ponto.com
(baseadas em Internet) criadas no pais, o venture capital tornou-se conhecido
e disputado pelos jovens empreendedores sedentos por capital para suas
startups.

As empresas que investem em capital de risco sao geralmente grandes
bancos de investimento, compostas por profissionais de altissimo nivel e
experiéncia no mercado financeiro, que administram grandes “quantias de

dinheiro”. A funcao principal dessas empresas é encontrar empresas e

negocios com alto potencial de desenvolvimento em cerca de trés a cinco anos,
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gue experimentem retornos sobre o capital investido (rentabilidade do capital)
muito acima da média do mercado. Por isso o nome capital de risco. Essas
empresas geralmente formam uma carteira de investimentos, contendo
negocios de alto potencial de retorno, mas com altos riscos também. Existe um
mito nesse mercado, mostrando que em cada dez empresas investidas, cerca
de duas ddo o retorno esperado. Porém, quando isso ocorre, 0 retorno
proporcionado pelos 20% investidos compensa a perda dos outros 80%.
Dificilmente uma empresa iniciante recebe capital de risco. Esse tipo de
investimento é mais indicado para empresas que ja estdo saindo da fase
startup e que precisam crescer rapidamente. Empresas de base tecnolégica
sdo o principal alvo dos capitalistas de risco. Alguns exemplos: software,
Internet, biotecnologia, quimica, genética, eletroeletrénica, telecomunicacoes
etc. Para conseguir convencer um capitalista de risco a injetar dinheiro em sua
empresa, o empreendedor deve mostrar que seu negdécio tem pelo menos
guatro caracteristicas: 1. uma excelente equipe de gestao, 2. um bom plano de
negocios, 3. Um mercado-alvo expressivo e em crescimento e 4. uma ideia

realmente inovadora.

5.5-OUTRAS FORMAS DE CAPTAR RECURSOS

Primeira forma € por competi¢c6es e prémios: no qual vai exigir do
empreendedor capacidade de se adaptar as novas tendencias de mercado
e que tenham mentalidade agil e que estejam preparados para mudancas
constantes e significativas.

Segunda forma Plataformas de crowdfunding como Kickstarter,
Indiegogo e GoFundMe permitem que empreendedores levantem dinheiro
através de contribuicbes de muitas pessoas. Muito usada no setor de
desenvolvimento de softwares/tecnologico, exemplo € a industria de jogos.

Muitos governos oferecem subsidios, incentivos fiscais e programas de
apoio financeiro para empresas em estagio inicial, como programas como
Pronampe linha de crédito do Programa Nacional de apoio as Microempresas
e Empresas de Pequeno Porte. Contudo os ultimos dados mostram que esse

recurso estara disponivel até dia 31 de dezembro de 2024.
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6-BUSCANDO ASSESSORIA PARA O NEGOCIO

"O empreendedor ndo é uma ilha isolada no oceano,
por meio de sua rede de contatos, ele deve identificar
os melhores profissionais e entidades para assessora-lo"

Tao importante quanto conseguir o financiamento inicial para o0 comeco
do negécio, sdo as assessorias que ajudardo o empreendedor a ultrapassar a
primeira e, em geral, a mais dificil fase do empreendimento: a da
sobrevivéncia. No inicio, empresas costumam ser frageis, ndo tém marca, ndo
séo conhecidas e ndo conhecem muito bem o mercado onde atuam, devendo
ser cautelosas em suas ac¢des, 0 que nao significa dizer que devam ser lentas.
O empreendedor, por mais otimista que seja, caso ndo esteja devidamente
amparado na fase inicial do negécio, pode se ver em dificuldades, e seu sonho
pode tornar-se pesadelo em pouco tempo.

Nos capitulos anteriores falou-se bastante das caracteristicas dos
empreendedores, da necessidade de identificar uma oportunidade singular e
de saber elaborar um bom plano de negoécios, das alternativas de
financiamento etc. E falou-se também que o empreendedor deve estabelecer
uma rede de contatos que o ajude a sua empresa crescer. Essa rede de
contatos serve ainda para o empreendedor identificar em quais aspectos o seu
negaécio precisara de assessoria externa. Por melhor e mais completo que seja
o empreendedor, ele sempre necessitard de ajuda externa. Algumas
assessorias sao citadas a seguir e devem ser consideradas, no momento da

criagdo do negocio ou em outros momentos criticos.

6.1-Incubadoras de empresas

Desde o surgimento do primeiro pargue tecnolégico que se tem noticia,

final da década de 1940, em Palo Alto, na California, caracterizado pelo estreito
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relacionamento com a Universidade de Stanford (Broadhurst, 1988), e que
serviu de modelo para outros paises desenvolverem seus polos tecnolégicos
(Torkomian, 1992), conceitos como capital risco, empreendedorismo e
incubadoras de empresas sdo considerados condi¢cdes basicas para o
desenvolvimento econémico regional, pela transferéncia de tecnologia e pela
inovacao tecnoldgica (Gibb, 92; Spolidoro, 1999; Dornelas et al., 2000).

E importante notar que participacdo dos governos no incentivo as
empresas de base tecnologica tem sido fundamental, assim como no caso dos
parques e polos tecnoldgicos, direcionando os esfor¢cos de pesquisa para
setores considerados prioritarios, como ocorreu nos Estados Unidos (Medeiros
et al.,, 92), Japado, Franca, Canada, Alemanha, lItalia, Inglaterra e, mais
recentemente, em paises em desenvolvimento como Israel (Khavul et 1998),
China e México (Lalkaka & Bishop, 1996).

No Brasil, os primeiros polos tecnolégicos foram criados a partir de 1984,
por meio de convénios do CNPg com instituicdes localizadas em Sao Carlos -
SP, Joinville -SC, Campina Grande - PB, Manaus - AM e Santa Maria - RS,
com o intuito de criar empresas de base tecnoldgica nessas regides (Medeiros
et al.,, 1992; Torkomian, 1992). Essas experiéncias iniciais motivaram o
surgimento de pargues e polos tecnoldgicos em outras regifes do Brasil, que
atualmente possui dezenas dessas iniciativas. Com a criacdo dos polos e
parques tecnoldgicos, o surgimento do conceito de incubadoras de empresas
de base tecnoldgica foi natural, j&, para abrigar as iniciativas empreendedoras,
havia a necessidade de constituir espacos que proporcionassem um perfeito
desenvolvimento desses negoécios inovadores e acelerassem sua
consolidagéo.

As incubadoras de empresas sao entidades sem fins lucrativos
destinadas a amparar o estagio inicial de empresas nascentes que se
enquadram em determinadas areas de negocios. Uma incubadora de
empresas pode ser definida como um ambiente flexivel e encorajador no qual
sdo oferecidas facilidades para o surgimento e o0 crescimento de novos
empreendimentos (ANPROTEC, 1998). Além de assessoria na gestao técnica
e empresarial da organizacdo, a incubadora oferece a possibilite de servigos
compartilhado como laboratoérios, telefone, Internet, telex, copiadoras, correio,

luz, agua, seguranca, aluguel de area fisica e outros.
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Assim, uma incubadora de empresas € um mecanismo mantido por
entidades governamentais, universidades, grupos comunitarios etc. A empresa
incubada ndo encontrara fora da incubadora as facilidades existentes dentro
dela, a precos tdo competitivos e de forma tédo integrada. Por isso, a taxa de
mortalidade de empresas incubadas é muito menor que as taxas de
mortalidade das micro e pequenas empresas em geral, e a procura por vagas
em incubadoras, por parte das empresas nascentes, vem aumentando no pais.

Mas o principal objetivo de uma incubadora de empresas deve ser a
produgdo de empresas de sucesso, em constante desenvolvimento,
financeiramente viaveis e competitivas em seu mercado, mesmo apoés
deixarem a incubadora, geralmente em um prazo de trés a quatro anos. Ou
seja, todo empreendedor e sua empresa passam por um processo de selecao
para serem admitidos em uma incubadora, devendo apresentar, entre outros
documentos, um plano de negdcios de seu empreendimento.

O numero de incubadoras de empresas tem crescido rapidamente nos
ultimos anos, tanto no exterior, como no Brasil. Nos Estados Unidos, até o inicio
da década de 1980. havia apenas cerca de dez incubadoras (Rice & Matthews,
1995). Esse numero cresceu rapidamente na década seguinte e, em 1997, ja
havia mais de quinhentas incubadoras naquele pais (Business Incubation
Works, 1997). Em 1999, o numero de incubadoras nos Estados Unidos era
superior a oitocentos (NBIA, 2000).

No Brasil, mais recentemente, vem ocorrendo algo semelhante. A
primeira incubadora de empresas do pais foi criada em S&o Carlos -SP, em
1984, e esta vinculada a Fundacéo Parque de Alta Tecnologia de Sao Carlos,
entidade mantenedora da incubadora. Desse periodo até os dias atuais, 0
namero de incubadoras de empresas no pais aumentou consideravelmente.
Atualmente, principalmente no estado de Séo Paulo, cria-se, em média, uma
incubadora de empresas por més. E importante ressaltar que essas
incubadoras sédo de carater bastante eclético: tecnologicas (que abrigam
empresas de base tecnoldgica, por exemplo, software, eletrénica, biotecnologia
etc.), convencionais (que abrigam empresas industriais e de servigos onde a
tecnologia ndo é o fim, mas pode ser utilizada no processo de producdo do bem
ou servigo, por exemplo, vestuario, calcados etc.), e mistas (que abrigam

ambos os tipos de empresas). Outros tipos de incubadoras tém surgidos nos

64



Ultimos anos, como € o0 caso das culturais, agroindustriais, de artes e
cooperativas.

Em todo o pais, o0 nUmero de incubadoras de empresas ja é superior a
360 e contando com a presenca de 40 parque tecnolégico em operacdo e com
mais de 50 projetos em execucdo (ANPROTEC, 2024), sendo o Brasil o pais
gue experimenta maior taxa de crescimento em todo o mundo. No estado de
Sdo Paulo existem cerca de quarenta incubadoras de empresas,
correspondendo a quase 30% do total de incubadoras do pais. A principal
justificativa para esse explosivo crescimento do nimero de incubadoras no
pais, nos ultimos trés anos, deve-se ao fato de o Sebrae nacional e estaduais
terem financiado grande parcela dessas incubadoras nascentes, com
renovacdo tal dos convénios firmados. Mais recentemente, dados da
Associagcdo Nacional de Entidades Promotoras de Empreendimentos
Inovadores (ANPROTEC) indicam a existéncia de 404 incubadoras
brasileiras (ANPROTEC et al., 2021).

Pode-se destacar ainda que o governo federal, em 2017, destina fundos
no valor de 40 milhdes para as empresas incubadoras e parque tecnoldgicos
para auxiliar na geracao de novos produtos, servicos, projetos, processos etc.

A instituicdo ANPROTEC em 2023, auxilio na formacao de mais de 1100
empreendedores e contribui para o auxilio do desenvolvimento de novas
empresas, nesse mesmo ano amparo no desenvolvimento de mais 140
negocios.

Para saber se existe uma incubadora em sua regido, acesse o site da

"PROTEC, https://anprotec.org.br. entidade que representa o movimento de

incubadoras no Brasil, www.anprotec.org.br, que contém uma relacdo dos
parques tecnoldgicos e das incubadoras de empresas a eles associadas. Uma
alternativa sdo os SEBRAEs estaduais, as prefeituras municipais, as
universidades etc., que também apoiam o0 movimento e podem encaminhar 0s

empreendedores interessados.
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6.2 — Aceleradoras-incubadoras de internet

As aceleradoras ou incubadoras de empresas pontocom (baseadas na
Internet) criadas nos anos 90 sdo diferentes das incubadoras tradicionais
citadas na sec¢do anterior. Uma empresa de Internet (ponto.com), naquela
época, podia optar por pleitear a vaga em uma incubadora tecnolégica mantida
por entidades como citadas anteriormente, ou optar por uma vaga em varias
incubadoras ponto.com que surgiram no pisa principal diferenca é que essas
incubadoras voltadas exclusivamente empresas ponto.com s&o privados,
visam ao lucro e atuam como capitalistas de risco, ou seja, além de oferecerem
infraestrutura, suporte, auxilio na gestao etc.., também entram com o capital
necessario para comecar o hegocio.

Mas isso tem um preco: a empresa deve ceder parte das acdes da
empresa a incubadora aceleradora, em troca de todo esse pacote beneficios.
Geralmente as incubadoras focadas na Internet selecionam bem os
empreendedores e seus hegocios, em finais de semana ou
encontros/concursos, usando como base a proposicdo do modelo negécio da
empresa, o historico da equipe de gestéo, protétipo se existe, o0 mercado-alvo
e avaliando se a ideia é realmente inovadora e em geral dispensam um PN.

Ultimamente tém surgido outros modelos de incubadoras para esse
mercado de empresas ponto.com, como as aceleradoras, mas o conceito
basico € o mesmo. O empreendedor recebera suporte e capital em troca de
uma parte na sociedade de seu negocio. Alguns exemplos de incubadoras e
aceleradoras de empresas ponto.com brasileiras sao:

www.nexxy.com.br,www.aceleradora.com.brwww. e platform.com.br,

www.ideia.com , www.iboucinhas.com.br .

6.3 - Sebrae

O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas - Sebrae

- é a principal entidade que apoia os empreendedores brasileiros. Foi criado
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por lei de iniciativa do Poder Executivo, mas € predominantemente
administrado pela iniciativa privada. A instituicdo é resultante de uma decisdo
politica, que atende aos anseios dos empresarios e do Estado, que se
associaram para cria-la e cooperam na busca de objetivos comuns. Sua criacao
ocorreu em 1990 pelas Leis 8.029 e 8.154, sendo regulamentado no mesmo
ano pelo Decreto n° 99.570.

Esta espalhado por todos os estados da Federagdo, com dezenas de
agéncias, em varias cidades do pais. Desde conselhos sobre a forma de
abertura da empresa, passando por consultorias basicas e pontuais, até cursos
sobre gestdo da qualidade, fluxo de caixa, marketing, financas etc., o Sebrae
estd sempre ao lado das empresas. Organiza ainda caravanas para
participacdo das empresas em feiras e eventos nacionais e internacionais
(como expositores ou visitantes), promove rodas de negdcios, auxilia o
empresario em questdes relacionadas ao comércio exterior, apoia as
incubadoras de empresas e demais eventos voltados as pequenas empresas,
entre outros. Para saber onde encontrar uma agéncia do Sebrae e mais

informacgdes sobre a entidade, acesse o site www.sebrae.com.br.

6.4 — Assessoria juridica e contabil

E de extrema importancia que o empreendedor seja muito bem
assessorado, desde o inicio, em relacdo aos aspectos juridicos e contabeis de
seu negécio. Para isso, ele deve recorrer a advogados e contabilistas
(contadores) que inspirem confian¢a, entendam do assunto e, mais do que isso
auxiliem o empreendedor na gestao de seu empreendimento. E  muito
comum alguns contadores apenas indicarem as datas e os valores dos
impostos e tributos que o empreendedor deve pagar, ndo assessorando a
empresa de forma a otimizar a administragédo de seu de caixa, por exemplo. O
empreendedor deve fazer uma boa pesquisa antes de optar por um ou outro
profissional, ou escritérios de advocacia e contabilidade, e esclarecer todos 0s

direitos e deveres de cada um, antes de definir sua escolha:
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Geralmente, essa escolha é feita por motivos pessoais e indicacdes de
amigos conhecidos. Nesses casos, 0 empreendedor deve procurar estabelecer
algumas empresas assessoradas pelo profissional antes de contrata-lo, ndo
tomando a decisdo final antes disso. Outro detalhe refere-se ao preco da
assessoria. Os que cobram muito abaixo da média geralmente ndo oferecem
servigco completo. E nem sempre os que cobram acima da média do mercado
sdo os melhores. Por isso, fazer boa pesquisa de mercado também é

recomendado.

6.5 — Universidades e Institutos de pesquisa

O empresariado brasileiro ndo tem o hébito de recorrer as universidades
e institutos de pesquisa para solucionar problemas de tecnologia em empresas,
ou mesmo para promover inovacao tecnoldgica. No entanto, o Brasil oferece
boas opcdes para isso ocorrer e os empreendedores devem estar atentos a
elas, principalmente aqueles ligados a empresas de base tecnolégica. Um
modelo de transferéncia de tecnologia bastante utilizado em varios paises
europeus e na América do Norte trata das parcerias entre institutos de pesquisa
e universidades com empresas, tanto de pequeno porte, como empresas
maiores e com grande presenca em seu mercado de atuacao.

No Brasil existem algumas iniciativas que merecem destaque. Uma
delas € o Programa Disque Tecnologia da Universidade de Sdo Paulo. Focar
principalmente as empresas de pequeno porte, o Disque tecnologia acabou se
transformando em uma forma simples e eficaz de resolver problemas que néo
requerem alto teor tecnolégico, do ponto vista académico, mas que otimizam
de forma substancial processos e produtos em pequenas empresas, que nao
possuem know-how para fazé-lo".

Um dos fatores que talvez tenha sido importante para a validacdo do
modelo foi a participagédo das diversas empresas juniores da USP no projeto,
atuando como agentes de ligacdo entre 0 meio académico e as pequenas
empresas. Dessa forma, e por meio de programas como o Sebraetec do

Sebrae -SP, que arca com parte dos custos da consultoria as empresas, 0
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Disque Tecnologia além de solucionar os problemas das empresas € uma
forma de baixo custo e acessivel a qualquer pequena empresa com problemas
tecnoldgicos.

Nota-se que esse modelo envolve varios atores: de um lado estdo os
pesquisadores, detentores do conhecimento e da tecnologia; de outro, estao
as empresas carentes de solugdes para otimizar seus produtos e processos; e
como agentes intermediarios e facilitadores do processo, estdo as empresas
juniores, formadas por estudantes dos mais variados cursos de graduacao
oferecidos pela USP e que estdo empenhados na consolidacdo do modelo.
Como néo poderia deixar de existir, ha ainda o agente financiador, exercido
pelo Sebrae - SP, que aporta recursos financeiros subsidiados com o objetivo
de viabilizar a participacéo dos varios atores nesse processo.

A forma mais conhecida internamente nas universidades publicas
estaduais de S&o Paulo para se promover a transferéncia de tecnologia ao
setor privado sdo as Fundacbes, entidades criadas a servico das
universidades, sendo um elo entre o meio académico e as empresas. Apesar
de bastante conhecidas internamente, essas Fundagdes ndo parecem ser a
melhor forma de se promover a transferéncia de tecnologia e a consequente
inovacdo tecnoldgica nas empresas, pois geralmente ndo tém carater proativo
e sim reativo, ou seja, esperam que 0 empresario procure a universidade ou
gue o pesquisador tenha que desenvolver um papel de vendedor de tecnologia.

Assim, tornam-se apenas intermediarios no processo, ndo agregando
necessariamente valor ao mesmo. Apesar disso, sao estruturas ja
estabelecidas nas universidades e que podem ser aproveitadas de forma mais
eficiente, tendo uma acdo mercadoldgica mais evidente e exercendo papel de
agente facilitador para ambos os lados, a academia e a empresa, com uma
melhor divulgagcédo de suas agfes. Precisam também recrutar uma equipe de
pessoas especializadas e focadas na transferéncia de tecnologia, atuando
como identificadores de oportunidades e solu¢des para problemas tecnoldgicos
nas empresas brasileiras.

Existem ainda os institutos de pesquisa que tém administracdo
independente, mas possuem estreito relacionamento com as universidades.
Esses institutos desenvolvem pesquisa de alto valor agregado e procuram

promover a transferéncia de tecnologia para o setor privado, seja em forma de
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parcerias, ou até mesmo induzindo a criacdo de novas empresas de base
tecnologica. Porém, apesar da interacdo com o meio empresarial, esses
institutos necessitam de substanciais recursos do governo para sua
sustentacao.

E como o Brasil ndo possui uma politica clara, definida e continua de
investimento em pesquisa e desenvolvimento, esses institutos ndo conseguem
estabelecer planejamentos de longo prazo, haja vista as constantes reducdes
de verba que, em muitos casos, forcam o0s pesquisadores a redirecionarem
suas pesquisas e partirem para solugdes alternativas que nem sempre séo as
melhores opgdes. Mesmo nos casos de institutos e centros de pesquisa
reconhecidos nacional e até internacionalmente, como a Embrapa, com seus
varios centros de pesquisa nos estados brasileiros, e o IPT de S&o Paulo, essa
constatacao se torna evidente.

Apesar dos problemas, existem muitos empresarios usufruindo o0s
beneficios proporcionados por institutos e universidades. Para isso, 0
empreendedor tem que ser ousado e procurar essas instituicdes, sem medo de
parecer patético em relacdo ao seu problema, ou achando que essas
instituicbes sdo morosas na resolucéo deles. Em muitos casos, e parceria entre
universidade e industria € um sucesso, bastando que as regras estejam claras
desde o inicio, com os papéis de cada ator bem definidos. Como citado, as
empresas juniores, situadas dentro de universidades: faculdades, por serem
formadas por alunos e nado terem fins lucrativos, € uma alternativa de baixo
custo e boa qualidade para as pequenas empresas, pois sempre tém o
respaldo de professores que auxiliam os alunos na resolucéo dos problemas.

Existem mais de duzentas empresas juniores em todo o pais, atuando
nos mais diversos ramos de atividade, de consultoria em gestdo a resolucao
de problemas de engenharia ou quimica, e o nUmero dessas empresas esta
aumentando a cada ano. O empreendedor interessado em contatar essas
empresas juniores pode se dirigir as universidades e faculdades que tém
cursos sobre o tema de interesse. Muito provavelmente havera uma empresa
junior preparada ira atendé-lo. Outra possibilidade é contatar a FEJESP
Federacéo das Empresas Juniores de Sao Paulo que possui um cadastro de

todas as empresas juniores do pais/(www.fejesp.org.br).
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6.6-Endeavor = empreender

O novo nome: Instituto Empreender Endeavor. Originaria do francés
antigo, a palavra Endeavor significa esforco consciente em direcdo a um
objetivo. Endeavor € uma entidade internacional sem fins lucrativos que atua
no suporte ao empreendedorismo em paises em desenvolvimento. Essa
entidade chegou ao Brasil em 2000 e ja auxilia muitos empreendedores
brasileiros.

Sua missdo € eliminar os fatores que tém limitado o surgimento de
empreendimentos inovadores. Entre esses fatores estdo: a dificuldade de
acesso a capital, a desinformacdo e a caréncia de servicos de suporte
gualificados. Outro ponto bastante explorado pela Endeavor é apoiar o
desenvolvimento de modelos de empreendimentos de sucesso no Brasil, que
possam servir de referéncia para futuros empreendedores.

A sede da Endeavor € em Nova York, nos Estados Unidos. A entidade
foi criada em 1997 por um grupo de ex-alunos da Universidade de Harvard que,
ap6s ter trabalhado em mercados emergentes (nos paises em
desenvolvimento), identificou a caréncia de programas que efetivamente
apoiassem empreendedores.

O inicio da atuacdo da Endeavor na América do Sul foi na Argentina e
no Chile em 1997, tendo ajudado mais de trinta empreendedores desses

paises. As atividades principais da Endeavor séo:

e Identificar e desenvolver empreendedores, assistindo-os nha
estruturacdo, no planejamento e no aprimoramento de seus negocios e
na busca por capital e parceiros estratégicos.

e Criar exemplos educativos de empreendedorismo ajudando a criar
outras historias de sucesso. Promover o interesse de investidores locais
por empresas empreendedoras, criando féruns que promovam a
aproximacao entre eles.
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e Formar aliancas com universidades e instituicbes de apoio a
empreendedores, a fim de estabelecer programas duradouros que
disseminem a pratica do empreendedorismo no pais.

A Endeavor possui um modelo de desenvolvimento para eliminar as
barreiras enfrentadas por empreendedores, tais como o0 pequeno numero de
exemplos de sucesso no pais, falta de preparo gerencial e contatos, acesso
limitado a capital, falta de informacgéo e suporte especializado. Para tanto, a
Endeavor organiza seminarios, palestras, eventos educativos etc., sempre com
a participacdo de empreendedores e investidores, promovendo a troca de
experiéncias, networking e o fortalecimento da comunidade empreendedora do
pais.

Aos empreendedores aprovados em seu processo de selecdo, a
Endeavor oferece, além dos programas descritos anteriormente, alguns
servicos especiais. S6 alguns empreendedores sao selecionados para esses
Servigos extras, porque a estrutura enxuta e a limitag&o de recursos da entidade
impedem o atendimento complementar de todos que a procuram. No entanto,
os selecionados recebem um suporte até a mais alta idade, marca da
instituicdo. Alguns servicos especiais oferecidos aos selecionados séo:

e MBA: Master of Business Administration, mestrandos em Administracéo
das melhores universidades americanas trabalham com o
Empreendedor Endeavor em projetos especiais.

e Venture Corps: O Empreendedor Endeavor tem acesso a rede Endeavor
de contatos internacionais composta por profissionais de primeira linha
gue disponibilizam o seu tempo para aconselhar e orientar 0s novos
empreendedores.

e Eventos: Acesso a conferéncias e seminarios abertos ou fechados ao
publico, nos quais se discutem temas de relevancia para o
empreendedor.

e Workshops: Séo palestras fechadas a um numero restrito de
Empreendedores Endeavor nas quais membros de sua rede de contatos
orientam os empreendedores sobre temas especificos como rodadas de
investimentos, planejamento fiscal e outros.

e Road Shows: Participacdo em eventos especialmente desenvolvidos
para apresentacdo dos projetos dos Empreendedores Endeavor para
investidores nacionais e internacionais.

e Clinicas: Empreendedores Endeavor recebem uma consultoria intensiva
a partir da apresentacdo de seu plano de negdcios para trés diferentes
mentores da rede de Venture Corps.

e Café da Manha com o Conselho: Mensalmente, a Endeavor organiza um
café da manha com a presenca de um dos membros de seu conselho
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ou Advisory Council e de todos os Empreendedores Endeavor para
intensificar a troca de experiéncias entre eles.
A Endeavor atua ainda junto aos investidores, mostrando-lhes o

potencial de investimento em empresas em fase startup e em desenvolvimento,
junto as universidades, visando ao intercambio de experiéncias elaborac¢éo de
estudos de casos, e junto a instituicbes governamentais, ONGs etc. No site

www.endeavor.com.br podem ser obtidas mais informagdes.

6.7- O Franchising

A franchising € um modelo de negdécios que visa a estabelecer uma
estratégia para distribuicdo e comercializagdo de produtos e servigos. Existem
dois fatores principais no processo: o franqueador e o franqueado. Para que o
sistema tenha éxito e todos saiam ganhando, é importante a relacdo de
parceria. O movimento no pais é representado pela ABF- Associacdo Brasileira
de Franchising a qual tem dois atores fundamentais:

O franqueador: € a empresa detentora da marca, que idealiza, formata
e concede a franquia do negécio ao Franqueado.

O franqueado: é uma pessoa fisica ou juridica, que adere a rede de
franquia, investindo recursos no préprio negécio, o qual sera operado com a
marca do Franqueador e de acordo com todos os padrfes estabelecidos e
supervisionados por este.

A primeira franchising ocorreu nos Estados Unidos, e o0 caso mais
conhecido de sucesso € o McDonald's, que surgiu em 1954, e hoje é o maior
franqueador do mundo. Aderir a esse sistema € uma boa possibilidade para os
empreendedores brasileiros, que sdo assessorados pelo franqueador, tendo
mais seguranga na abertura do proprio negocio.

Além disso, existem linhas de financiamento especificas do BNDES
para o surgimento de mais unidades franqueadas no pais, agora com maior
apoio, devido a criagdo do Programa Brasileiro de Franquias, constituido de
uma parceria entre o Governo Federal por meio do Ministério do
Desenvolvimento, Industria e Comeércio Exterior (MDIC) -e o BNDES, a

Associacao Brasileira de Franchising -ABF - e 0 Sebrae. Esse programa tem o
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objetivo de fortalecer o sistema de franquias, adequando a legislacao,
oferecendo capacitacdo em gestdo empresarial, crédito e assessoria técnica
aos franqueados e franqueadores.

O BNDES também tem um programa de financiamento a franquias, que
envolve desde concessao de créditos para constru¢do ou reforma; aquisicdo
de equipamentos nacionais, Instalacbes diversas; aquisicdo ou
desenvolvimento de softwares, pesquisas, estudos e projetos; taxa de franquia;
treinamento inicial; até a parcela de capital de giro associado ao investimento
nos projetos industriais ou comerciais. Maiores informagdes podem ser obtidas

no site www.abf.com.br.

7- Orientacao para tarefa resultado

Em toda a literatura sobre empreendedorismo os pensadores identificam
a qualidade empreendedora pela capacidade de uma pessoa se orientar para
resultados. Esta capacidade é tratada pela maioria dos estudiosos com o termo
"Orientacdo para a Tarefa- Resultado”. Veja a seguir alguns "tragcos" de
atuacao caracteristicos, que aparecem na conduta dessas pessoas:

*Necessidade de autorrealizacdo: pessoas que necessitam, criam e
se mobilizam pelas situacdes que Ihes proporcionam resultados observaveis e
particularmente importantes.

* Orientagao para o lucro: visam resultados financeiros, pessoas que
sdo orientadas pela formula custo-beneficio que, obrigatoriamente, considerem
um lucro mensuravel.

* Persisténcia, perseveranga, determinagao: € considerado o "félego
extra" que se apresenta nas pessoas que permanecem na busca do objetivo,
enquanto outros ja ndo conseguem manter-se no caminho.

» Trabalho, dire¢ao, energia: pragmaticamente determinados a atingir
um alvo, apresentam uma forca visivelmente superior aos demais, para
trabalhar e cumprir com as tarefas necessarias.

*Iniciativa: s&do capazes de observar, identificar oportunidades e
colocam-se indiscriminadamente a frente das situagbes em que sao
necessarias resolugdes e atos.
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7.1-Orientacao para o resultado

Como pudemos observar no topico Orienta¢do para a Tarefa-Resultado,
0s tracos de atuacdo caracteristicos que aparecem na conduta das pessoas
identificadas como empreendedoras séo:

* Necessidade de autorrealizacao;

* Orientacao para o lucro;

* Persisténcia, Perseveranca, Determinacao;

* Trabalho, Diregao, Energia; e

* Iniciativa.

Esses tracos sdo observados na medida em que os empreendedores

cumprem e, portanto, expressam as caracteristicas de comportamento e
empreendedor, consideradas "pontos-chaves" desta conduta.

No conjunto dos empreendedores estudados pela pesquisa, homens e
mulheres identificados com os parametros de empreendedorismo, se buscou
os tracos. A partir deles foi possivel estabelecer as quatro caracteristicas de
comportamento empreendedor, que podem ser intencionalmente cumpridas
como forma de atingir o desempenho dos "modelos" Séo elas:

* Estabelecimento de metas;

* Planejamento e monitoramento sistematicos;

* Persisténcia; e

*Comprometimento.

Cabe uma reflexdo orientada pelos mantras: que no observando essas

condutas, um empreendedor sempre vai ser deparar com dificuldades gerada
pelo mercado/clientes (preferéncia em atender clientes dificeis) e também nao
terd as melhores condi¢cBes para resolucdo do problema (um empreendedor
ndo tera condi¢des ideias para trabalhar todos os momentos), contudo é
necessario o comprometimento, persisténcia e o planejamento para resolucéo
do problema, como também ter contatos a qual auxiliem, quando necessario, a
resolucdo da problematica. Observacdo: ndo € um problema necessitar de
ajuda, mas sim nao entender tal necessidade como também ter medo de pedir
por auxilio.

Como pudemos observar, na compilagéo dos tracos identificados pela
pesquisa, ficou clara a responsabilidade desses quatro pontos essencial na
Orientagéo para Resultados. Orientar para Tarefas-Resultado contempla a

necessidade de obter resultados relevantes.
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E, por meio da capacidade de pragmaticamente determinar um alvo
especifico, cumprir as tarefas necesséarias, mantendo-se no proposito
estabelecido através do trabalho e da determinacdo.Como aplicar este

entendimento € a questao tratada a seguir.

7.2-Aplicabilidade do estabelecimento de metas

Toda a conduta empreendedora comeca pela capacidade de
visualizacdo em longo prazo, identificada nas pessoas estudadas pela
pesquisa. Os homens e mulheres que promovem um incremento econémico-
financeiro significativo no mundo, as pessoas que viabilizam projetos, que o0s
modificam para um melhor desempenho nas mais diversas areas sociais e
institucionais, tém o habito de pensar e falar dos objetivos que estabelecem
detalhadamente, com muitos anos de antecedéncia (segundo estudos, 20
anos).

O contexto do objetivo de um projeto comeca nos anseios mais
profundos dos Individuos. E frequente ouvirmos grandes industriais, estadistas,
lideres religiosos e mestres, encantando seus ouvintes com ideias em principio
mirabolantes, que representam desafios as vezes inimaginaveis. Eles
surpreendentemente conquistam seguidores e recursos para construir o futuro.

Esses homens e mulheres, visionarios, tém no minimo a tarefa de fazer
com que suas palavras sejam ouvidas, suas ideias sejam visualizadas, para
indicar ao mundo o que precisa ser feito. Nao ha projetos sem uma
"elocubracdo” inicial, como ndo ha possibilidade de concretizagdo sem uma
orientacao estruturada dessas visdes originais.

O que faz com que um contexto visionario criado por uma pessoa se
torne uma possibilidade real &, inicialmente, a determinagéo de itens basicos

de orientacdo para a realidade, ou seja, 0 somatério dos anseios de alguém
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com o mapeamento de recursos existentes, mais a avaliacdo das variaveis do
processo. Mas sempre, obrigatoriamente, o comeco esta na capacidade de
alguém antever alguma coisa no futuro.

Portanto, nada mais justo que comecarmos a aplicabilidade das quatro
caracteristicas de comportamento empreendedor pela abordagem do critério
gue permite o alicerce da conduta empreendedora, o Estabelecimento de
Metas.

Desta forma, primeiramente nos ocorre a pergunta: o que € uma meta?
E a resposta vem com m formato que tem como objetivo manter todos 0s
critérios necessarios ao estabelecimento de um objetivo que oriente de forma
segura, fundamentada e avaliada. E bastante comum encontrarmos este
formato para o estabelecimento das metas na literatura especializada. Diz-se
como uma boa forma de chamar a atencdo que s6 assim um objetivo pode ser
considerado "esperto"

A palavra da lingua inglesa para o termo "esperto” é smart, na qual cada
letra representa um adjetivo que discriminara critérios que "cercarao" a meta,
fazendo com que estas boas condi¢cbes de realizagdo. O termo smart permite

inclusive uma forma facilitada de memorizagéo.

Vamos aos critérios:

Especifica: E o critério que proporciona a visualizacio (em detalhes) do
objetivo, na medida em que um empreendedor pensa ou fala sobre o objetivo.
Ele consegue ver o resultado concretizado pormenorizadamente.
Mensuravel: Estabelece medidas, de qualquer tipo, dimensdes, valores,
nameros que "cerquem" a meta.

Alcancéavel: Critério que assegura que a meta pode ser atingida.

Relevante: Critério que identifica o significado pessoal e o desafio que a meta
representa para quem a determinou.

Temporal: Determina o prazo em que a meta deve ser atingida (uma data
com dia, més e ano).

7.3-Aplicabilidade do planejamento

A partir do estabelecimento de metas, da visualizacdo detalhada,
realista, desafiante e datada, € entdo possivel a determinagéo do percurso a
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seguir. Chegamos, portanto, ao planejamento, que é um processo trabalhoso,
detalhista e muitas vezes dificil para o empreendedor, que tanto prefere as
situacOes mais ativas.

O Planejamento e Monitoramento Sistematicos é uma caracteristica de
comportamento empreendedor que representa um grande desafio. Muitas
vezes € o divisor de 4guas entre o0 sucesso e o fracasso.

Para alcancar o sucesso” como empreendedor, € essencial ter uma
abordagem proativa no dia a dia (um empreendedor deve ser proativo no dia a
dia), combinada com uma dose saudavel de perseveranca. Embora a
inspiracdo seja importante, € a transpiracdo - o trabalho arduo e constante -
gue geralmente faz a diferenca no longo prazo (um empreendedor deve
transpirar mais do que inspirar).

Para microempreendedores, esse compromisso com a agao e a
resolucéo de problemas imediatos é ainda mais crucial. Além de lidar com as
demandas do dia a dia, € necessario investir tempo e esfor¢co no planejamento
estratégico e no monitoramento constante do negécio.

Ser um ‘'apagador de incéndios' é uma realidade para muitos
microempreendedores, mas também € importante encontrar um equilibrio entre
lidar com as urgéncias e dedicar tempo para buscar novas oportunidades de
negocio e desenvolvimento pessoal.

Portanto, o sucesso como microempreendedor ndo sO requer
habilidades operacionais e capacidade de resolver problemas, mas também
exige uma mentalidade voltada para o crescimento continuo, buscando
constantemente novos empreendimentos e oportunidades de capacitacao.

Normalmente ndo é caracteristica habitual de habitantes dos tropicos
organizar datas e recursos para manutencdo da sobrevivéncia. Mas as
facilidades, tais como o privilégio climatico que mantém "tropicanos" sem
preocupag¢des com invernos rigorosos ou falta de alimentos naturais, ndo se
estendem a atual situacdo mundial.

Assim como em nossa vida pessoal, € preciso organizar datas e
recursos. Para um bom aproveitamento, para qualquer projeto a ser realizado,
€ imprescindivel o Planejamento e o Monitoramento Sistematicos. Planejar ndo

€ nada além de pensar. Monitorar pode ser "traduzido” como acompanhar. E
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sistematicamente seria "de tempo em tempo”, ou seja, fazemos isso para
muitas coisas, projetos também n&o sobrevivem sem isso.

O unico detalhe diferencial € que frequentemente ndo escrevemos
nossos planejamentos, 0 que sera muito importante quando tratarmos de
projetos. Trabalhar o planejamento de Projetos Orientados para Resultados

necessita que a pessoa responséavel pelo projeto possa responder:

1. Objetivo

O qué? O que precisa ser feito.
Prioridade

la)

24)

32)

2. Atitude

Como?

Como sera feito o trabalho, que tipo de recursos sao necessarios, de que
forma seréo

utilizados?

3.Cronograma

Quando?

Prazos e duracdes de cada etapa e tarefa,
Prioridade

O que precisa ser feito?

Prazo para execucgéo?

De [ | até [/

4. Responsabilidades

Quem? Determinacdo de todas as pessoas envolvidas,
responsabilidades e hierarquias, e caso necessario contratacdes externas e
apoio.

Gerenciar uma equipe em um ambiente empreendedor pode ser
desafiador, e é crucial encontrar o equilibrio certo entre motivar os membros da
equipe para alcancar metas e reconhecer quando é necessario aliviar a

pressao para garantir um ambiente de trabalho saudavel e produtivo.
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A abordagem de "administracdo americana”, conhecida por ser firme e
assertiva, mas também flexivel e empatica, pode ser eficaz. Isso significa definir
expectativas claras, oferecer suporte e recursos adequados para que a equipe
alcance seus objetivos, e a0 mesmo tempo estar aberto a ajustes e adaptaces
guando necessario.

Quando as metas ndo sdo alcancadas, é fundamental que o
empreendedor assuma a responsabilidade e esteja disposto a pedir desculpas,
se necessario. Reconhecer erros e aprender com eles ndo apenas promove
um ambiente de trabalho mais transparente e honesto, mas também demonstra
lideranca eficaz.

Saber quando pressionar a equipe e quando aliviar a presséo requer
sensibilidade e discernimento por parte do empreendedor. Isso envolve
entender as necessidades individuais dos membros da equipe, reconhecer 0s
sinais de estresse ou sobrecarga e ajustar as expectativas e 0 suporte
conforme necessario.

Em Ultima analise, a capacidade de gerenciar a pressao, tomar decisées
dificeis e admitir quando algo deu errado sdo caracteristicas essenciais de um
empreendedor bem-sucedido e lider eficaz.

E a questdo da responsabilidade também esta vinculada com a questao
“de poder” o que o empreendedor pode ou ndo dentro do ambiente empresarial,
guando tomadas as melhores escolhas e consequentemente 0 sucesso vem
adentrando no dia a dia da empresa e do empreendedor poderemos ver quem
de fato é a pessoa “por tras do terno”, lembrando que poder nenhum corrompe,
mas sim mostra a verdadeira esséncia da pessoa, revela sua “nao ética

escondida a tempos”.

5.Recursos/Custos

Quanto? O que precisa ser feito, o que vai ser feito, quais sdo as
prioridades entre as tarefas etc. Valores previstos de entradas e saidas, ou
relacdo custo-beneficio que deve ser sempre considerada (valor/beneficio de
retorno da situacdo deve ser no minimo igual e talvez maior do que o

valor/custo, no investimento).
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7.4-Aplicabilidade de persisténcia e comprometimento

Inicialmente, vale uma explicacdo sobre o motivo pelo qual agrupamos
essas caracteristicas. A aplicabilidade da Persisténcia e do Comprometimento
€ bastante proxima em termos praticos. Enquanto a Persisténcia refere-se a
manutencao do propoésito estabelecido pelas metas até atingir os resultados,
mantendo o empreendedor no caminho determinado durante o planejamento.
O comprometimento refere-se ao cumprimento do que fora estabelecido nas
metas e no planejamento em funcdo dos compromissos assumidos pelo
empreendedor com outros ou consigo mesmo.

Pode-se dizer também que da persisténcia fazem parte a energia e a
perseveranca do empreendedor, que se utiliza dessa capacidade focando a
resolucdo dos problemas através da responsabilidade pessoal, testando na
pratica as possiveis solu¢cdes e modificando estratégias para atingir os
objetivos. E o comprometimento permite ao empreendedor empenhar 0s
recursos necessarios frente a obstaculos e determina interiormente a
sustentacao das responsabilidades assumidas.

Muito se aborda a Persisténcia e 0 Comprometimento na execucéo das
tarefas, mas na prépria estruturacdo do Planejamento, esses dois tracos sédo
muito importantes, ja que planejar néo é tarefa facil para o empreendedor.

Enfim, o Comprometimento e a Persisténcia sdo as capacidades que
permitem "vencer o jogo" e, apesar de se saber que uns as utilizam melhor do

gue outros se sabem também que é possivel melhora-las. Basta propdsito.

8-Questbes Legais de Constituicdo da Empresa

O processo de criagdo de uma empresa as vezes € tedioso e
estressante, mas todo empreendedor deve entender a legislacdo a qual sua
empresa esta enquadrada, buscando sempre tirar vantagem competitiva desse

processo.
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8.1 — Criando uma empresa

O registro de uma e presa varia de acordo com a regiao onde ela se
encontra e depende a categoria de sociedade que sera constituida. Essas
categorias sao divididas em:

e Sociedade Civil.
e Sociedade Mercantil.
e Firma Individual.
Se a empresa for uma prestadora de servicos, devera ter seu contrato

social registrado no Cartorio de Registro Civil de Pessoas Juridicas. Caso seja
uma sociedade mercantil, visando a exercer atividades comerciais ou
industriais, devera registrar seu contrato social na Junta Comercial.

No caso da Sociedade civil, aplicam-se as seguintes regras: a
sociedade civil visa a prestacao de servicos e deve ser composta de no minimo
dois sécios. A responsabilidade de cada sécio € limitada a importancia do
capital social além de determinar direitos e obrigacfes aos sécios gerentes.
Este documento tem a mesma forca vinculadora da lei, por isso sua violacdo
significa a mesma coisa que infringir a lei. Assim, o socio gerente deve atuar
de acordo com as normas contratuais, cumprindo as suas funcdes de gestéo e
representacdo, na direcdo das disposicOes legais e contratuais.
Fonte:www.sebrae.com.br.

Seu registro é feito no Cartorio de Registro Civil de Pessoas Juridicas,
compreendendo 0s seguintes passos:

a. Definir a razéo social e solicitar busca do nome nos Cartérios de
Registro Civil de Pessoa Juridica.

b. Elaborar o Contrato Social.

c. Encaminhar as vias do contrato social ao Posto da Receita Federal
ao qual a Sociedade for subordinada, para a obtencdo do CNPJ - Cadastro
Nacional da Pessoa Juridica.

d. Providenciar sua inscri¢cao junto a Prefeitura Municipal (obtencdo do
alvara de funcionamento).

No caso da Sociedade Mercantil aplicam-se as seguintes regras: a
sociedade mercantil € constituida por duas ou mais pessoas, que visam a
exploragdo de atividades no comeércio ou industria. A sociedade pode ser de

dois tipos:
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a. Sociedade Anbénima ou S/A, em que seus sOcCIOS, Ou acionistas, tém
a responsabilidade limitada ao preco de emissdo das a¢0es adquiridas. Esse
modelo é mais indicado para grandes empresas, em que o capital social é
superior a algumas centenas de milhares de reais.

b. Sociedades por quotas de responsabilidade limitada, em que cada
sécio tem uma Unica quota, que podera ser maior ou menor que a do outro,
dependendo de quantos porcento do capital social total da empresa que cada
um investiu. A responsabilidade de cada um sdcio € limitada a importancia do
capital social, que é dividido em cotas e distribuido entre os sécios. Se o
registro € feito na junta comercial, compreendendo D seguintes passos:

a. Escolha do nome e o tipo de empresa, deve se fazer esse registro na
junta comercial do estado. Por exemplo: JUCESP é no estado de S&o Paulo.

b. Elaborar contrato social

c. Obter a inscricdo no Cadastro Nacional da sua juridica -CNPJ, na
receita federal.

d. Obter a inscricdo estadual (necessaria ao contribuinte do ICM/S e
deve ser feita no posto fiscal da jurisdicdo do estabelecimento).

e. Providenciar seus trés anos junto a prefeitura municipal entre
(obtencéo do alvara de funcionamento).

No caso de forma Individual, aplicam-se as seguintes regras: a pessoa

interessada na obtencdo de personalidade juridica como firma individual
devera seguir os mesmos passos do caso de Constituicdo da sociedade
comercial conseguinte ressalva: ndo ha necessidade de elaborar um contrato
social, mas deve ser providenciado uma declaracao de firma individual.

Para que a empresa comece a funcionar legalmente, é necessario que
seja adquiram ainda os varios livros fiscais (livro de prestacdo de servigo, livro
de registro de inspecao de trabalho, livro ou fichas de registro de empregados
etc.), se imitam as notas e fiz fiscais e se registrar os empregados. Nos passos
de Constituicdo da empresa, nos trés casos anteriormente por abordados,
existe inUmeros documentos que devem ser providenciados durante o
processo. Essa relacado mais detalhada pode ser encontrada no site da Sebrae:
www.sentar.com.br

Lembrete ao empreendedor: ficar claro que toda empresa deve seguir
algumas exigéncias basicas que para que operem legalmente entre elas estao:

1. Registro nos 6rgaos competentes junta comercial ou cartério, Receita
Federal para cadastro no CNPJ, secretaria da fazenda para inscricdo estadual
prefeitura municipal para o devido cadastro de contribuintes mobiliario.

2. Solicitar alvara de funcionamento
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3. Emitir notas fiscais na comercializagdo dos seus produtos e prestacao
de servigcos

4. Recolher os tributos devidos

5. Entregar as informacdes socioeconémicas exigidas (imposto de renda
por exemplo)

8.2 — Tributo federal simples

A classificagdo das micro e pequenas empresas varia entre regides,
estados ou municipios, e depende de seu porte econdmico-financeiro, do ramo
de negdcios e da forma juridica. De acordo com a legislacdo federal, a micro e
pequena empresa, também conhecida como empresa de pequeno porte, é
classificada pela Lei 9.317, de 05/12/1996, que instituiu 6 Tributo Federal
SIMPLES. O SIMPLES é uma forma mais simplificada (dai o nome) de
recolhimento de tributos e contribuicbes federais, para microempresas
empresas de pequeno porte, por meio de um Unico documento, com base em
percentuais calculados sobre o faturamento bruto do més anterior. Pela Lei
Federal, as micro e pequenas empresas sdo enquadradas pelo porte de
faturamento, de acordo com o seguinte:

Microempresa: faturamento o anual bruto de até R$120.000,00

Pequena empresa: faturamento anual bruto de R$120.001,00 a
R$720.000,00.

Infelizmente, mesmo se é quadrando no critério econémico-financeiro,
algumas empresas nao podem aderir ao SIMPLES, dependendo do ramo de
atividade que exercem. No site do Sebrae (www.sebrae.com.br), a encontra-se
uma reproducao da lei que instituiu 0 SIMPLES na qual o empreendedor podera
verificar se sua empresa se enquadra nos critérios estabelecidos.

Como toda empresa deve pagar seus encargos trabalhistas e
previdenciarios, aquelas que optarem por elo SIMPLES tém algumas
vantagens, como consta no quadro a seguir, que apresenta a relacdo desses
encargos e os de respectivos percentuais para micro e pequenas empresas.

No caso dos tributos federais encontra a grande vantagem de

enquadramento no SIMPLES, como pode ser observado no quadro a seguir.

84



Quadro 9.1 - Encargos trabalhistas e previdenciarios

INSS

Empresério: aliquota v; com maximo
de 28,8%, sobre o total da folha de paga-
mento. N&o é cobrado para as empresas

que aderiram ao SIMPLES.

i
i
;
i

11,0% até 1.255,32
Retido do salério do empregaco.
Lei 5.326 de 16/09/1999 em virtude da

CPMF

FGTS l
Alintiata de 8% sohre a mensal

PIS
m&o&%m:mmr&o

1
9
1
d
{
{
|

|



Observacao: Os percentuais sao incidentes sobre a receita bruta mensal
para Empresas contribuintes do IPI terdo um acréscimo de 0,5% na aliquota.
Vencimento: pagamento até dia 10 do més seguinte. Os impostos e as
contribui¢des federais inclusos na aliquota do SIMPLES sé&o:

a) Imposto de Renda das Pessoas Juridicas -IRPJ

b) Contribuicéo para os Programas de Integracéo Social e de Formacao
do Patrimdnio do Servidor Publico -PIS/PASEP,

c¢) Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido -CSLL

d) Contribuicao para Financiamento da Seguridade Social- COFINS

e) Imposto sobre produto industrializados-IPI

f) Contribuigcbes para Seguridade Social, cargo da pessoa juridica de
que tratam o art. 22 da Lei n° 8.212, de 24 de julho de 1991, o art. 25 da Lei n°
8.870, de 15 de abril de 1994, e a Lei Complementar n° 84, de 18 de janeiro de
1996.

O objetivo aqui foi de informar algumas possibilidades de se constituir a

empresa e gquais as alternativas para o empreendedor. Antes de tomar a
deciséao final, o empreendedor deve procurar uma boa assessoria contabil e

juridica, e também recorrer ao Sebrae, que tem todas as informacdes
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necessarias para auxilid-lo na melhor forma de abertura da empresa, 0s passos
pormenorizados, todos os documentos exigidos, os tipos de empresa mais
adequados, os impostos e tributos incidentes em cada caso, a op¢ao ou Sao
pelo SIMPLES federal (ha também o SIMPLES estadual, como o SIMPLES
Paulista, por exemplo ), as datas mais importantes, as obrigacbes que néo
podem ser esquecidas etc.

Por serem tantos detalhes, o empreendedor normalmente precisa de
ajuda externa. A instituicdo do SIMPLES aponta para a desburocratizacdo que
se inicia no pais para facilitar trabalho das micro e pequenas empresas, mas
ainda ha muito por fazer. De fato, ndo seria exagero dizer que para fornecer
informacdes detalhadas sobre os problemas fiscais seria necessario um livro a

parte.

8.3 — Marcas e patentes

Infelizmente ndo é muito comum no Brasil o empreendedor iniciante (e
até mesmo 0s mais experientes) pensar na protecao de sua ideia, depositando
a patente de se invento e, ainda, registrando a marca de sua empresa ou
produto. No entanto, essa € uma forma juridica de se proteger e de ganhar
espaco no mercado. Caso seu produto ou servi¢co inovador sejam sucesso, 0
empreendedor ter4 assegurado legalmente o direito de colher os frutos de sua
invencao, sem maiores preocupacoes.

Nos Estados Unidos e na Europa € muito comum o depdésito de
patentes, algo considerado tarefa indispensavel para o empreendedor. Ha
casos de invencodes brasileiras patenteadas posteriormente por estrangeiros e
a chamada pirataria em software e em biodiversidade entre outras areas tem
se a muito discutida. No caso da biodiversidade a preocupacao € maior, pois
h4 a possibilidade de estrangeiros e até dos préoprios brasileiros se
aproveitarem de inventos nacionais néo patenteados e depositarem a patente
desses inventos no exterior, passando a ter todos os direitos sobre a invengéo.

Isso tem chamado a atencdo para a Floresta Amazbnica e outras
regides ricas em biodiversidade no pais. Portanto, apesar dos custos

envolvidos, o empreendedor deve entender que o depdsito de patente e o
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registro de marca sao investimentos e ndo de despesas, pois se refletirdo no
futuro fluxo de caixa da empresa.

No Brasil, a entidade responsavel por patentes e marcas € o Instituto
as Nacional da Propriedade Industrial (INPI), uma Autarquia Federal, da criada
em 1970, vinculada ao Ministério da Economia. "O INPI tem por finalidade
principal, segundo a Lei 9.279/96 (Lei da Propriedade Industrial), executar no
ambito nacional, as normas que regulam a propriedade industrial tendo em
vista a sua funcdo social, econdmica, juridica e técnica. E também sua
atribuicdo se pronunciar quanto a conveniéncia de assinatura, ratificagdo e
dendncia de convencgdes, tratados, convénios e acordos sobre propriedade
industrial." (Fonte:www.gov.br/inpi).

Além de concessao de marcas e patentes, o IPI € também responsavel
pela averbacdo dos contatos de transferéncia de tecnologia, pelo registro de
programas de computador, contratos de franquia empresarial, registro de
desenho industrial e de indicacfes geograficas. Aqui serdo discutidos apenas

0s assuntos referentes a marcas e patentes.

MARCA

No site do INPI, existe a seguinte definicdo para marca: "Segundo a lei
brasileira, € todo sinal distingue, visualmente perceptivel, que identifica e
distingue produtos e servicos de outros analogos, de procedéncia es diversa,
bem como certifica a conformidade dos mesmos com determinadas normas ou
especificacdes técnicas." Outras informacdes que o podem ser encontradas no
site do INPI tratam dos tipos, uso e apresentacdo da marca, como segue:

e Classificagcdo da marca quanto ao tipo:

Brasileira: aquela regularmente depositada no Brasil, por pessoa domiciliada
no pais.

Estrangeira:

a. Aquela regularmente depositada no Brasil, por pessoa nédo domiciliada no
Pais;

b. Aquela que, depositada regularmente em pais vinculado a um acordo ou
tratado do qual Brasil seja participe, ou em organizagéao internacional da qual o
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pais faca parte, e depositada no territério nacional no prazo estipulado no
respectivo acordo ou tratado, e cujo depdsito no pais contenha reivindicagcdo
de prioridade em relagédo a data do primeiro pedido.

e Classificagdo da marca quanto ao uso:

De produtos ou_ servicos: aquelas usadas para distingui-los de outros
idénticos, semelhantes ou afins, de origem diversa.

Coletivas: aquelas usadas para identificar produtos ou servi¢os provindos de
membros de uma determinada entidade.

De cerificacdo: aquelas que se destinam a atestar a conformidade de um
produto ou servico com determinadas normas ou especificacfes técnicas,
notadamente quanto a qualidade, material utilizado e metodologia empregada.

¢ Classificacdo da marca quanto a apresentacao:

Nominativa: € constituida por uma ou mais palavras no sentido amplo do
alfabeto romano compreendendo, também, os neologismos e as combinacdes
de letras e/ou algarismos romanos e ou arabicos.

Figurativa: € constituida por desenho, imagem, figura ou qualquer forma
estilizada de letra e ndmero, isoladamente, bem como por ideogramas de
linguas tais como japonés, chinés, hebraico etc. Nesta ultima hipbtese, a
protecédo legal recai sobre o ideograma em si, e ndo sobre a palavra ou termo
gue ele representa, ressalvada a hipétese de o requerente indicar no
requerimento a palavra ou o termo que o ideograma representa, desde que
compreensivel por uma parcela significativa do publico consumidor, caso em
que se interpretara como marca mista.

Mista: € constituida pela combinacdo de elementos nominativos e de
elementos figurativos, ou de elementos nominativos cuja grafia se apresente
de forma estilizada.

Tridimensional: é constituida pela forma plastica (entende-se por forma
plastica a configuracdo ou a conformacao fisica) de produto ou embalagem.
Essa forma deve ter capacidade distintiva em si mesma e estar dissociada de
gualquer efeito técnico.

As marcas tém um prazo e validade de dez anos, contados a partir da
ou da data de concesséo, podendo ser prorrogado por periodos iguais e
sucessivos. Maiores informagdes podem ser obtidas no site www.inpi.gov.br
gue é bastante completo e confirma a descri¢cdo do procedimento utilizado para

0 registro de uma marca.

PATENTE
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Segundo o INPI: "Patente é um titulo de propriedade temporaria sobre
uma invencédo ou modelo de utilidade, outorgado pelo Estado aos inventores
ou autores outras pessoas fisicas ou juridicas detentoras de direitos sobre a
criacdo. Em contrapartida, o inventor se obriga a revelar detalhadamente todo
0 conteudo técnico da matéria protegida pela patente”.

Durante o prazo de vigéncia da patente, o titular tem o direito de excluir
terceiros, sem sua prévia autorizacdo, de atos relativos a matéria protegida,
tais como fabricacdo, comercializagéo, importacédo, uso, venda etc.

O procedimento béasico para o pedido de patente envolve varias etapas,
e se inicia pelo depodsito de um pedido de patente no INPI e de sua tramitacdo
no o6rgao. Descricdo detalhada de todo o processo também pode ser encontra

ano site do INPI.

1. Busca prévia.
Apesar de ndo ser obrigatdria, é aconselhavel que a pessoa interessada

faca essa busca antes de efetuar o depdsito de um pedido de patente.

2. Depdsito e contetudo do pedido de patente.
O depésito do pedido de patente poder ser feito na sede do IPI no Rio
de Janeiro, nas Delegacias e nas Representacées Regionais ou nos outros

Estados, ou por meio de carta postal.

3. Sigilo do pedido

O pedido de patente fica mantido em sigilo até a sua publicagéo, que
ocorre depois de dezoito meses, contados da data do exame ou da prioridade
mais antiga, podendo ser antecipada a requerimento do depositante. Ao final
do prazo, o pedido tera sua publicacdo notificada na RPI (Revista da

Propriedade Industrial), de periodicidade semanal.

4. Exame do pedido.
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Para que o pedido seja estudado por um examinador de patentes, o
requerente deve apresentar uma solicitagdo de exame. Isso deve ser feito de
forma protocola a, dentro dos primeiros 36 meses do depdsito do pedido, ou o

mesmo sera arquivado.

5. Carta-patente.

Se o pedido for deferido pelo INPI, havera uma publicacdo na RPI, e
deve-se aguardar o prazo de sessenta (60) dias, contados a partir do
deferimento do pedido, para pagamento da retribuicdo, e respectiva
comprovacao, correspondente a expedi¢cdo da carta-patente.

6. Recurso/nulidade.

Pode-se recorrer das decisdes do INPI. Se a decisdo for pelo
indeferimento do pedido cabera a interposicdo de recurso no prazo de sessenta
(60) dias. E se a patente for concedida em desacordo com os dispositivos legais
da Lei 9.279/97, ela sera considerada nula. A patente também podera ser
anulada pelo INPI ou por qualquer pessoa com legitimo interesse, durante toda

a sua vigéncia, via acao judicial propria.

7-Resumo final

Ter a patente de um produto significa ter o direito de impedir terceiros
de produzir, usar, colocar a venda, vender ou importar, sem o0 seu
consentimento, (a) o produto objeto de patente ou (b) processo ou produto
obtido diretamente por processo patenteado. O titular da patente podera
conceder licenca de sua patente a terceiros, mediante remuneracdo ou nao.
Ha empresas especializadas em orientar muito bem o como fazer e proteger a
sua patente para evitar fraudes e prejuizos de todo o tipo como aconteceu com
as laminas dupla do aparelho de barbear bem como outros roubos de ideias.
Entdo, se tiver inventado um produto ou um processo, Vocé pode pedir a

patente no INPI.

91



Existem dois tipos de patente:

- Patente de Invencéo (PI): para novas tecnologias, sejam associadas
a produto ou a processo, como um novo motor de carro ou uma nova forma de

fabricar medicamentos;
- Patente de Modelo de Utilidade (MU): para novas formas em objetos
de uso pratico, como utensilios e ferramentas, que apresentem melhorias no

Seu uso ou na sua fabricagao.

Duvidas ver https://www.gov.br/inpi/pt-br/servicos/patentes/quia-basico

Posso patentear uma ideia????

Alguns empecilhos a mais para o empreendedorismo no Brasil:

Além dos desafios ja mencionados, ao abordar o empreendedorismo em
Nosso pais, é crucial destacar algumas questdes que também podem dificultar
0 processo para o microempreendedor. Um dos principais obstaculos é o
conjunto de leis trabalhistas, reconhecidas por sua natureza altamente
protetora, mas que, ao mesmo tempo, podem tornar o processo de contratacao
mais complexo e oneroso para as peguenas empresas.

Outrossim, a regulamentacdo ambiental também representa um desafio
significativo para os microempreendedores. Essas regulamentacdes nao
apenas impdem custos adicionais, mas também estabelecem requisitos
rigorosos de conformidade, especialmente para empresas atuantes em setores
sensiveis, como industria e agricultura.

Portanto, além de lidar com os desafios operacionais e de gestao
inerentes ao empreendedorismo, 0os microempreendedores também precisam
enfrentar essas barreiras regulatérias que podem afetar diretamente a

viabilidade e o crescimento de seus negdcios.
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9 - Recomendacdes Finais

Muitos empreendedores acreditam que o mais dificil em todo o processo
empreendedor é a obtencdo de capital inicial para o negdcio, o0 Seed Money.
Se for considerado apenas o processo inicial, antes do inicio das operacdes da
empresa, em alguns casos o empreendedor esta correto. Esta é de fato uma
gueixa de muitos empreendedores brasileiros: a restricdo ao crédito no pais.

Talvez isso faca os empreendedores se sentirem vitoriosos quando conseguem
o investimento ou o financiamento para o inicio do negdécio. Geralmente, para
iSso ocorrer, as fases da concepc¢ao da ideia (inovacao) e elaboragéo do plano
de negdcios foram concluidas com éxito.

Assim, o empreendedor sente-se um pouco mais relaxado e sem aquela
pressdo de antes da obtencdo do capital. No entanto, este € um mito que
precisa ser eliminado. A obtencdo do capital faz parte do processo
empreendedor e realmente € uma das fases mais dificeis.

Porém, o mais complicado esta por vir: construir uma empresa e
fazé-la crescer, cumprindo as metas do plano de negdcios, gerando
lucros, criando empregos, atendendo as necessidades dos clientes e
recompensando o investidor conforme previsto.

Esse talvez seja um grande problema para muitos empreendedores,
pois ndo estdo preparativos para essa tarefa mais operacional, de construir
uma empresa aos poucos, dia a dia. Muitos empreendedores sdo mais
visionarios que gerentes, mais estrategistas que dirigentes, e ndo conseguem
definir planos taticos, solucionar problemas especificos, ou seja, ndo sdo bons
gerentes.

O problema maior ocorre quando esses empreendedores, que criaram
a empresa do nada, ficam tdo apaixonados pelo negoécio que ndo conseguem
entender e avaliar suas limitagcdes como executivos. Acreditam que sempre
terdo a melhor solugdo para os problemas da empresa, ndo aceitando a
interferéncia de pessoas externas ao negocio nem a dos proprios funcionarios.

O bom empreendedor deve reconhecer suas limitacdes e saber montar
um time de gestdo que leva empresa em direcdo a sua visdo, envolvendo-se,

com o passar do tempo, mais com questbes estratégicas e menos com
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questbes operacionais. O inicio do negécio depende totalmente do
empreendedor e de suas atitudes dentro da empresa. Mas, a partir do momento
em que a empresa comega a andar com as "proprias pernas" e a crescer, 0

empreendedor deve profissionalizar cada vez mais a gestdo, contratando

especialistas para tocarem o neqgodcio, sem medo de perder sua autonomia ou

autoridade, dedicando-se a fazer o que 0 mais sabe ou 0 de que mais gosta:

inovar, criar e pensar estrategicamente.

No entanto, muitos empreendedores gostam do lado operacional do
negoécio, de estar a par do que ocorre no chao de fabrica, de conversar com
todos os funcionarios e de delegar a questdo estratégica para diretores e
consultores ternos. Isso ndo significa que a empresa néo tera sucesso e que
ele perdera o controle do que ocorre, mas o para empreendedor corre 0 risco
de ndo mais agregar valor a gestdo do negédcio, tornando-se uma pessoa
figurativa na empresa. Quando isso ocorre, o empreendedor deve pensar
sinceramente no momento de saida, em dedicar-se apenas a conselho
administrativo da empresa, retirando-se da gestdo. E um momento dificil para
muitos empreendedores, mas necessario. E preferivel sair do negécio,
mantendo-se apenas como sdcio e conselheiro, vendo a empresa crescer
ainda mais nas maos de profissionais capacitados, que deixar a empresa
morrer em suas maos, por orgulho e medo de perde o controle da
situacao.

O empreendedor deve entender suas limitacdes e aprender com seus
erros para nao voltar a conté-los em uma nova empreitada. Outra funcao
importante do empreendedor durante a fase de crescimento e maturacdo da
empresa é o gerenciamento dos conflitos e dos jogos de interesse, da luta pelo
poder e posicdes de comando dentro da empresa. Quando o empreendedor
deixa claro a seus subordinados que esta chegando o momento da saida da
sua posicdo a frente dos negocios, pode haver um clima de disputa e de
desconfianca dentro da empresa, o que nao € benéfico.

Nesses casos, € muito importante que o empreendedor defina
previamente seus sucessores que as regras que definirdo quais pessoas de
dentro ou de fora da empresa ficardo responsaveis pela gestdo do
empreendimento. O papel de lideranca do empreendedor € imprescindivel

durante esse processo, pois deve ficar claro que ele ainda € quem define o que
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deve ser feito, e todo os demais devem agir como um time, trabalhando em
equipe.

Foi visto no Capitulo 2 que os empreendedores sao apaixonados pelo
gue fazem e ficam ricos. Ficar rico é o sonho de muitos empresarios, mas nao
de todos os empreendedores, pois ganhar dinheiro é consequéncia de muito
esforco e dedicagcdo ao negdcio, o que pode levar anos, sem descanso.
Empreendedores de sucesso ficam ricos, mas antes precisam construir uma
empresa da qual se orgulham, a qual dedicam boa parte de suas vidas,
renunciando a altos ganhos, de lazer e de finais de semana. Quando a empresa
atinge a maturacao, se consolida no mercado, é adquirir por outra empresa ou
recebe um grande aporte de capital, por exemplo, O empreendedor pode
ganhar um bom dinheiro e colher os frutos com os quais um dia sonhou.

Nem sempre isso ocorre para todos os empreendedores, que mesmo
seguindo as regras do jogo, desenvolvendo um bom plano de negdcios e
captando o investimento inicial para o negdocio, ndo chegam ao sucesso. Muitos
empreendedores sO6 conseguem ser bem-sucedidos com o segundo ou 0O
terceiro negdcio que criaram, tendo histérias de fracasso para contar nos casos
anteriores.

Essas historias sdo extremamente Uteis quando sao utilizadas como
aprendizado, servindo de experiéncia para os desafios futuros. Esses
empreendedores sao verdadeiros vitoriosos, pois sempre estdo atras do
sucesso, mesmo expondo-se a derrotas sucessivas, quando ninguém mais
acreditava em seu potencial. No Brasil, € comum a pessoa comentarem o
insucesso dos empreendedores. Isso, porém, deve servir de estimulo ao
empreendedor para provar a si mesmo que € capaz de contornar mais um
problema é recomecar.

O mais dificil para muitos empreendedores é reconhecer quando o
negocio ndo tem mail chances de ser lucrativo, ou seja, quando o negdcio
precisa ser fechado. Reconhecer esse momento e nao desistir de tentar de
novo é uma virtude. E quando tudo comecar e o processo empreendedor se
repetir, 0 empreendedor estara mais preparado para as adversidades que
encontrara na jornada que se seguira.

Por mais que o empreendedor colha os frutos de um sucesso, ele ndo

se dara por satisfeito e sempre tentara novos empreendimentos, novas ideias
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e formas criativas de multiplicar seu patrimonio. Por isso esses homens e
mulheres que ousam e ndo se contentam com a mesmice, que se expde a
derrota e que buscam incessantemente o0 sucesso, Sao tao especiais para a
sociedade.

Ser empreendedor ndo é uma opc¢ao de vida, mas uma missao de
vida. O empreendedor ndo arrisca apenas o seu futuro, mas o de todos aqueles
gue estdo a sua volta, que trabalham para o sucesso e dependem de suas
atitudes e decisfes. Empreendedores sédo responsaveis pelo desenvolvimento
de uma empresa, de uma cidade, de uma regiao, enfim, pela construcao de
uma nacgdo. O papel social talvez seja o mais importante papel que o

empreendedor assume em toda a sua vida.

ANEXO - |
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1- O plano de Neg6cios — PN basico e bem resumido para uma

metalurgica

97



“Um negdcio bem planejado tera mais chances de sucesso do que sem

planejamentos, na mesma igualdade de condi¢cbes” Prof. José Dornelas

As matérias de que trata um plano de negocio ou projeto podem ser
agrupadas em capitulos, de acordo com um esquema comum valido em todos
0s casos, advertindo que a importancia dada a um ou outro ponto do esquema
geral variard segundo a natureza do projeto ou segundo as circunstancias
locais. Estes capitulos séo: a) Estudo do mercado; b) Engenharia do projeto;
b) Determinagcdo do tamanho e localizacéo; d) calculo dos investimentos; e)
orcamento das despesas e receitas anuais e organizacao dos dados para na
avaliacao; f) financiamento; g) organizacao e execucao.

A ordem em que foram enumeradas as matérias corresponde apenas a
uma sugestado quanto a apresentacdo e ndo guarda relacdo alguma com a
ordem em que se pode ou deve estudar o assunto. Em virtude de haver nessas
matérias uma grande interdependéncia, o estudo do projeto € tratado de fato
simultaneamente nas varias partes, chegando-se a apresentacéo das solucdes
finais mediante um sistema de aproximacgdes sucessivas. Comeca-se por
explicar superficialmente o conteido dos capitulos, mostrando, em seguida,
algumas das relacdes entre eles; as demais serdo indicadas ao se tratar

detalhadamente os problemas relativas a cada um.

a) Estudo do mercado.

Se destina ao estudo da demanda dos bens ou servi¢os a que se refere
o projeto. Na realidade, trata-se de determinar quanto se pode vender e a que
preco, especificando as caracteristicas do produto ou servico em pauta, e

abordando os problemas de comercializag&o e conexos.

b) Engenharia do projeto.
Compreendera uma descricao técnica do projeto e abordard questbes
relativas as pesquisas técnicas preliminares e aos problemas especiais de

engenharia que apresenta o projeto; a selecédo dos processos de elaboracéo;
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a especificacdo dos equipamentos e estruturas e a justificagdo do grau de
mecanizacao adotado; a quantidade e qualidade dos insumos necessarios; aos
problemas técnicos e diagramas de circulacdo relativos a montagem e
realizacdo do projeto; aos programas do trabalho e, em geral, aos planos,

esquemas e graficos que facilitem a exposicdo e melhorem a apresentacao.

c) Determinacédo do tamanho e localizagéo.
Trata da determinacao da capacidade de producao a ser instalada e da

localizacdo da nova unidade produtora advindas da engenharia do projeto.

d) Calculos dos Investimentos.
Destina-se ao calculo dos investimentos totais em moeda nacional e
estrangeira que o projeto exige, considerando o investimento em ativos fixos e

o capital de trabalho ou de giro.

e) Orcamento de custos e receitas e organizacao dos dados para a
avaliacao.

Se apresenta um célculo estimativo dos custos e receitas que
resultariam do funcionamento da empresa, incluindo-se, de maneira ordenada,
aqueles antecedentes que possam ser necessarios a avaliacdo do projeto:
efeitos sobre o balangco de pagamentos, orcamento e disponibilidade da méo-
de-obra, exame ou justificativa dos tipos de cambio empregados nos célculos,
e outros pontos cuja discussdo e analise antecedem a avaliacdo econdémica
propriamente dita. Examina-se, também, a incidéncia que terdo sobre o
orgcamento previsto as variagdes na porcentagem de capacidade instalada e
realmente aproveitada, no tipo de cambio, no preco de venda ou em outros

fatores significativos.

f) Financiamento.
Na realidade, trata-se aqui de especificar as fontes monetarias a que se
recorrera e como se pretende canalizar os recursos financeiros para tornar

realidade a iniciativa.
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g) Organizacao e execucao.

Explicar-se-a como se deve resolver os problemas relativos a
constituicdo legal da empresa e a organizacdo para a montagem e realizacao
do projeto. Alguns exemplos serédo suficientes para demonstrar as relagcbes
entre estas matérias. E 6bvio assinalar que o total da demanda a ser atendida
tera uma influéncia muito significativa - e as vezes determinante - na deciséo
sobre a capacidade da nova unidade produtora; porém a magnitude do
mercado dependera, entre outras coisas, da localizacdo da empresa,
resultando dai uma relacéo evidente entre tamanho, localizagdo e mercado.

Por outro lado, os precos de venda terdo as vezes grande influéncia
sobre o total da demanda, e como 0s precos estao quase sempre relacionados
com os custos de producéo, que por sua vez sao, em geral, funcdo da escala
de producado e da localizagcdo, obtém-se com isto uma nova relagdo entre o
respectivo mercado, tamanho, localizacdo e orcamento de despesa e receita
do projeto. Novas relacdes reciprocas aparecem, ao se levar em conta que as
alternativas técnicas de producéo (engenharia) dependerdo muitas vezes da
escala de producdo (tamanho), dos recursos financeiros disponiveis
(financiamento) ou do tipo de matérias-primas com que se conta (localizac&o).

Os problemas de financiamento podem, por sua vez, influir sobre as
decisdes relativas ao tamanho, vinculando-se assim novamente todos o0s
capitulos. Por conseguinte, ndo se pode decidir o tamanho do projeto sem
conhecer a total demanda, sem discutir os problemas de engenharia, sem
considerar a localizacdo ou sem ter uma estimativa sobre os investimentos
necessarios e os custos de producdo; porém, para elucidar cada um destes
pontos, é preciso conhecer previamente o tamanho do projeto, o que conduz a
um circulo vicioso que somente se pode romper mediante aproximacdes
sucessivas

Na pratica, ha sempre uma série de antecedentes que limitam o grau de
liberdade do estudo; mas, na realidade, a apresentacéo do problema conduz a
solugcéo por tentativas, adotando-se varias hipéteses iniciais, até alcancar a
melhor férmula possivel, desde o ponto de vista do critério de avaliacdo

escolhido para qualificar os projetos.
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2- Detalhando mais um PN:
A) Capa
B) Sumario
C) Descricdo da empresa

a) MERCADO

a) Produto ou servicos

b) Mercado e Competidores

c) Projecao de demanda

e) Influéncia da politica econémica
f) Andlise estratégica

g) Determinacéo do preco de venda

b) ENGENHARIA DO PROJETO
a) Selecdo e descricdo do processo de fabricacéo
b) Selecéo e especificacdo dos equipamentos
c) Determinacao do projeto ou locacdo do imével
d) Distribuicdo dos equipamentos no edificio
e) Programas de trabalho

c) TAMANHO E LOCALIZACAO
a) O tamanho e os demais aspectos do projeto
b) Tamanho e mercado
c) Distribuicdo geografica no mercado
d) Tamanho, Tecnica e Investimento
e) Localizacao e transporte
f) Disponibilidade e custos dos insumos
g) Outros fatores relacionados

d) INVESTIMENTO
a) Os ativos fixos
b) O capital de trabalho
c) Cronograma de investimento
d) Diviséo proporcional dos investimentos no projeto

e) ORCAMENTO DE CUSTOS E RECEITAS E ORGANIZACAO
DOS DADOS PARA AVALIACAO
a) Matérias primas e outros materiais
b) Energia e combustiveis
c) Mao de obra
d) Seguro, impostos e arrendamentos
e) As despesas de vendas
f) Imprevistos
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g) Depreciagéo e obsolescéncia

h) Juros

1) As receitas

j) Ponto de nivelamento

k) Custos unitarios

) Curva ABC (Gréfica de Pareto) ORGANIZACAO E EXECUCAO

f) FINANCIAMENTO
Fontes de recursos
a) Encomia pessoal, familia e amigos
b) Investidor
c) Fornecedores, parceiros estratégicos, clientes e funcionarios
d) Capital de risco
e) Programas do governo brasileiro

g) ORGANIZACAO E EXECUCAO
a) Incubadoras de empresas
b) Sebrae
¢) Universidades e instituto de pesquisa
d) Franchising
e) Criando a empresa
f) Tributo federal simples
g) Marcas e patentes
h) Engenharia e administracao

3-Pauta de reuniao

Local:

Data: / /
Inicio: hs
Término: hs

Assunto: Como elaborar uma reunido com o maximo de eficiéncia.

1) Por que efetuar uma reuniao

2) A importancia da pauta de reunido

3) A importancia do local e das acomodacgdes

4) O tempo reservado para a reuniao

5) Abertura

6) As regras claras com relacdo a conducao da reuniao
7) A funcéo do coordenador/secretéario

8) Objetividade
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9) A importancia da participacéo dos demais membros
10) O intervalo

11) A concluséao

12) Oregistro

13) Encerramento

ANEXO - I

Pelo presente instrumento particular, os assinados,

FULANO DE TAL, nacionalidade, estado civil, regime de bens do casamento,
profisséo, inscrita no CPF/MF sob o n.° e no RG sob o
n.° (SSP/SC), residente e domiciliado na Rua

e BELTRANO DE TAL, nacionalidade, estado civil, regime de bens do
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casamento, profisséo, inscrita no CPF/MF sob o n.° e no
RG sobon.° (SSP/SC), residente e domiciliado na

Rua resolvem de comum acordo constituir uma
SOCIEDADE LIMITADA, regulada pela Lei n.° 10.406/02, que se regera pelas
condic¢Bes e clausulas assim dispostas:

CLAUSULA |
DENOMINACAO

A sociedade tera a denominacdo DE TAL REPRESENTACAO LTDA. A
principal atividade do objeto social devera constar na denominagéo.

CLAUSULA I
SEDE SOCIAL

A sociedade tem sede na Rua , podendo manter
filiais, escritorios e representacdes em qualquer localidade do Pais ou
no exterior, por deliberagdo dos socios, na forma prevista pela clausula
VIl abaixo.

CLAUSULA 1l
OBJETO
A sociedade tem por objeto
CLAUSULA IV

CAPITAL SOCIAL

O capital social é de R$ 100.000,00 (cem mil reais), dividido em
100.000 (cem mil) quotas no valor nominal unitario de R$1,00 (um real),
totalmente integralizado pelos 6cios.
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Paréagrafo Primeiro: O referido capital social esta dividido entre os
socios na forma abaixo:

a) FULANO DE TAL possui 49.700 (quarenta e nove mil e setecentas)
quotas, totalizando R$ 49.700,00 (quarenta e nove mil e setecentos reais);

b) BELTRANO DE TAL possui 50.300 (cinquenta mil e trezentas)
quotas, totalizando R$ 50.300,00 (cinquenta mil e trezentos reais).

Paragrafo Segundo: A responsabilidade de cada socio é restrita a3
sua participacéo no capital social.

Paréagrafo Terceiro: As quotas séo indivisiveis em relacdo a
sociedade.

CLAUSULA VI
ADMINISTRACAO E REPRESENTACAO

A administragcéo e a representacao da sociedade serdo exercidas pelo(s)
sécio(s) BELTRANO DE TAL, respondendo pela administracéo e
representacao ativa e passiva, judicial e extrajudicial da sociedade.

Paragrafo Primeiro: Os poderes previstos no caput desta clausula sao os
amplos e gerais para a representacdo e administracdo da sociedade, bem
como para o uso da denominacao.

Paragrafo Segundo: O(s) sdcio(s) administrador(es) recebera(ao) uma
remuneracao mensal a titulo de pro-labore, cujo valor sera fixado por
deliberacéo dos socios na forma prevista na clausula VIl abaixo.

Paragrafo Terceiro: A sociedade podera nomear procurador para fins
determinados, desde que seu nome seja aprovado pela totalidade do capital
social. Paragrafo Quinto: O procurador nomeado podera ser destituido da
funcdo, sem direito a qualquer indenizagao, por deliberacdo de no minimo
dois tercos do capital social.

CLAUSULA VI
DAS PROIBICOES
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Salvo quando expressamente autorizado na forma prevista na clausula VIII
abaixo, sdo expressamente vedados, sendo nulos e inoperantes com relacao
a sociedade, os atos de qualquer sécio, procurador ou funcionario que a
envolverem em obrigacdes relativas a negocios ou operacdes estranhas ao
objeto social, tais como fiangas, avais, endossos ou quaisquer outras
garantias em favor de terceiros, obrigando-se também os socios, a titulo
pessoal, a ndo outorgar fiancas ou avais.

CLAUSULA VIII

DAS REUNIOES DE QUOTISTAS E SUAS DELIBERACOES
SOCIAIS

As deliberacbes dos sécios serdo tomadas em REUNIAO, que sera
convocada pelo socio administrador, com 10 (dez) dias de antecedéncia,
mediante a expedi¢do de cartas convocatorias, indicativas do local, data, hora
e a pauta de deliberacdes ou pelos sécios, nos termos da Lei n.° 10.406/02.

Paragrafo Primeiro: A reunido instala-se, em primeira chamada, com
titulares de trés quartos do capital social e com qualquer nimero, em segunda
chamada.

Paragrafo Segundo: Nas votacdes que tiverem lugar na reunido, cada
guota do capital social correspondera a um voto.

Paragrafo Terceiro: As delibera¢cdes sociais serdo tomadas por maioria
dos votos dos presentes. salvo se:

| - Relativas a designacao dos administradores, quando feita em ato
separado; remuneracao dos administradores; destituicdo de administradores e
pedido de concordata, que serdo tomadas pelos votos correspondentes a mais
da metade do capital social;

Il — Relativas a modificacdo no contrato social; incorporacdo, fusao e
dissolugédo da sociedade ou cessacdo do estado de liquidacdo, que serdo
tomadas pelos votos correspondentes, no minimo, trés quartos do capital
social;

Paradgrafo Quarto: Dos trabalhos e deliberagbes dos socios seré
lavrada em livro préprio, ata assinada pelos socios participantes da reunido, da

gual sera arquivada copia autenticada no Registro competente.

Paragrafo Quinto: A reunido pode ser dispensada quando todos o0s
socios decidirem, por escrito, sobre a matéria que dela seria objeto.
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CLAUSULA IX
CESSAO DE QUOTAS E ADMISSAO DE NOVOS SOCIOS

Toda a cessao ou transferéncia de quotas entre sOcios ou a terceiros
estranhos a sociedade fica expressamente condicionada a aprovacdo dos
sOcios representantes de no minimo 50 % (cinquenta por cento) do capital
social. Ocorrendo a hipotese, tera preferéncia para a aquisicdo de quotas o
s6cio que possuir o maior numero de quotas; ndo exercendo tal socio o seu
direito exclusivo de preferéncia, os demais socios, na proporcdo de quotas
possuidas e igualdade de condicbes, terdo direito de preferéncia para a
aquisicdo das quotas do sdcio retirante, cedente ou alienante.

CLAUSULA X
EXERCICIO SOCIAL

O exercicio social comecard em 01 de janeiro e terminara em 31 de
dezembro de cada ano. Ao fim de cada exercicio levantar-se-a o inventario do
ativo e do passivo e se procedera ao respectivo balanco, o qual sera
submetido a provacéo dos sécios. Os lucros que eventualmente apurados
terdo aplicacdo que os socios determinarem. A partilha dos lucros verificados
obedecera a proporcao das quotas dos sécios.

Paragrafo primeiro: As deliberacdes dos sécios de trata o caput desta
CLAUSULA serfo tomadas em reuni&o, em data fixada correspondente ao
ultimo dia util do més de marco de cada ano, na sede da Sociedade, na

primeira hora do inicio do expediente.

Paragrafo Segundo: Havendo impedimento para realizacéo da
reunido conforme mencionado no paragrafo anterior, sera convocada nova
reunido, com até oito dias de antecedéncia, mediante notificacdo dos sécios,

com local, data, hora e ordem do dia.

CLAUSULA XI
DA EXCLUSAO DE SOCIO
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O so6cio podera ser excluido por justa causa, assim determinada pela
maioria dos soécios, representativa de mais da metade do capital social.

CLAUSULA XII
DA LIQUIDACAO DAS QUOTAS

Os sbcios retirantes, excluidos, falidos e cénjuge supérstite, herdeiros
ou legatéarios de sécio falecido terdo seus haveres apurados com base em
balanco especialmente levantado, e liquidados em 12 (doze) parcelas mensais,
iguais e sucessivas, vencendo a primeira em 90 (noventa) dias da data da

resolugéo.

CLAUSULA XIII
LIQUIDACAO

Em caso de liquidacdo da sociedade serd liquidante o s6cio escolhido
por deliberacdo, conforme clausula VIII acima. Nesta hipotese, os haveres da
sociedade serdo lucros eventualmente apurados terdo a aplicacdo que 0s
sécios determinarem. A partilha dos lucros verificados obedecera a proporgéo

das quotas dos socios.

Paragrafo Primeiro: As deliberacfes dos socios de que trata o caput
desta CLAUSULA serdo tomadas em reunido, em data fixada correspondente
ao Ultimo dia util do més de marco de cada ano, na sede da Sociedade, na
primeira hora do inicio do expediente.

Paragrafo Segundo: Havendo impedimento para realizacdo da reuniao
conforme mencionado no paragrafo anterior, serd convocada nova reuniao,
com até oito dias de antecedéncia, mediante notificacdo dos socios, com local,

data, hora e ordem do dia.

CLAUSULA XIV
DESIMPEDIMENTO

Os administradores declaram, sob as penas de lei, que ndo estao

impedidos de exercer administragdo da sociedade, por lei especial ou virtude
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de condenacéo criminal a pena que vede, ainda que temporariamente, o
acesso a cargos publicos; ou por crime falimentar, de prevaricagéo, peita ou
suborno, concussédo, peculato, contra economia popular, contra o sistema
financeiro nacional, contra as normas de defesa da concorréncia, contra as

relacdes de consumo, a fé publica ou a propriedade.

CLAUSULA XV
FORO

Para todas as questdes oriundas deste contrato, fica eleito o foro da
comarca da capital, com renuncia de qualquer outro, por mais privilegiado que
seja.

E, por estarem assim juntos e contratados, assinam o0 presente
instrumento particular de contrato social, que é também subscrito pela segunda
vez duas testemunhas abaixo, para os fins de direito, sendo lavrado em duas

vias de iguais teor e para um so efeito, as quais serdo levadas a de registro.

Florianopolis, 12 de janeiro 2003.
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ANEXO -l

DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO

Receita bruta de vendas 3,669.503,55
() Dedugdes da receita bruta 464.396,27
(=) Receita liquida 3205.107,28
(-) Custo das mercadorias vendidas 2.294316,17)
(=) Lucro bruto 910.791,11]
() Despesas operacionais
Administrativas 241.739,80]
Vendas 99.117,19
Tributérias 28.773,25|
Encargos financeiros liquidos 48.821,07
+) Qutras receitas operacionais 87,92
=) Lucro operacional 492.427,72
(-) Provisdo para contribuicdo social 44.445,75,
-) Provisio para imposto de renda 99.460.43.
(=) Lucro liquido do exercicio 348.521,54)

DEMONSTRACAO DOS LUCROS OU PREJUIZOS ACUMULADOS

Saldo anterior de lucros acumulados 1.380.609,74
(+) Lugro liquido do exercicio 348.521,54
(=) Saldo de lucros acumulados 1.729.131,28
Reconhecemos 4 exatiddo das demonstragoes acima.
Floriandpolis, ... oy
Contador responsavel

Diretor

CRC %
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ANEXO 111

NOME DA EMPRESA
ENEE Lol W
BALANCO PATRIMONIAL EM ....... s P e
ATIVO PASSIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
DISPONIVEL Obrigacdes fiscais 40.688,57
Caixa 5.838,32 | Outras obrigagdes 4.809,79
Depésitos bancirios 101,479,12 | TOTAL DO PASSIVO CIRC. 45.498,36
Aplicagdes de lig. Imediata 354.832,92
TOTAL DO DISPONIVEL 462.150,36
CREDITOS EXIGIVEL A L. PRAZO
Aplicacdes a receber 444,105,36 | Credito de sécios 566.865,00
Impostos a recuperar 115.290,82
Adiantamentos diversos 2.600,00 | PATRIMONIO LIQUIDO
Outros créditos 515,55 | Capital realizado 360.000,00
TOTAL DOS CREDITOS 565.511,73 | Reservas de capital 99.506,32
INVEST. TEMPORARIOS Lucros ou prejuizos acumul, | 1.729.131,28
Aplicacdes financeiras 899.061,46 | TOTAL DO P. LIQUIDO 2.188.637,60
ESTOQUES
Mercadorias 834.703,93 | COMPENSADO
TOTAL DO ATIVO CIRC. 2.261.427,48 | Consig.Merc.c/ propria 2.334,65
REALIZ. A LONGO PRAZO
Depdsitos caucionados 19.627,08
IMOBILIZADO
Bens em operagio 22.079,44
Depreciagdo acumulada(-) (3.732,82)
Correcdo complementar 519745
Deprec. Complementar [PC (-) (3.597.67)
TOTAL DO PERMANENTE 19.946,40
COMPENSADO
Merc. em poder de terceiros 2.334.65
TOTAL DO ATIVO 2.803.335,61 | TOTAL DO PASSIVO 2.803.335,61

Reconhecemos a exatiddo do presente balango, que soma RS 2.803.333,61 (dois

milhdes, oitocentos e trés

Floriandpolis, ... e

Diretor

mil, trezentos ¢ trinta e cinco reais ¢ sessenta ¢ um centavos),

Contador responsavel

CRCn®

NOME DA EMPRESA



Algumas Noticiais atuais do empreendedorismo no
Brasil:

Nessa segunda-feira dia 28/04/2024, de acordo com a revista EXAME,
o0 atual governo assinou um programa de crédito no qual ir4 financiar o
desenvolvimento de MEI no Brasil, essa iniciativa & para pessoas que recebem
bolsa familia. Tal iniciativa contribuira para que pequenos empreendedores
com dividas consigam desenvolver, como também para auxiliar 0s novos
microempreendedores a darem 0s primeiros passos, mas tem que demostrar
fragilidade social.

EXAME. Lula assina nesta segunda MP que libera crédito para quem
recebe Bolsa Familia e quer se tornar MEIL Disponivel em:
<https://lexame.com/economia/lula-assina-nesta-segunda-mp-que-libera-
credito-para-quem-recebe-bolsa-familia-e-quer-se-tornar-mei/>. Acesso em:
05 maio 2024.

Empreendedoras que alcancaram sucesso ao venderem seus negocios
para grandes empresas compartilham valiosas dicas, conforme reportado pela
revista EXAME. Luanna Toniolo, CEO da TROC, Manuela Bordasch, CEO da
Steal the Look e Push, e Patricia Lima, CEO da Simple Organic, destacam
insights que foram fundamentais em suas jornadas de transi¢cao de carreira.

Atualmente, observa-se uma crescente tendéncia de mudanca de
carreira, juntamente com um aumento significativo no nimero de mulheres que
ingressam no mundo do empreendedorismo. Segundo dados do SEBRAE, em
2022, o Brasil contava com 10 milhdes de mulheres empreendendo.

Essas empreendedoras de sucesso oferecem perspectivas valiosas
para aqueles que desejam seguir um caminho similar. Seus relatos destacam
a importancia de estratégias como networking eficaz, desenvolvimento de
habilidades de lideranca e capacidade de adaptacdo as mudancas do mercado.
Além disso, ressaltam a importancia de buscar mentoria e apoio em momentos
desafiadores, assim como manter uma mentalidade empreendedora resiliente.

O testemunho dessas mulheres ndo apenas inspira aspirantes a
empreendedoras, mas também evidencia o potencial transformador das

mulheres no cendario empresarial brasileiro.
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EXAME. Como elas conseguiram vender suas empresas para Arezzo,
Hypera e Magalu? Disponivel em: https://exame.com/carreira/como-elas-

consequiram-vender-suas-empresas-para-arezzo-hypera-e-magalu/. Acesso
em: 05 maio 2024.

"Em 2023, o Brasil somou 90 milhées de empreendedores ou candidatos
a empreendedores no pais, de acordo com a nova edi¢do da pesquisa Monitor
Global de Empreendedorismo (Global Entrepreneurship Monitor — GEM) 2023,
realizada pelo Sebrae em parceria com a Associacao Nacional de Estudos em
Empreendedorismo e Gestao de Pequenas Empresas (Anegepe)" (EXAME, 13
de abril de 2024).

EXAME. Brasil, um pais de 90 milh6es de empreendedores. Disponivel

em:https://exame.com/neqocios/brasil-um-pais-de-90-milhoes-de

empreendedores/. Acesso em: 05 de maio de 2024.

No cenario atual, o Brasil conquista a lideranga no ranking global do
empreendedorismo, superando nag¢Bes como China e Estados Unidos.
Entretanto, essa posicao de destaque nem sempre se traduz em sucesso. Em
2023, segundo informagdes do portal CNN, mais de 2 milhGes de empresas
encerraram suas atividades no pais. Essa estatistica é ainda mais preocupante
ao ser comparada com o ano anterior, revelando um aumento de 25% na taxa
de mortalidade das microempresas.

Esses dados ressaltam os desafios enfrentados pelos empreendedores
brasileiros e a fragilidade do ambiente empresarial. Nesse contexto, a
campanha aproveita a celebracdo do Dia do Trabalho para destacar a
relevancia do empreendedorismo para a sociedade e os impactos diretos no
desenvolvimento econémico do pais.

Embora o Brasil seja reconhecido por seu potencial empreendedor, é
fundamental reconhecer os obstaculos enfrentados pelos empreendedores e
buscar solu¢des para promover um ambiente mais propicio ao crescimento e a
sustentabilidade dos negocios.

CNN BRASIL. Campanha alerta para numero de faléncias e incentiva
empreendedorismo no Brasil. Disponivel em:

https://www.cnnbrasil.com.br/economia/macroeconomia/campanha-alerta-

para-numero-de-falencias-e-incentiva-empreendedorismo-no-brasil/. Acesso
em: 05 de maio de 2024.
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De acordo com um estudo realizado pelo Sebrae, com base em dados
da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (Pnad) do terceiro trimestre
de 2023, "52% dos proprietarios de negocios no Brasil sdo negros”. O
levantamento revela que, dos 29,3 milhdes de proprietarios de pequenas
empresas no pais, formalizados ou ndo, "cerca de 15,2 milhdes se
autodeclaram pretos e pardos”, enquanto "13,7 milhdes (46,8%) séo brancos e
418 mil (1,4%) pertencem a outras racas, como amarela e indigena" (CNN
BRASIL, 20 de novembro de 2023).

CNN BRASIL. Negros sdo 52% dos empreendedores brasileiros, diz
Sebrae. Disponivel em: https://www.cnnbrasil.com.br/economia/negros-sao-

52-dos-empreendedores-brasileiros-diz-sebrae/. Acesso em: 05 de maio de
2024.

Mantras do empreendedorismo:

Aqui vai muitos mantras advindos da experiencia de mais de 30 anos
como pequeno empresario deste professor que vos fala e outros mantras
pesquisados nos livros aqui referenciados.

1. Jamais misturar dinheiro do CNPJ com individual/sécios: por uma série de
motivos ndo € adequado tal fator, no caso de uma grande empresa tera
problema legais na prestacao de conta, e no caso do pequeno empreendedor
pode prejudicar a continuidade do negdcio porque a confianca mutua entra em
tensionamento.

2. Seu CNPJ é apartidario: Nao sabemos que tipo de cliente vamos atender em
Nosso negocio entdo é necessario manter a imparcialidade “estampada’.

3. Jamais ter acepcdo de género/cor/religido/posi¢cdo sociall.... Um dos
principais motivos que se pode pensar € no qual o empreendedor pode perder
um funcionario com um bom potencial, sem pensar no respaldo social que a
empresa pode ter.

4. Nada de salinha para secretaria: Principalmente no comec¢o do negdcio, no
gual ndo possui muito verba e ndo pode se dar ao luxo de gasto desnecessario.
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5. Administracdo americana: O empreendedor/lider tem que saber quando
pressionar a equipe, e quando é necessario dar um momento de descontracéo
para o coletivo.

6. Elogiar antes de criticar: Pessoa ouvem melhor quem eles se sentem mais
préximos do que desconhecidos, mas também além de pensar em fazer uma
criticar apenas, de solucées de como melhorar e ajude o funcionario a atingir
essa melhoria com perguntas simples, o que o funcionario precisa? Como e o
gue melhorar? Ser4 que o ambiente precise de adequacdes?... As vezes 0
problema de um é o problema da equipe.

7. Pedir desculpa sempre: cabe ao lider quando ocorrer o0 erro ser o primeiro
se desculpar, mas nao adianta ver que errou e ndo se adequar e melhorar.
Portanto, aprender e evitar cometer 0os mesmos erros cabendo esse
pensamento para todos dentro de um negocio/empresa.

8. Mais transpiragao do que inspiracdo: Um empreendedor principalmente no
comeco deve correr mais atras do mercado “transpirar”, tendo pouco tempo
parado para “inspirar”.

9. O poder néo corrompe, mas mostra: Com o desenvolvimento da empresa, e
consequentemente com 0 sucesso empresarial poderemos ver qual é
verdadeiro carater do empreendedor/socios.

10. Se aparecer um bom funcionario, principalmente para o pequeno
empreendedor, transforme-o em sécio.

11. Para todo tipo de empresa, sempre busque o funcionario bem qualificado e
proativo.

12. A prestacdo de contas mensalmente é importante: Para criar lacos de
confianga com o mercado/clientes, como também para demostrar a
prosperidade da empresa para os funcionarios e sécios.

13. A relacao entre chefe e funcionario é dificil: Pelo motivo que os dois sempre
terdo razao, claro que no caso em um choque de ideais essa relacéo vai pender

mais para o chefe.

14. Ser proativo no dia a dia: Sempre estar em busca de oportunidades de
novos mercados, ou em busca de novos clientes, novos produtos...

15. Se vocé é patrao seus empregados ndo sdo amigos, 0 que VOCEés tém é um
contrato para ganhar a vida e crescer em todos o0s sentidos.
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16. Deve ser aprender com o erro: Sim, pois para nao perde a confianca da
equipe, 0 no caso de uma empresa nao perde a confianca do mercado, e obvio
assumir o erro, resolver ja radicalmente para retornar e sempre pedir
desculpas.

17. Algo comprado em grande quantidade sempre dividir pela unidade.

18. Jamais demitir alguém por zap ou Email é desumano...: Sempre fazer isso
principalmente, e comentar os motivos da sua saida e apoOs dizer que
futuramente com empresa em condicdes melhores ter chance do retorno,
possibilidade de gerar uma carta de recomendacgéo...

19. Nem sempre teremos as melhores condi¢cdes melhores para empreender,
portanto, € bom sempre fazer o melhor com o que temos até ter condicbes
melhores.

20. Preferéncia em atender os clientes dificeis: Sao os que vdo melhor ajudar
a crescermos no embate emocional e técnico, como também sdo eles que vao
contribuir para o crescimento da empresa e desenvolvimento da equipe.

21. Na urgéncia ligar e depois passar um zap ou vice-versa. Importante sdo as
duas acoes.

22. Filas em empresas de prestacao de servi¢co o que significa? Mercado com
demanda, é necessario ou melhorar o atendimento para sumir com essa fila,
ou abrir mais lojas para desaparecer com esse problema, caso ao contrario
Novo concorrentes 0 esperam.

23. Ligar para os clientes sobre como foi 0 atendimento: Ligar para os clientes
para obter feedback sobre o atendimento demonstra um compromisso genuino
com a satisfacdo do cliente e um desejo de melhorar continuamente. Essa
pratica mostra que a empresa valoriza a opinido dos clientes e esta disposta a
ouvir suas experiéncias para identificar areas de melhoria.

24) Ja dizia o poeta Renato Russo do conjunto Legido Urbano que “Disciplina,
é liberdade, Compaixéo é fortaleza, ter Bondade é ter coragem......

25) Uma pessoa inteligente contrata em locais chaves pessoas mais
inteligentes e competentes que ela.

26) Sempre que puder pagar bem advogados e contadores especialistas em

tributacdo. Nao conhecer leis (incentivos e isenc¢des fiscais) € dispendioso.
Conhecimento € poder Forever.
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27) A parte mais dificil de conduzir uma empresa é a gestdo de pessoas

28) Sindicato protege e luta por melhores condi¢des de trabalho e salarios
principalmente para pessoas que possuem Uunica habilidade ou séo
especialistas numa area como por exemplo os professores. L4 nos States sao
sindicatos poderosos. E coisa inteligente a se fazer.

29) Ter dominio de varias habilidades=apreender e a dominar nossa renda se
multiplica. Chance maior para melhorar nossos ativos ou como dizia o profeta
“ter varios cachorros-quentes” sempre tem mais a somar que diminuir Money
final do més.

30) Nunca seja arrogante. SO tem a perder. Pessoas arrogantes raramente
leem ou escutam os especialistas. Por que o fariam? Elas sdo o centro do

universo. E em geral tem acepc¢édo de pessoas e votam na extrema direita
fascista.
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