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Palavras do autor

Ola estudante, seja bem-vindo ao estudo da disciplina Empreendedorismo.

Vocé sabe o que significa o termo “empreendedorismo” e sua importancia
para a sociedade? Vocé tem nocdo de como o empreendedorismo pode alterar a
dinamica de vida de um empreendedor € a economia de uma regido? Vocé tem
ideia de como iniciar e administrar um Novo negocio?

Com o estudo desta disciplina, vocé podera responder estas e outras questdes
com seguranca e aplicar seu aprendizado no dia a dia, seja como empreendedor
— Criando O seu proprio Negocio —, seja como intraempreendedor — com iniciativas
inovadoras de sucesso ligadas ao seu trabalho em qualquer organizacao.

Lembre-se de que estudar, de uma maneira geral, exige dedicacao e realizacao
das atividades de ensino propostas e, ainda, um espirito de superacao para superar
as dificuldades. Para ajudar-lhe, este livro foi dividido em quatro unidades, descritas
a sequir.

A Unidade 1 levara vocé ao contato com as principais definicbes e origens
dos fundamentos sobre o empreendedorismo social e corporativo, no contexto
nacional e mundial, explorando a producdo teodrica de renomados profissionais
especialistas na arte de empreender e esclarecendo as diferencas existentes
entre empreendedorismo e intraempreendedorismo. Vocé tambéem estara diante
da possibilidade de conhecer e praticar os comportamentos empreendedores,
identificando suas caracteristicas em relacao aos aspectos de planejamento,
realizacdo e poder.

Na Unidade 2, vocé tera contato com relevantes fontes de obtencdo de ideias
de negocios, gerando habilidade para reconhecer e avaliar oportunidades de
negocios. Na sequéncia, vocé conhecera a construcao do modelo de negocios,
considerando a estratégia futura da empresa e a definicdo do mercado de atuacao
e da identificacao dos competidores. Encerrando a unidade, vocé vera a estrutura
de um plano de negdcios e seus conceitos iniciais.

Os aspectos mais detalhados em relacdo a elaboracao de um plano de negocios
serao tratados na Unidade 3, momento em vocé podera obter conhecimento sobre
O processo empreendedor e a importancia do planejamento para o sucesso de
gualquer empreendimento, com a oportunidade de simular um plano de negocios
ou, quem sabe, tornar sua ideia realidade. Para tanto, serdo dadas orientacdes para
a previsao da estrutura e dos principais processos de negocio da empresa, incluindo



a definicdo das estratégias de marketing, a analise da viabilidade financeira, assim
como a indicacdo para obter recursos para © negocio.

Finalmente, na Unidade 4, vocé observara como a gestao e o monitoramento de
um empreendimento podem ser realizados de forma efetiva, com as possibilidades
de assessoria a gestdo e as questdes juridicas disponiveis por entidades de classe.
Vocé aprendera, ainda, a elaborar estratégias de vendas e ficar conectado as novas
tendéncias do empreendedorismo, como o conceito de startup.

Agora € com vocé!l A partir deste estudo, vocé impulsionara o sucesso na sua
carreira e podera transformar sua trajetoria em uma experiéncia enriquecedora e
prazerosa.



Unidade 1

PANORAMA DO
EMPREENDEDORISMO

Convite ao estudo

Prezado estudante, chegou o momento de iniciar seus estudos. Entao
respire fundo, concentre-se e tenha prazer em aprender.

Vocé tera a oportunidade de conhecer os fundamentos, 0s processos
e as tendéncias do empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca
da gestao de negocios.

Esta unidade tem como objetivo proporcionar uma oportunidade
para que vocé domine os termos ligados ao estudo do
empreendedorismo, tendo consciéncia sobre a possibilidade de praticar
o intraempreendedorismo em seu ambiente de trabalho. Além disso,
deseja fornecer base para que vocé possa transformar o seu sonho em
um negocio, com exemplos que estimulardo a sua motivacao.

Para tanto, vamos verificar uma situagcao que pode contextualizar e
relacionar-se ao cotidiano, incorporando e interpretando o papel a que
ela propde-se, servindo de palco para o desenvolvimento de atividades
em todas as secdes da unidade:

Pedro e Paula estdo na primeira semana de aula de um curso superior
€ acabaram de se conhecer na cantina da faculdade. Pedro tem muita
vontade de se formar e criar uma empresa que atue no segmento da sua
formacao. Ja Paula pretende conseguir um bom estagio e sequir carreira
como funcionaria em uma grande empresa.

Passado o primeiro semestre, a discussao entre eles s6 aumentou,
cada um defendendo o seu ponto de vista entre se transformar em um
empreendedor ou ser um empregado de carteira assinada. Como esse
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€ um dilema que persegue grande parcela de estudantes, Pedro e Paula
resolveram sugerir um debate em sala de aula, envolvendo os demais
estudantes do curso. Na proposta de ambos, cada um prepararia uma
apresentacdo defendendo o seu ponto de vista e, entdo, submeteria a
apresentacao aos colegas, que deveriam apresentar 0s seus argumentos
contra ou a favor de um ou de outro.

Quando eles comecgaram a estruturar as apresentacdes, perceberam
que existem varias questdes a ser respondidas, como: O que ¢
empreendedorismo? SO € possivel ser empreendedor por conta propria?
Ndo é possivel empreender como funcionario de uma empresa? O que
€ verdade e o0 que € mentira em relacao ao empreendedorismo? Por que
empreender? Qual € a situacao do empreendedorismo no Brasil? Existe
um momento certo para empreender? Como planejar a criacao de um
empreendimento? Um projeto profissional pode ser considerado como
um empreendimento?

Para responder tais questionamentos, a Unidade 1 foi pensada com a
intencao de promover seu contato com as principais definicdes e origens
dos fundamentos sobre empreendedorismo, explorando a produgao
tedrica de renomados profissionais na arte de empreender, esclarecendo
as diferencas existentes entre os termos ‘empreendedorismo” e
‘intraempreendedorismao”’, fazendo uma comparacao conceitual e tedrica
entre esses conceitos e reservando espaco para tratar de dois tipos
distintos de empreendedorismo, © social € o corporativo, no contexto
nacional e mundial. Também serdo apresentados os comportamentos
empreendedores com as suas respectivas caracteristicas no ambito de
planejamento, de realizacdo e de poder.

Vamos nos aprofundar nesta unidade de ensino?

Panorama do empreendedorismo



Secao ll

Evolucao do empreendedorismo

Dialogo aberto

Vamos retomar a situacao apresentada e descrita na contextualizacdo da
unidade. Pedro e Paula estdo procurando defender cada um os seus pontos de
vista sobre ser empreendedor ou trabalhar como funcionario em uma empresa e
desenvolver a carreira nela. Para tanto, os dois propuseram um debate em sala de
aula, com a participacao dos demais colegas. Mas por onde eles devem comecar a
levantar as informacdes iniciais para o debate? Quem tem razdo nessa discussao?
Quais sao os principais pontos que deverao ser considerados para levantar
argumentos contra ou a favor e quebrar as potenciais resisténcias?

A leitura desta secdo o ajudara a conseguir as respostas para essas questoes
e auxiliara Pedro e Paula em seu debate, fornecendo conhecimentos sobre os
conceitos de empreendedorismo, destacando a sua origem e evolugao e tracando
um contexto nacional e mundial. Portanto, ao final do seu estudo, espera-se
que vocé possa descrever os termos ‘empreendedorismo’, "‘empreendedor’ e
‘empreender”’, levantando argumentos pro e contra a atividade empreendedora
e entendendo os motivos que levaram ao desenvolvimento e expansdo do
empreendedorismo. Também se espera que vOCé consiga reconhecer a posicao
do Brasil no contexto mundial em relacdo ao empreendedorismo, identificando as
razdes que levaram ao crescimento da porcentagem de empreendedores formais
Nno pais.

Vocé deve estar curioso para saber qual o significado e a origem da palavra
‘empreendedorismo’, afinal, ja deve ter lido ou escutado essa palavra algumas
vezes ao longo da sua vida. Desta forma, € importante que seja realizada a leitura
do texto "Nao pode faltar’, a seguir, para que vocé possa compreender este
importante conceito.

Vale destacar que os precursores do estudo sobre o empreendedorismo
foram: Richard Cantillon, Jean-Baptiste Say, Joseph A. Schumpeter e Louis
Jacques Filion. No Brasil, € importante frisar os trabalhos de Fernando Dolabela e
Jose Dornelas, dois profissionais que se dedicam e se esforcam para promover o
empreendedorismo no pais.

Panorama do empreendedorismo
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Nao pode faltar

Como foi dito anteriormente, Joseph A. Schumpeter foi um dos precursores
dos estudos sobre empreendedorismo. Ele escreveu, em 1942, um livro
chamado Capitalismo, Socialismo e Democracia, no qual destacou a funcao
dos empreendedores na formacao da riqueza das nacdes. Esse autor utilizou
o termo destruicdo criativa como mola propulsora para a criagao de novos
produtos, meios de producao mais eficientes e empresas mais eficazes em seus
mercados, impulsionando sobremaneira o capitalismo e a competitividade. Para
ficar mais claro, vamos expor um exemplo do processo de destruicdo criativa, mais
especificamente aquela que foi executada quando um inventor criou © mecanismo
para controlar a injecdo de combustivel em um motor de combustao de maneira
eletronica (injecao eletrdnica), equipando, hoje, todos os carros e decretando a
morte do antigo sistema de injecao por meio dos carburadores, tornando, assim,
0s automoveis mais eficientes (econdmicos) e contribuindo para a preservacao
do meio ambiente. Outros exemplos da destruicdo criativa sao: computadores
substituindo as maquinas de escrever, a locomotiva elétrica substituindo a movida a
vapor e, tambem, os celulares substituindo os telefones publicos e transformando-
0S em pegas de museu.

Mas como esta a situacao do empreendedorismo no mundo? O Brasil € um pais
de empreendedores? Vamos entdo fazer um exercicio que ajudara a responder as
questdes levantadas. A seguir, ordene os nove paises listados em ordem alfabética
de acordo com a sua percepcao de qual seria o pais mais empreendedor e qual
seria © menos empreendedor. Utilize a tabela a seguir para auxilia-lo.

Africa do Sul, Brasil, China, Estados Unidos, Franca, India, Jap&o, Reino Unido
e Russia.

Vamaos ver se a sua percepcao esta correta?

Deacordocomaversao maisrecente (2015) da pesquisa Global Entrepreneurship
Monitor (GEM), em cada dez brasileiros com idade entre 18 a 64 anos, trés sao
empreendedores ou estdo planejando edificar o seu proprio negocio. Isto mesmo,
o Brasil esta na frente neste ranking mundial com 34,5%, sequido pela China, com
taxa de 26,7%. O ranking continua com Estados Unidos em terceiro, com 20%,
Reino Unido com 17%, Japdo com 10,5%, India com 10,2%, Africa do Sul com 9,6%,
Russia com 8,6% e Franca com 8,1%.

Panorama do empreendedorismo



Vale lembrar. a porcentagem de 26,7% de empreendedores na China
representa quase dez vezes mais empreendedores, em numeros absolutos, do
gue no Brasil. No entanto, ndo podemos deixar de admitir que a porcentagem de
empreendedores no Brasil € relevante em relagao aos outros paises da lista.

Na pesquisa anterior, realizada em 2004, o Brasil tinha apenas 24% de
empreendedores. Entdo, por que sera que em praticamente dez anos esse numero
cresceu tanto assim? Pois bem, se olharmos para a evolucao da legislagdo brasileira,
verificaremos que houve um elevado indice de formalizagao de empresas que
trabalhavam de forma clandestina, isto porque ocorreu a modernizacao da Lei Geral
das Microempresas, criando a figura do empreendedor individual e facilitando a vida
do micro e pequeno empresario (este assunto sera abordado mais adiante neste livro).

Antes dos anos 1990, no Brasil, era inconcebivel um estudante abandonar a
chance de um bom emprego em uma grande empresa para empreender. Esta
pratica era também combatida e desestimulada por parentes e professores,
principalmente se houvesse a possibilidade promissora de carreira ou se fosse um
emprego que desse status e estabilidade, como os oferecidos pelo primeiro setor
(setor publico).

No entanto, € necessario considerar que, apesar de o papel do empreendedor
sempre ter sido primordial para qualquer economia, em qualquer época do mundo
moderno, o ensino de empreendedorismo esta mais intenso do que nunca.
Mas qual é a diferenca em relacdo ao passado? Vocé consegue descobrir o que
acontece agora que nao acontecia antes? O que mudou?

O mundo avanca cada vez mais na tecnologia e isso gera sofisticacao e
muitas oportunidades, em velocidade e quantidade inimaginaveis. Portanto, so
com empreendedores devidamente formados € que estas oportunidades serao
aproveitadas.

Mas, afinal de contas, quem ¢é o empreendedor? O que significa ser
empreendedor?

De acordo com Juliano (2011, p. 2), o empreendedor € aquele que resolve
assumir o risco de iniciar uma organizagao, € o individuo que imagina, desenvolve
e realiza o que imaginou. Empreendedores sao aquelas pessoas diferenciadas,
dotadas de motivacao unica e apaixonadas pelo que fazem, com o forte desejo de
deixar a sua marca e serem reconhecidas.

Ndo existe uma definicdo exata para o fendmeno do empreendedorismo, o que
comumente se encontra € que ele € o resultado advindo da acao de empreender.
Mas, afinal, o que significa empreender?

A palavra "empreender’ vem do latim e, de maneira geral, significa tomar a

Panorama do empreendedorismo
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decisao de realizar uma tarefa dificil e laboriosa ou, ainda, colocar um plano em

exXecucao.

O

Exemplificando
Empreendendo na pratica

Pereira tem o sonho de ser um estudante do curso superior de Design
de Interiores, poréem ele esta com dificuldades de gerar renda suficiente
para pagar as mensalidades. Ele adora plantas e cuida sozinho do
jardim da sua casa que, alias, € uma referéncia na vizinhanca. Percebeu
que o Pereira tem uma dificuldade e uma oportunidade para superar?

Ele pode transformar a habilidade de cuidar do proprio jardim em
um servico a ser oferecido para quem deseja criar e manter o jardim
em bom estado. Se essa for a decisao do Pereira, ele estaré entrando
para o rol dos empreendedores, que trabalham por conta propria
para gerar a sua renda, assumindo o risco de iniciar uma organizagao,
imaginando, desenvolvendo e realizando o que ele imaginou. Deste
modo, ele estarad dotado de motivacao unica e apaixonado pelo que
faz, com o forte desejo de fortalecer a sua marca e ter o seu trabalho
reconhecido.

Figura 1.1 | Charles Darwin O empreendedorismo esta

diretamente ligado a inovagado e
Criatividade. Ao relaciona-lo as
tendéncias que comparam a estratégia de
sobrevivéncia empresarial com a teoria
da selecao natural de Charles Darwin,
em que, quanto mais variacao uma
especie apresentar, maior sera a chance
de sua perpetuacdo, transpde-se ao
empreendedorismo o fato de que variar
(inovar) € uma necessidade constante
para reduzir as chances de se igualar
3a0s seus competidores que dividem
O mesmo mercado, aumentando as
chances de se obter sucesso (JULIANO,
2011, p. 3).

Fonte:  <http://www.deviantart.com/art/portrait-of-
Charles-Darwin-338035586>. Acesso em: 14 dez.
2015.

Panorama do empreendedorismo



@ Reflita
Agora vocé ja tem conhecimento sobre o termo “empreendedorismo”.
Mas sera que é facil ou dificil empreender? Quais seriam as vantagens

de se tornar um empreendedor?

Segundo Juliano (2011, p. 3) o desenvolvimento de um empreendimento
proprio nao é tarefa das mais dificeis e pode ser algo lucrativo e ate divertido.
Atualmente, existe uma escassez de empreendedores, que pode se mostrar como
uma boa alternativa de carreira profissional, substituindo o emprego e ajudando na
construcao da riqueza do pais. Por outro lado, empreender tem seu custo, como
dedicar-se cerca de 12 a 16 horas por dia, sete dias por semana, para desenvolver
e assegurar a sobrevivéncia do seu negocio, sacrificando o lazer e, até mesmo, a
convivéncia com a familia, em troca de autonomia e independéncia financeira.

Portanto, tire vocé mesmo as suas conclusdes sobre as vantagens e
desvantagens de adotar o empreendedorismo como op¢ao de vida profissional,
pensando em seus objetivos de vida. Para ajuda-lo, serao listadas trés vantagens
e trés desvantagens para o empreendedorismo. As vantagens sao a autonomia,
o desafio e o controle financeiro. As desvantagens sao o sacrificio pessoal, a
sobrecarga de responsabilidades e a pequena margem para a ocorréncia de erros.
As trés vantagens e desvantagens estdo descritas no Quadro 1.1 a sequir (JULIANO,
2011, p. 3).

Quadro 1.1 | Vantagens e desvantagens para o empreendedor

VANTAGENS PARA O EMPREENDEDOR DESVANTAGENS PARA O EMPREENDEDOR

A autonomia esta ligada a independéncia e
liberdade para tomar decisdes. ‘A satisfagado de ser
chefe de st mesmo € a melhor sensacao que al-
gumas pessoas podem experimentar.

O desafio gera entusiasmo para manter o
sentimento de realizagdo e, quando realizado, o
empreendedor se esforca mais ainda para enfren-
tar novos desafios, criando um circulo virtuoso a
ele e, consequentemente, ao seu empreendi-
mento.

O controle financeiro fornece seguranca e
visdo da realidade. O empreendedor passa a dis-
por de importantes informacdes para tomar suas
decisdes.

O sacrificio pessoal € um custo que deve ser
considerado, pois sera exigida dedicagdo extrema
e quase exclusiva ao negocio, podendo provocar
afastamento familiar e falta de lazer.

A sobrecarga de responsabilidade significa
que o empreendedor € O responsavel, quase uni-
co, por tudo o que possa acontecer, afinal, fol ele
quem investiu no empreendimento.

A fase inicial dos empreendimentos emer-
gentes e de pequeno porte ndo permite erros.
Sua ocorréncia pode ser sinal de faléncia.

Fonte: Adaptada de Maximiano (2006 apud JULIANO, 2011, p. 3).

Panorama do empreendedorismo
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Segundo Juliano (2011, p. 3), existem varios fatores que promovem o
empreendedorismo €, entre 0s motivos mais comuns que estimulam a vontade
de empreender, esta a vontade de ganhar muito dinheiro, a vontade de ser o seu
proprio patrdo e a necessidade de provar a si proprio € aos outros que e capaz de
empreender.

A escolha de empreender pode ser tomada por jovens recém-formados com
uma boa ideia ou o dominio de uma nova tecnologia, por profissionais que
obtiveram sucesso em sua carreira ou aqgueles que ndo conseguiram desenhar
uma trajetoria de sucesso que os satisfizessem por completo, por profissionais que
perderam o seu emprego e estdo enfrentando dificuldades para recolocacdo no
mercado e, ainda, por aposentados que nao querem parar de trabalhar e resolvem,
assim, fazé-lo de maneira independente.

A London Business School e a Babson College, duas instituicdes estrangeiras
renomadas Nno ensino e na pesquisa do empreendedorismo, encontraram duas
motivacdes basicas para que uma pessoa inicie um empreendimento. Uma diz
respeito aqueles empreendedores que encontram uma oportunidade no mercado
e desdobram-se para transformar essa oportunidade em um negocio de sucesso;
e a outra esta relacionada agueles que estdo insatisfeitos com a renda atual ou
ainda estao sem renda por estarem desempregados.

D Exemplificando

O caso do carrinho rob6

Trés estudantes do curso de engenharia mecatronica conseguiram
desenvolver, por meio do Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC), um
sistema gue guia e monitora a movimentacao de um carrinho elétrico
industrial para o transporte de cargas. Os trés perceberam que estavam
diante de uma grande oportunidade para transformar o TCC em um
negocio e, entdo, partiram para a acao e montaram a sua propria
empresa, que atualmente ja estd operando e faturando.

@ Faca vocé mesmo

Depois de tomar conhecimento dos dois exemplos dessa secao,
encontre uma dificuldade qualguer na sua area de interesse e, entao,
pense em como resolvé-la com os conhecimentos que vocé adquiriu,
lembrando que vocé deve pensar em algo que lhe ofereca duas coisas:
ganhar dinheiro e ter prazer.

Panorama do empreendedorismo



Vocé ja imaginou as circunstancias que levam uma pessoa a empreender?
Quais 0s motivos que podem levar alguém a tomar a decisao de criar 0 seu proprio
negocio ou propor um projeto inovador na empresa em que trabalha?

Imagine uma pessoa que nao gosta de receber ordens ou de ter o seu periodo
de trabalho controlado por outra pessoa, ou entao aquela dona de casa que tem
o dom para fazer bolos, ou, ainda, aquele colega de sala que esta desempregado
e precisa de dinheiro para manter os estudos. Estas sao caracteristicas que podem
provocar uma circunstancia que remetera a acao empreendedora.

@ Reflita

Vocé também pensa assim? Consegue identificar mais motivos que os
descritos até aqui?

Juliano (2011, p. 3) aponta que, independentemente do motivo, é certo que
o candidato a empreendedor devera estar consciente de que o sucesso do seu
empreendimento dependera, em grande parte, da elaboracdo de um plano de
negocios. Trata-se de uma metodologia utilizada para descrever, detalhadamente,
como sera o empreendimento a ser edificado, visando diminuir 0s riscos e
as incertezas e servindo de base para a obtencao dos recursos necessarios a
implantacao.

O plano de negocios também serve para orientar as relagbes do
empreendedor com 0s sOcios, empregados, parceiros, 0rgaos governamentais,
agentes financiadores, clientes e fornecedores. No entanto, vale dizer que sua
elaboracao ainda nao é uma atividade considerada relevante por grande parte
dos empreendedores, fato que contribui significativamente para o alto numero de
mortalidade de novos empreendimentos.

%g‘? Assimile

Um plano de negocios tera de dar respostas a perguntas ligadas as
esperancas € aos desejos pessoais do empreendedor, as metas do
empreendimento, a estrutura e organizacao, aos produtos ou servicos
que serdo oferecidos, aos fornecedores e clientes, ao mercado que se
pretende atuar e atender, entre muitas outras questoes.

Panorama do empreendedorismo
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Portanto, € essencial que o empreendedor elabore um plano de negocios
antes de construir o seu empreendimento, pois isto o obriga a detalhar sua ideia
de maneira clara, facilitando o entendimento de outras pessoas e criando a
necessidade de buscar informacdes que influenciarao diretamente no alcance dos
objetivos.

Interessou-se pelo tema? Aprofundaremos posteriormente este assunto, que é
muito importante e peca-chave para o sucesso de um empreendimento.

! Pesquise mais

Saiba mais sobre empreendedorismo lendo um livro muito interessante
e que fornece varios subsidios tedricos para facilitar o processo de
empreender:

DOLABELA, Fernando. O segredo de Luisa. Sextante: Sdo Paulo, 2008.

Sem medo de errar

Que tal ajudar a resolver o problema do Pedro e da Paula? Coloque-se no lugar
dos dois em momentos diferentes. Inicialmente, procure ajudar Pedro a levantar
informacdes para defender o seu ponto de vista e, em sequida, auxilie Paula a
levantar os argumentos que serdo apresentados no debate. Identifique e explique
0s conceitos envolvidos no tema e explore-os ao Mmaximo na defesa de cada
personagem, organizando 0s pros e 0s contras e criando argumentos para quebrar
as resisténcias encontradas.

Retorne ao texto e referencie o conceito de empreendedorismo procurando
encontrar mais pontos convergentes do que divergentes, elencando as vantagens
e desvantagens de empreender. Tente, também, destacar a importancia do
empreendedorismo na formacgao da riqueza de um pais.

Agora vocé ja pode auxiliar na elaboragao dos argumentos.

fr‘i Atenc3o!
)

Naodeixedelevaremconsideracao osconceitosdeempreendedorismo
e da sua evolucao na elaboracdo da sua resposta.
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U Lembre-se

O site do Sebrae € uma excelente fonte de pesquisa para assuntos
relacionados ao empreendedorismo. Disponivel em: <http://www.

sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/>. Acesso em: 14 dez. 2015.

Avancando na pratica

Pratique mais

Instrucao

Desaflamos vocé a praticar o que aprendeu, transferindo seus conhecimentos para novas situacoes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de

seus colegas.

“Pensando como um empreendedor”

1. Competéncia de fundamentos
de area

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da
gestdo de negocios.

2. Objetivos de aprendizagem

« Descrever os termos "empreendedorisma’, ‘empreendedor”
e "empreender”.

e Levantarargumentospro e contraaatividade empreendedora.
« Reconhecer os motivos gue levaram ao desenvolvimento e
expansdo do empreendedorismo.

e Entender a posicdo do Brasil no contexto mundial em
relacéo ao empreendedorismo.

o Identificar as razdes que levaram ao crescimento da
porcentagem de empreendedores formais no Brasil.

« Compreender a necessidade de planejamento para iniciar e
manter um negocio.

3. Conteudos relacionados

Conceito, origem e evolugdo do empreendedorismo -
contexto nacional e mundial.

4. Descricédo da SP

Um dos seus colegas de trabalho sera demitido, pois ele,
apesar de ser competente no que faz, nao esta satisfeito com
as condicdes de trabalho oferecidas, assim como com a sua
remuneracao.

Ele tem o dom de fazer artesanatos de ceramica, 0 que se
transformou em seu hobby. Vocé ja viu as pecas e sabe
que sao realmente muito interessantes e bonitas. Ele
poderia ganhar dinheiro com o seu hobby, porém nado esta
conseguindo enxergar essa oportunidade.

5. Resolugédo da SP:

Para ajudar esse amigo, o ideal € motiva-lo a agir antes de
ser demitido, explicando o que € empreender, empreendedor
e empreendedorismo, e, a partir dai, sugerir a elaboragdo de
um roteiro de sugestdes para que ele possa transformar esta
oportunidade em um negocio. Elenque argumentos para
mostrar a ele a opcdo do empreendedorismo como carreira
profissional e, assim, convencé-lo a empreender.

Panorama do empreendedorismo
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Lembre-se

ao longo dessa secao, para realizar esta atividade.

@ Faca vocé mesmo

Ajude seu colega de trabalho. Cologue-se no lugar dele e redija um
roteiro de sugestdes que viabilize a transformacao desse hobby em um
negocio, elencando argumentos para comprovar que se trata de uma
boa estratégia e pode servir como alternativa de carreira profissional.

Faca valer a pena!

1. Ndo existe uma definicdo exata para o fendmeno do
empreendedorismo. O que comumente se encontra é que ele é o
resultado advindo da acao de empreender. Sendo assim, marque
a alternativa que contenha o respectivo significado da palavra
empreender (JULIANO, 2011):

a) Significa tomar a decisao de realizar uma tarefa dificil e laboriosa, ou,
ainda, colocar um plano em execucao.

b) Significa tomar a decisdo de procurar um bom local de trabalho para
mostrar servico e desenvolver carreira.

c) Significa tomar a decisao de procurar pessoas com ideias semelhantes
para, entao, colocar um plano comum em acao.

d) Significa tomar a decisao de realizar um curso sobre gestdo para
adquirir todos os conhecimentos necessarios para colocar um plano
em agao.

e) Significa tomar a decisdo certa na hora certa e mobilizar os recursos
necessarios para colocar um plano em acao.

2. Destruicao criativa foi um termo cunhado por Joseph A. Schumpeter
para indicar o processo que auxilia a criar riqueza em um pais. Aponte a
alternativa que contenha a definicao correta desse termo:

Panorama do empreendedorismo
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a) Trata-se de destruir um processo, uma empresa ou um produto de
maneira criativa, mesmo que isso nao remeta a ganhos de eficiéncia e
eficacia.

b) Trata-se da criacdo de novos produtos, meios de producdo mais
eficientes e empresas mais eficazes em seus mercados, substituindo
produtos, meios de producao e empresas obsoletas.

c) Trata-se da criacdo de novos modelos de negdcios que recebem
investimentos agressivos e deixam os concorrentes sem opc¢ao de venda
no mercado, levando-os a destruicao.

d) Trata-se da destruicdo da concorréncia de modo criativo, atacando
0s seus produtos ou a sua marca por meio das ferramentas de marketing
disponiveis ao empreendedor.

e) Trata-se de eliminar as barreiras de entrada de um mercado, destruindo
a vantagem competitiva da concorréncia, oferecendo o mesmo produto
OU Servico com precos menores.

3. Para obter sucesso no seu empreendimento, o empreendedor é
obrigado adetalhar suaideia de maneira clara, facilitando o entendimento
por outras pessoas e criando a necessidade de buscar informacdes que
influenciardo diretamente no alcance dos objetivos. Escolha a alternativa
que denomine o documento no qual esse detalhamento é realizado:

a) Modelagem de negdocio.
b) Plano estratégico.
c) Plano operacional.
d) Plano de negdcio.
e) Plano do empreendedor.
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Secao 1.2

Perfil empreendedor

Dialogo aberto

Esperamos que as atividades propostas na Secdo 1.1 tenham reforcado o seu
aprendizado sobre 0s conceitos basicos de empreendedorismo, pois eles serao
importantes para o desenvolvimento das proximas unidades, assim como para esta
secao, que tratard do perfil empreendedor, elencando as atitudes e habilidades
necessarias para a pratica do empreendedorismo.

Para isso, vamos continuar o acompanhamento da discussdo de Pedro e Paula.
Apos debaterem sobre as vantagens e desvantagens de empreender, agora eles
estao diante de outro dilema: enquanto Paula acredita que um empreendedor ja
nasce com os comportamentos ditos empreendedores, Pedro cré que e possivel
ensinar esses comportamentos, formando, assim, empreendedores. E diante desse
dilema iniciam uma nova discussao: empreendedores nascem assim ou podem
ser formados com programas formais de educacao? Seria possivel identificar um
perfil empreendedor? Quais seriam 0s comportamentos necessarios para um
empreendedor obter sucesso? Quem estd com a razao: Pedro ou Paula?

Vocé devera elaborar um relatorio contendo os argumentos para sustentar
as ideias desses dois estudantes e, entao, concluir com guem esta a razao. As
atividades propostas no item "“Sem medo de errar” o auxiliardo a elaborar o relatorio.

Convido vocé a conhecer uma metodologia de ensino de empreendedorismo
desenvolvida pela Organizagao das Nacdes Unidas (ONU), com base em dez
comportamentos ditos empreendedores, e, também, a descobrir quais sao esses
comportamentos e as suas respectivas caracteristicas, para que vocé possa ajudar
Pedro e Paula a chegarem a um acordo em relacdo ao dilema: empreendedor
nasce assim ou pode ser formado?

Boa leitura e bom aprendizado.

Panorama do empreendedorismo
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Nao pode faltar

Apos a Primeira Guerra Mundial, em 1918, a Organizacdo das Nacdes Unidas
(ONU) promoveu uma grande campanha de fomento ao empreendedorismo no
continente europeu, com o objetivo de reconstruir economicamente a Europa.
Contudo, a maioria dos empreendimentos criados por meio desse financiamento
nao obteve sucesso e grande parte do dinheiro empregado foi desperdigada. Em
1939, foi iniciada a Segunda Guerra Mundial, que terminou em 1945, e a Europa
novamente foi castigada e destruida. Assim, ONU mobilizou-se mais uma vez para
financiar a reconstrucdo do continente e, desta vez, nao quis errar e acarretar
No insucesso na investida, de modo a valorizar esse investimento e evitar o
desperdicio dos recursos financeiros. Vocé sabe o que a ONU fez para evitar o
fracasso novamente?

Antes de liberar os recursos financeiros, a ONU preocupou-se em identificar qual
seria o perfil ideal de um empreendedor, realizando uma pesquisa Com empresarios
de sucesso e objetivando levantar comportamentos comuns entre eles e que 0s
levaram ao sucesso nos seus empreendimentos. O resultado dessa pesquisa mostrou
que existem dez comportamentos essenciais para que um empreendedor tenha
sucesso, e foi com base nela que a entidade criou um programa de capacitacao para
formar empreendedores. SO apos a aplicacdo desse programa educacional é que o
dinheiro para o financiamento dos empreendimentos foi liberado.

Mas esse programa de desenvolvimento de empreendedores so foi realizado
na Europa? Ele ndo chegou ao Brasil?

Sim, ele chegou ao Brasil e € ministrado pelo Servico Brasileiro de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas (Sebrae), chamado de Empretec. O programa é realizado
durante dez dias consecutivos, em tempo integral (full time), com atividades
praticas que exercitam esses comportamentos.

@ Reflita

Vocéjaparou para pensar por qual motivo esse programa de treinamento
€ tdo intensivo assim? Por que € preciso tanta intensidade para assimilar
0s comportamentos ditos empreendedores?

Vocé pode considerar como certo que a mudanga Nno comportamento
exige esforco de quem quer mudar.
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Agora que vocé sabe que o potencial empresarial pode e deve ser desenvolvido
com o exercicio desses dez comportamentos empreendedores primordiais, que
tal conhecé-los?

Primeiramente, € importante ressaltar que eles foram agrupados em trés
conjuntos: conjunto de comportamentos de planejamento, conjunto de
comportamentos de realizagdo e conjunto de comportamentos de poder. Também
foramidentificadas trés caracteristicas empreendedoras para cada comportamento,
as chamadas Caracteristicas de Comportamentos Empreendedores (CCE).

Eles serdo apresentados por conjunto na seguinte ordem: Conjunto
Realizacdo, Conjunto Planejamento e Conjunto Poder. Cada comportamento sera
acompanhado das trés respectivas CCEs.

Saiba mais sobre as caracteristicas do empreendedor lendo a obra a
seguir:

DORNELAS, José. Empreendedorismo na pratica: mitos e verdades do
empreendedor de sucesso. LTC: Sdo Paulo, 2015.

Figura 1.2 | Conjunto de Caracteristicas de Comportamentos Empreendedores (CCEs)

vd N\

Fonte: O autor.

Conjunto Realizacao
a) Comportamento: busca de oportunidades e iniciativa.

. CCE 1: Faz as atividades antes de ser solicitado ou antes de ser forcado
pelas circunstancias.
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CCE 2: Age para expandir o negocio para novas areas, produtos ou servicos.

CCE 3: Aproveita oportunidades fora do comum para comecar um

negocio, obter financiamentos e equipamentos e encontrar terrenos, local de
trabalho ou assisténcia.

O

b)

Exemplificando

Giusepe trabalha em uma empresa que esta fechando, pois O seu
patréao ndo tem mais interesse em continuar no Brasil, devido ao seu
enriqguecimento e a sua idade avancada. Além disso, voltara para o
seu pais de origem. Giusepe sempre teve um bom relacionamento
CcoOm O seu patrdo e perguntou a ele se poderia dar continuidade ao
negocio, responsabilizando-se pela empresa dali em diante. Com este
exemplo, vocé conseque perceber que Giusepe esta exercitando um
dos comportamentos empreendedores.

Comportamento: correr riscos calculados.

o CCE 1: Avalia alternativas e calcula riscos deliberadamente.

o CCE 2: Age para reduzir os riscos deliberadamente.

» CCE 3: Coloca-se em situacdes que implicam desafios ou riscos moderados.

?

Q)

Reflita

Como vocé lida com os riscos? Vocé procura identificar e avaliar os
riscos das suas atitudes profissionais? Se sim, vocé age para amenizar
os efeitos dos riscos identificados? Vocé tem medo de correr riscos?
Entdo faca o seqguinte exercicio: pense em uma situacao profissional
que vocé evitou por conta dos riscos envolvidos nela. Qual seria o
resultado se vocé tivesse se submetido a esses riscos apos identifica-los
e minimiza-los antes de agir?

Comportamento: exigéncia de qualidade e eficiéncia.

CCE 1. Encontra maneiras de efetuar praticas melhores, mais rapidas ou

mais baratas.
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. CCE 2: Age de maneira a fazer as coisas que satisfazem ou excedem
padrdes de exceléncia.

. CCE 3: Desenvolve ou utiliza procedimentos para assegurar que o trabalho
seja terminado a tempo ou que atenda a padrdes de qualidade previamente
combinados.

%5‘? Assimile

A qualidade esta ligada a conformidade de um produto ou servico
em relacdo aos requisitos previstos em sua concepcdo. E entregar
ao cliente aquilo que foi prometido, no tempo em que foi prometido,
de modo a atender a sua necessidade e superar as expectativas. Ja
a eficiéncia esta ligada a utilizacdo otimizada dos recursos, evitando,
assim, desperdicios de tempo, dinheiro, materiais e mao de obra.

d) Comportamento: persisténcia.
. CCE 1: Age diante de um obstaculo significativo.

. CCE 2: Age repetidamente ou muda de estratégia, a fim de enfrentar um
desafio ou superar um obstaculo.

. CCE 3: Assume responsabilidade pessoal pelo desempenho necessario a
consecugao de metas e objetivos.

@ Reflita

Em algum momento de nossas vidas, temos de enfrentar situacdes
dificeis e até pensamos em desistir ou transferir a responsabilidade para
outra pessoa. Quando algo ndo funciona ou fica muito dificil, qual é a
sua atitude? O que vocé faz para reverter a situacao a seu favor? Vocé
realmente estd agindo como um empreendedor?

e) Comportamento: comprometimento.

. CCE 1: Faz um sacrificio pessoal ou despende um esfor¢co extraordinario
para completar uma tarefa.

. CCE 2: Colabora com os empregados ou coloca-se no lugar deles, se
necessario, para terminar um trabalho.
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. CCE 3: Esmera-se em manter os clientes satisfeitos e coloca em primeiro
lugar a boa vontade a longo prazo, acima do lucro a curto prazo.

O

Exemplificando

Romualdo estava em sua fabrica de lustres e percebeu que seus
funcionarios do setor de producdo nao conseguiriam terminar o
pedido do principal cliente, fato que levaria a empresa a pagar uma
multa e correr o risco de perder o cliente. Romualdo, entdo, deslocou
dois funcionarios do almoxarifado e um do administrativo para acelerar
a producao e, diante da critica situacao, ele mesmo foi até a linha
de producao e ajudou a finalizar o pedido depois do expediente. A
empresa teve uma reducdo na margem de lucro devido ao pagamento
das horas extras e Romualdo ficou exausto por ter trabalhado por
varias horas sem descanso. Esse € um bom exemplo do significado do
comprometimento do empreendedor com O seu Negocio.

Conjunto Planejamento

a)

Comportamento: busca de informacoes.

CCE 1. Dedica-se pessoalmente a obter informacdes de clientes,

fornecedores ou concorrentes.

servico.

O

CCE 2: Investiga pessoalmente como fabricar um produto ou fornecer um

CCE 3: Consulta especialistas para obter assessoria técnica comercial.

Exemplificando

Marta decidiu abrir uma empresa de apoio escolar para reforcar
comportamentos académicos de estudantes do Ensino Fundamental.
O local escolhido para alocar o negocio era extremamente quente por
receber o calor do sol diretamente durante todo o dia. Marta sabia
gue O sucesso do seu negocio dependeria do conforto das criangas
e resolveu, entdo, procurar alternativas para isolar termicamente o
teto do prédio. Durante a sua pesquisa, percebeu que as alternativas
para o isolamento eram carissimas e empenhou-se pessoalmente em
encontrar uma alternativa viavel financeiramente e que resolvesse a
situagao. De tanto pesquisar, ela encontrou um sistema de jateamento
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b)

de poliuretano que, além de ser um otimo isolante térmico, era a
alternativa mais barata. A solucao foi tao eficaz que Marta encontrou um
nicho de mercado e abriu um Nnovo negocio. Agora ela tambeém passou
a representar a empresa que lhe prestou o servico e transformou-se
em uma agente comercial.

Comportamento: estabelecimento de metas.

CCE 1. Estabelece metas e objetivos que sdo desafiantes e que tém

significado pessoal.

)

CCE 2: Tem visdo de longo prazo, clara e especifica.

CCE 3: Estabelece objetivos de curto prazo, mensuraveis.

Assimile

O estabelecimento de metas exige o preenchimento de cinco
requisitos, cujas iniciais formam o acrénimo METAS. Ao se definir uma
meta, € necessario que ela seja Mensuravel, Especifica, Temporal,
Alcancavel e Significativa. Em outras palavras, sera muito dificil atingir
uma meta que nao esteja clara, que Nao possa ser medida, que nao
tenha um prazo para ser cumprida, que esteja muito além do possivel
e que nao tenha um significado para quem tera que alcanca-la.

Comportamento: Planejamento e monitoramento sistematicos.

CCE 1. Planeja, dividindo tarefas de grande porte em subtarefas com

prazos definidos.

CCE 2: Constantemente revisa seus planos, levando em consideracdo os

resultados obtidos e mudancas circunstanciais.

&

CCE 3: Mantem registros financeiros e utiliza-os para tomar decisdes.

Assimile

Um dos grandes pensadores da area de negocios, Peter Drucker, disse,
em 1962, que o comportamento de planejar ndo esta relacionado as
decisdes futuras, como muitos declaram equivocadamente, pois ele
esta relacionado com as consequéncias futuras das decisdes que
sao tomadas no presente. Por isso, 0 empreendedor deve planejar o
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que ele quer no futuro e tomar as decisdes no presente, para, assim,
alcancar os objetivos planejados.

Conjunto Poder
a) Comportamento: persuasdo e rede de contatos.

. CCE 1. Utiliza estratégias deliberadas para influenciar ou persuadir os
outros.

. CCE 2: Utiliza pessoas-chave como agentes para atingir seus proprios
objetivos.

. CCE 3: Age para desenvolver e manter relacdes comerciais.

ég‘? Assimile
Poder ¢ a capacidade que uma pessoa tem de fazer com que outras
pessoas obedecam-na, mesmo que Nnao seja por vontade propria.
Ja a persuasao € a habilidade de um individuo em convencer outros

utilizando argumentos logicos.

b) Comportamento: independéncia e autoconfianga.
. CCE 1: Busca autonomia em relacao a normas e controles de outros.

. CCE 2: Mantém seu ponto de vista, mesmo diante da oposicao ou de
resultados inicialmente desanimadores.

. CCE 3: Expressa confianca na sua propria capacidade de completar uma
tarefa dificil ou de enfrentar um desafio.

Atualmente, o perfil profissional mais procurado pelas organizacdes engloba
quase todas as caracteristicas comportamentais empreendedoras descritas na
literatura. Propensao paraidentificare correrriscos, apresentariniciativa, persisténcia,
flexibilidade e comprometimento com o trabalho, além da capacidade de planejar
e buscar informacdes, sao caracteristicas que certamente contribuirdo para que
qualguer profissional possa obter sucesso, mesmo que seja como funcionario de
uma empresa. Portanto, fique atento e passe a dedicar-se ao exercicio de cada um
dos comportamentos descritos para obter o sucesso profissional.
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! Pesquise mais

Vocé tem interesse em descobrir como € possivel ensinar
empreendedorismo? Quer aprofundar-se no assunto com uma leitura
académica teoricamente fundamentada? Entdo leia o artigo a sequir:

JULIANO, Marcio de Cassio. Relato de uma experiéncia metodologica
para adisciplina “"Empreendedorismo” em um curso de Administragao.
Disponivel em: <http://www.admpg.com.br/revista2011/artigos/2.pdf>.
Acesso em: 14 dez. 2015.

O artigo relata uma experiéncia realizada em sala de aula que tinha o
objetivo de exercitar os comportamentos empreendedores.

@ Faca vocé mesmo

Quer saber qual € o seu perfil de empreendedor? Realize o teste no site
do Sebrae do Parana:

SEBRAE. Perfil do empreendedor. Disponivel em: <http://www.
perfildoempreendedor.com.br/>. Acesso em: 14 dez. 2015.

Descubra como andam 0s seus comportamentos empreendedores e
melhore o seu autoconhecimento. Vocé deve se lembrar de levar o
resultado do teste na sua aula presencial, pois o professor realizara uma
atividade que envolvera este material.

Sem medo de errar

Agora que vocé ja& conhece os trés conjuntos de comportamentos
empreendedores com as respectivas CCEs (trés para cada comportamento), que
tal voltar ao dilema de Pedro e Paula?

Levante argumentos para defender que é possivel formar empreendedores e
ensinar empreendedorismo, mas Nao se esqueca de que algumas pessoas podem
desenvolver esses comportamentos naturalmente ou ja nascerem com eles
incorporados. Descreva como seria possivel utiliza-los no seu dia a dia. Alem disso,
pense em como exercitar cada CCE em seu ambiente de trabalho, com exemplos
concretos e direcionados para as suas funcoes e atribuicdes e aproveite para concluir
se eles realmente contribuirdo para o sucesso profissional ou somente para edificar
um empreendimento. Registre os resultados do exercicio em um relatorio.
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fr‘i Atencao!
Y

Procure sempre

se fundamentar nos dez comportamentos

empreendedores e nas suas respectivas caracteristicas.

-
r_il Lembre-se

O site do Sebrae e do Endeavor sdo duas ricas fontes para consulta
sobre empreendedorismo. Acesse-0s:

SEBRAE. Disponivel em: <http://www .sebrae.com.br/sites/
PortalSebrae/>. Acesso em: 14 dez. 2015.

ENDEAVOR. Disponivel em: <https://endeavor.org.br/>. Acesso em: 14

dez. 2015.

Avancando na pratica

Pratique mais

Instrucao

Desafiamos vocé a praticar o que aprendeu, transferindo seus conhecimentos para novas situacdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e e depois as compare com as de

seus colegas.

“Comportamentos empreendedores”

1. Competéncia de fundamentos
de area

Conhecer os fundamentos, os processos e as tendéncias do
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da
gestdo de negocios.

2. Objetivos de aprendizagem

« Descrever a forma de ensino de empreendedorismo.

» Reconhecer os comportamentos empreendedores.

e Identificar as caracteristicas dos comportamentos
empreendedores.

» Relacionar os comportamentos empreendedores aos seus
respectivos conjuntos.

« Exercitar os comportamentos empreendedores.

3. Conteudos relacionados

Conceitos do empreendedorismo; perfil empreendedor.
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4. Descricédo da SP

Imagine que vocé percebeu que nunca teve a oportunidade
de se comportar de acordo com a CCE 3, do comportamento
de planejamento e monitoramento sistematico, que defende
a idela de manter registros financeiros e utiliza-los para tomar
decisdes.

Pense também em algo que vocé gqueira muito comprar ou
uma experiéncia que voce pretende viver. Pode ser um carro,
um computador, um perfume francés, um curso de idiomas
fora do pais, uma viagem de férias ou um almog¢o num
restaurante cinco estrelas. O que fazer para tomar a decisdo
de satisfazer esse desejo?

5. Resolugdo da SP

Monte uma planilha, eletrénica (mais indicada — Excel) ou
fisica, e entéo insira todos os seus rendimentos, mensalmente,
durante um ano ou mais, de acordo com 0 seu sonho. Em
seguida, insira todos os seus gastos mensais e verifique o
saldo mensal. Depois, calcule em quanto tempo esse saldo
devera ser acumulado para que voce consiga alcangar o seu
objetivo. Esse € um exercicio para realizar © monitoramento
das suas financgas antes de tomar decisdes (neste caso, realizar
um desejo). Ficou mais facil agora?

Veja um exemplo numeérico ficticio:

Desejo: Acumular RS 10.000,00 para gastar com uma viagem.
Salario mensal = RS 1.500,00.

Despesas mensais = RS 1.250,00 (aluguel = RS 50000 +
telefone e internet = R$ 100,00 + alimentacdo em casa = RS
300,00 + transporte = RS 150,00 + lazer = RS 200,00).

Saldo mensal = RS 250,00.

Assim: RS 10.000,00 dividido por RS 250,00 = 40 meses para
conseguir o dinheiro para a sua viagem.

Se vocé ndo quer esperar 40 meses, o controle financeiro o
ajudara a identificar gastos desnecessarios ou superfluos para
que vocé aumente o seu saldo e, entdo, diminua o tempo de
espera. Por exemplo, cortar RS 50 do telefone e internet e RS
100,00 do lazer. Com estes RS 150,00 a mais o saldo sera de RS
350,00 e reduzira o tempo para 28 meses e meio.

Viu como essa CCE é importante mas nao € a unica? Todas
s&o importantes e, se praticadas, ajudarao voceé a alcancar os
seus sonhos e obter sucesso.

Lembre-se

E possivel formar empreendedores, desde que seja com exercicios que

propiciem a pratica dos comportamentos empreendedores.
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@ Faca vocé mesmo

Monte um checklist com todos 0s comportamentos e procure
reconhecer quais deles vocé ja exercitou na sua vida profissional,
escrevendo o episddio que o levou a se comportar desta maneira e
descrevendo como vocé agiu e por gue este seu comportamento
pode ser relacionado a CCE correspondente.

Se existir qualquer CCE que vocé ainda nao teve oportunidade de
executar, elabore um planejamento para criar esta situagcao e, entao,
experimente agir de acordo com ela. Entendeu a proposta do exercicio?
Se ainda nao ficou claro, utilize o exemplo dado na resolucao da SP
para ajuda-lo.

Faca valer a pena!

1. Os comportamentos empreendedores foram agrupados em trés
conjuntos para organizar e facilitar o seu estudo. Aponte a alternativa
que contenha os trés conjuntos:

a) Conjunto Realizacao; Conjunto Planejamento; Conjunto Poder.
b) Conjunto Persuasao, Conjunto Planejamento; Conjunto Poder.

)

)

c) Conjunto Planejamento, Conjunto Relacionamento; Conjunto Poder.

d) Conjunto Controle, Conjunto Organizacdo; Conjunto Planejamento.
)

e) Conjunto Lideranca, Conjunto Realizacao; Conjunto Planejamento.

2. A Organizacao das Nacdes Unidas (ONU), depois da Segunda Guerra
Mundial, promoveu uma pesquisa para identificar comportamentos
empreendedores em empresarios de sucesso. Assinale a alternativa que
contenha a motivacdo da ONU para a realizacdo da pesquisa:

a) Promover o autoconhecimento dos empresarios pesquisados.
b) Subsidiar a reconstrucao da Europa no pods-guerra.

c) Financiar novos empreendimentos para expandir o comércio.

d) Solicitar o auxilio dos empresarios para reconstruir o continente.
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e) Criar um programa de treinamento para formar empreendedores.

3. Expressar confianca na sua propria capacidade de completar uma
tarefa dificil, ou de enfrentar um desafio, € uma caracteristica de
comportamento empreendedor para . Identifique a
alternativa que complete a lacuna:

a) Busca de informacdes.

b) Estabelecimento de metas.

c) Independéncia e autoconfianga.
d) Persisténcia.

e) Correr riscos calculados.
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Secao 1.3

Intraempreendedorismo

Dialogo aberto

Agora que vocé ja esta familiarizado com os conceitos fundamentais sobre
empreendedorismo e também ja sabe qual é o perfildo empreendedor, conhecendo
as caracteristicas desses comportamentos, convido vocé a conhecer um assunto
muito importante sobre empreendedorismo: o intraempreendedorismo, também
conhecido como empreendedorismo corporativo.

Porém, antes de abordar este assunto, vamos retomar o contexto dos nossos
personagens Pedro e Paula. Os dois estdo diante do termo “intraempreendedorismo”
e, enquanto Pedro defende que a melhor alternativa para se ter sucesso apos a
formatura € adotar os comportamentos empreendedores e montar o proprio
negocio, Paula acredita que o melhor € conquistar um emprego em uma grande
empresa e seguir carreira como funcionaria nessa organizacdo, desempenhando
comportamentos empreendedores e alcangando um cargo estratégico.

Qual deles esta certo? Sera que o perfil empreendedor € mais indicado
para o caso do Pedro ou para a alternativa da Paula? SO pode ser considerado
empreendedor aguele individuo gue monta o seu proprio negocio ou € possivel
ser empreendedor como funcionario de uma empresa? Que tal ajuda-los a realizar
um Novo e enriquecedor debate sobre este tema?

Monte uma apresentacao em um formato adequado (por exemplo: Power
Point), defendendo o ponto de vista que vocé acredita ser correto.

A proposta desta secao € ajuda-los a responder a essas perguntas e entender
gue o termo "empreendedorismo” € mais abrangente do que o que foi estudado
até o momento, podendo ser empregado ndo so para aquele individuo que monta
O Seu proprio negocio, mas, tambem, em um contexto organizacional na relagao
entre patrdo e empregado.

Para tanto, vamos esclarecer as diferencas existentes entre os termos
‘empreendedorismo” e ‘intraempreendedorismo’, com uma comparacao
conceitual e tedrica entre esses conceitos, e descrever as caracteristicas de
uma organizacao intraempreendedora, sugerindo como desenvolver o perfil
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empreendedor dentro da empresa.

Como vocé pdde constatar no final da Secao 1.2, os comportamentos ditos
empreendedores formam um perfil de profissional que € muito requisitado pelas
empresas, principalmente diante do contexto globalizado em que vivemos,
considerando que a empresa deve, cada vez mais, deve demonstrar flexibilidade
e agilidade e pensar em inovacdo e criatividade como estratégias para a sua
sobrevivéncia, pois sO desta maneira sera mais provavel que ela desenvolva um
ambiente propicio a criacdo de fatores-chave de sucesso por meio de diferenciais
competitivos e, assim, destaque-se diante da concorréncia.

E muito importante que vocé leia atentamente o texto e realize todas as
atividades propostas para ampliar o seu conhecimento.

Boa leitura e bom aprendizado.

Nao pode faltar

Intraempreendedorismo, empreendedorismo interno ou empreendedorismo
corporativo sdo termos que remetem a acao empreendedora dentro das
organizacOes praticada por funcionarios, criando um ambiente de inovacao e
criatividade que proporcionara a criacao de novas ideias e aumentardo de maneira
significativa as chances de sucesso dessas organizacdes.

Em outras palavras, o intraempreendedorismo € a pratica do empreendedorismo
dentrode umaempresa, ou seja, 0 exercicio dos comportamentos empreendedores
para a criacdo de valor e de diferenciais competitivos para a organizagao.

Mas como seria possivel empreender sendo funcionario? Para responder a
questdo, vamos voltar um pouco ao termo “empreendedorismo’, 0 qual remete
a acao de fazer algo inédito ou diferente, romper um status quo e procurar
insistentemente novas oportunidades de negocio, focando na inovacao e na
criacdo de valor. Se isso € valido para uma nova empresa, por que Nao seria para
uma ja existente?

E por isso que o intraempreendedorismo € descrito como um processo que
visa identificar, desenvolver e implantar novas oportunidades que criardo valor
para a empresa, requerendo alteracdes expressivas N0 modo em que OS recursos
sdo utilizados pela organizacao e propiciando a geracdo de novas competéncias
empresariais. Por consequéncia, essas novas competéncias elevarao a possibilidade
deumreposicionamento de mercado positivo, proporcionando comprometimento
em longo prazo e criando valor para os proprietarios, para os colaboradores e para
os clientes.
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@ Reflita

Vocé consegue se imaginar comportando-se como  um
empreendedor na empresa em que trabalha? Analise se agir como um
intraempreendedor podera lhe trazer algum beneficio, identificando e
listando estes beneficios.

O intraempreendedorismo ¢ um tipo de empreendedorismo praticado por
profissionais na propria organizacao em que trabalham. Sdo funcionarios que
apresentam competéncias diferenciadas para analisar cenarios, criar ou adaptar
ideias, promover inovacdes e, ainda, encontrar novas oportunidades para a sua
empresa.

ég‘? Assimile

Segundo Dornelas (2015), intraempreendedorismo [..] € o processo
pelo qual um individuo, ou um grupo de individuos associados a
uma organizacao existente, cria uma nova organizacao ou instiga a
renovacao ou inovagao dentro da organizagao existente.

Pelo que vocé leu até agora, daria para dizer que o intraempreendedorismo
pode ser praticado por qualquer empresa?

Sim, o processo intraempreendedor pode ocorrer em qualquer organizacao,
independentemente do seu tamanho ou vocacao, podendo direcionar a empresa
para Novos Negocios, assim como para outras atividades e orientagdes inovadoras,
COMO a criagao de novos produtos ou servicos, novas tecnologias, técnicas ou
sistemas administrativos mais eficientes, caracterizando, deste modo, uma postura
organizacional muito mais competitiva em relacao a concorréncia.

D Exemplificando

Mafalda trabalha como gerente comercial em uma empresa de
cosmeticos e, estudando o mercado, percebeu uma necessidade nao
atendida entre seus clientes. Apesar do seu amplo portfolio de produtos
e da oferta da concorréncia, seus clientes importam um produto para
tratar o problema de queda precoce de cabelos. Mafalda solicitou uma
amostra desse produto para um cliente e levou para o laboratorio que
identificou a matéria-prima e informou a ela que Nao precisaria de muito
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esforco e investimentos para comecar a produzir esse item. Mafalda,
entdo, levantou os custos, a necessidade de investimento, a demanda
pelo produto e o preco que o0 mercado pagaria por ele. Depois, ela
agendou uma reunido com a sua diretoria, que prontamente aprovou
o projeto. Comisso, a empresa promoveu Mafalda ao cargo de diretora
do novo projeto.

Mas como vocé denominaria o profissional ou funcionario que pratica o
intraempreendedorismo como a Mafalda?

Se vocé disse intraempreendedor, vocé acertou. Este funcionario age de
forma independente para criar novas unidades de negocio ou fomentar a
inovacdo na unidade de negocio na qual trabalha. O intraempreendedor aplica
0s comportamentos empreendedores em beneficio da organizacao, assumindo
e dividindo os riscos das suas acdes com a empresa. Essa € a grande diferenca
entre ele e 0 empreendedor, pois este Ultimo age para abrir 0 seu proprio Negocio,
sendo o Unico responsavel pelos riscos envolvidos NO processo.

A figura do intraempreendedor pode ser encontrada e caracterizada nos
gerentes e diretores que agem como proprietarios da empresa. Contudo, para
que issO possa ocorrer, a empresa deve criar e incentivar uma cultura inovadora e
impor um clima que favoreca a criatividade, sem prever ou executar punicdes para
qualguer erro relacionado ao trabalho que possa ocorrer, afinal, © medo de errar €
o principal vildo do processo criativo e inovador.

Vocé sabia que algumas empresas premiam o erro?

Isso mesmo, o erro pode resultar em um bom negocio para as empresas. A
3M, por exemplo, € uma dessas empresas que premiam o erro. Veja como isso
aconteceu a seguir.

D Exemplificando

Um funcionario daempresa 3M estava trabalhando no desenvolvimento
de um novo adesivo, porem o resultado foi desastroso e a cola
inventada ndo demonstrava muita aderéncia. Como o pesquisador era
muito persistente, ele acabou encontrando uma aplicagao para esse
adesivo, utilizando-o para colar pedacos de papéeis que serviriam para
anotar recados, e levou sua nova invencao para a diretoria. A diretoria
desaprovou a ideia e disse que precisava de adesivos potentes e nao
com pouca aderéncia.

Ao ver a sua invencao rejeitada, ele mesmo cortou varios pedacos de
papéis e usou o fraco adesivo para formar um bloco. Feito isso, distribuiu
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0s varios blocos para as secretarias das diretorias da empresa. Pouco
tempo depois, elas o procuraram solicitando mais desses blocos e ele
disse que foi proibido de continuar fornecendo. As secretarias apelaram
para os diretores, argumentando que os blocos eram extremamente
uteis e foi assim que nasceu o Post-it.

Com esta historia, vocé consegue perceber como € importante ndo punir erros
para criar um ambiente criativo?

@ Faca vocé mesmo

Que tal praticar um pouco? Analise os exemplos da Mafalda e do
pesquisador da 3M e identifigue os comportamentos empreendedores
que eles adotaram para desenvolver e construir 0s seus projetos.

Procure relacionar os comportamentos de todos com 0s
comportamentos empreendedores estudados na Secdo 1.2.

Neste momento vocé ja consegue entender como um intraempreendedor
age? Agora reflita: como este processo de intraempreendedorismo desenvolve-se
Nna empresa?

Essa € uma duvida que so pode ser solucionada com a quebra de um paradigma
organizacional e, para vocé entender por que uma empresa precisa adotar uma
postura arrojada e diferente da que se encontra, compreendendo O processo
intraempreendedor, proponho que vocé analise na Figura 1.3.

Figura 1.3 | Processo intraempreendedor

Ly,
'ery,
',
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OPORTUNIDADE

Forgas Externas ¢ Indefinigoes

PESSOAS RECURSOS 7
°

Investidores

Fonte: adaptado de Dornelas (2015).
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O processo intraempreendedor exige o desenvolvimento das competéncias
de lideranca, criatividade e comunicacao, pois sO assim sera possivel interligar
as oportunidades encontradas com as pessoas € 0S recursos necessarios para
transforma-las em um negocio concreto que crie valor para a empresa. Para
tanto, deve se considerar as forcas externas, as possibilidades de investimento, a
mensuracdo dos riscos envolvidos e evitar ao maximo as indefinicdes. E por isso
que, mesmo no intraempreendedorismo, o plano de negocios é indispensavel.

%g‘, Assimile

O processo intraempreendedor cria valor para a empresa diante de
algo inédito, seja um produto, um NOVO Processo U UM Servico, com
a utilizacdo dos recursos disponiveis para aproveitar as oportunidades
identificadas pelos intraempreendedores, mesmo que iSsO possa
implicar na disponibilizacdo de mais recursos. Vale lembrar que
nenhuma penalizacdo sera prevista para eventuais erros.

Vocétemideiade comoumaempresa pode adotar uma posturaempreendedora
e incentivar o processo intraempreendedor?

Inicialmente, ela devera considerar umarenovacao estratégica, conscientizando-
se de que os seus esforcos para promover o intraempreendedorismo resultarao
em mudangas no seu negocio ou na sua estrutura corporativa, alterando
significativamente a sua estratégia. Essa mudanca na postura estratégica alterara a
maneira como os colaboradores relacionam-se entre si, com a propria empresa e
com o ambiente externo, envolvendo quase sempre algum tipo de inovacado. De
modo geral, essas mudancas sao realizadas na estrutura interna da empresa € nos
seus processos, atingindo e alterando a forma como ela atua no mercado. Por
exemplo, se qualquer ideia a ser submetida dependia do or¢gamento disponibilizado
para O departamento proponente, uma renovagao estratégica adota que a ideia
seja submetida, independentemente do orcamento disponivel, pois sera uma ideia
que vai criar valor para a empresa.

Em outras palavras, a empresa que adota uma postura empreendedora, que
aceita e acolhe intraempreendedores deve, necessariamente, criar um ambiente
propicio para esta escolha estratégica, pois sO assim € que as oportunidades terdo
mais chances de serem aproveitadas e revertidas em negocios, criando valor
para a empresa. Vocé consegue visualizar outro fator importante para que uma
organizacao adote uma postura estratégica?

O capital humano € uma otima opcao, afinal, como uma empresa pode
ser empreendedora se ndo contratar colaboradores com comportamentos

Panorama do empreendedorismo



empreendedores? Mas sera que sao so esses fatores que determinam o quanto uma
empresa € empreendedora e adota o intraempreendedorismo como estratégia de
gestdo para criacdo de valor?

Ndo, existem trés variaveis que auxiliam a intensificar a postura empreendedora
e a adog¢ao do intraempreendedorismo, a saber: grau de inovagao, iniciativa e a
capacidade de assumir e correr riscos. Quanto mais a empresa fomenta a inovagao,
toma iniciativas arrojadas e submete-se aos riscos, maior a probabilidade dela
criar valor para si propria, seus funcionarios, clientes, governo e, até, para os seus
fornecedores, transformando-se em uma empresa cada vez mais eficiente e eficaz.

Para ilustrar essa postura estratégica, visualize a Figura 1.4, que remete a um modelo
interativo de intraempreendedorismo que pode ser adotado por qualquer empresa.

Figura 1.4 | Modelo interativo de intraempreendedorismo

Fonte: adaptado de Dornelas (2015).

Para finalizar a secdo, relembre que o termo ‘intraempreendedorismo” é
designado para a acao de empreender dentro de uma organizacdo qualquer,
praticando e exercitando os comportamentos empreendedores e criando valor.
O intraempreendedor age para realizar coisas novas e fazer as antigas de maneira
diferente, mas isso sO € possivel se a empresa optar por uma renovagao estratégica
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que leve a adocao de uma postura empreendedora, permitindo que seus funcionarios
corram riscos calculados e incentivando-os a apresentar e implantar novos projetos e
processos, bem como desenvolverem novos produtos ou servicos.

Vocé ja compreendeu como age um intraempreendedor e podera adotar uma
postura empreendedora dentro da organizacdo que vocé trabalha. Isso sera muito
benéfico para a sua carreira. Portanto, siga em frente com os estudos e realize todas
as atividades propostas para ampliar seu conhecimento.

U

Faca vocé mesmo

Pergunte aos seus colegas de trabalho se eles conhecem o termo
‘intraempreendedorismo”. Levante o que eles sabem sobre esse
termo e peca um exemplo de um funcionario intraempreendedor.
Entreviste no minimo dez colegas e verifiqgue a porcentagem dos que
conhecem o termo. Procure entrevistar colegas de pelo menos dois
niveis organizacionais (operacional e tatico — assistentes, supervisores
e gerentes). Além disso, converse com alguém do nivel estratégico (um
diretor). Anote os resultados, faga uma analise e compare-0s com 0s
resultados dos seus colegas de sala.

Pesquise mais
Leia o estudo de caso:

OROFINO, Maria Augusta et al. O intraempreendedor e seu papel na
gestao do conhecimento: Um estudo de caso. Anais do sexto encontro
nacional de empreendedorismo ENEMPRE. Lages, 2009.

Neste estudo de caso vocé podera comparar Como uma empresaria de
sucesso inverteu a sua trajetoria profissional e passou de empreendedora
para intraempreendedora sendo funcionaria de uma empresa.

Sem medo de errar

Vamos ajudar Pedro e Paula a resolver o problema em relacdo a aplicagao dos
comportamentos empreendedores em novos Negodcios ou em uma empresa.

Enguanto Pedro acreditava que o perfil empreendedor so era relevante
para a criagao de um novo negocio, Paula afirmava que era possivel adotar tais
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comportamentos dentro em uma empresa, para conquistar promog¢des e ocupar
cargos estratégicos.

Sendo assim, elabore um texto com pelo menos cinco argumentos que
defendam o ponto de vista de Paula.

o,
)

Atencéao!

Utilize como base os conceitos abordados nesta secao do livro e
retome a leitura do artigo indicado no item "Pesquise Mais”.

Lembre-se

O intraempreendedorismo  consiste  na  apropriacdo  dos
comportamentos empreendedores por um profissional, para a
aplicacdo na empresa onde se trabalha.

Avancgando na pratica

Pratique mais

Instrucao

Desaflamos vocé a praticar o que aprendeu, transferindo seus conhecimentos para novas situacoes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Praticando o Intraempreendedorismo”

A Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do

1. Competéncia de fundamentos . ‘ ‘

de area empjeendedor}smo e ampliar o entendimento acerca da
gestdo de negocios.
» Conhecer o termo "intraempreendedorismao”.
« Reconhecer a importancia do intraempreendedorismo para
as empresas.

2. Objetivos de aprendizagem « Analisar os fatores que levam uma empresa a adotar uma
postura empreendedora.
e Compreender os beneficios da postura profissional
intraempreendedora.

3. Conteudos relacionados Perfil empreendedor.

(continua)
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4. Descricao da SP

Imagine que vocé trabalha em uma empresa que esta
apresentando dificuldades para se manter no mercado em
que atua, pois 0s concorrentes estdo sendo mais competitivos
e oferecendo precos menores para 0s mesmos produtos.
Acrescente o fato de que novos concorrentes estdo entrando
no mercado com produtos substitutos, ou seja, produtos
diferentes que suprem as necessidades dos seus clientes,
fazendo com que eles parem de comprar o produto da sua
empresa. Assim, 0 seu patrdo reuniu um grupo de funcionarios
e esta solicitando sugestdes para salvar a empresa e 0s
empregos, inclusive o seu.

5. Resolugdo da SP

A empresa esta indicando que pretende adotar uma
renovagao estratégica e o ideal é fortalecer esta tendéncia
com bons argumentos para a adocado de uma postura
empreendedora, de maneira que ela incentive os funcionarios
intraempreendedores a  apresentarem bons  projetos
alternativos, recompensando-os.

= Lembre-se

Intraempreendedorismo € a adocao dos comportamentos
empreendedores nas organizacdes. Qualquer duvida, volte ao livro
didatico para soluciona-la ou procure o professor na aula presencial.

@ Faca vocé mesmo

Fundamente-se na SP anteriormente apresentada e elabore um plano,
com base nos conceitos intraempreendedores, para apresentar ao
seu patréo. Procure convencé-lo que sO uma renovacao estratégica
relacionada ao intraempreendedorismo pode salvar a empresa e
coloca-la novamente na rota do desenvolvimento e crescimento.

Faca valer a penal!

1. Assinale a alternativa que contenha o termo correto do processo que
visa identificar, desenvolver e implantar novas oportunidades que criarao
valor para a empresa, requerendo alteracdes expressivas no modo em
que os recursos sao utilizados pela organizacao e propiciando a geragao
de novas competéncias empresariais:

a) Empreendedorismo.

b) Intraempreendedorismo.
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c) Criacdo de valor.
d) Inovagao.
e) Criatividade.

2.0 € aquele que pratica o empreendedorismo dentro
de uma empresa, ou seja, exercita os comportamentos empreendedores
para criar valor e conferir diferenciais competitivos para a organizacgao.
Aponte a alternativa que contenha o termo que preencha corretamente
a lacuna:

a) Empreendedor.
b) Empregado padrao.

c) Colaborador corporativo.

)
)
d) Intraempreendedor.

)

e) Gerente.

3. Uma empresa pode e deve adotar uma postura empreendedora e
incentivar o processo intraempreendedor. Para tanto, ela devera:

a) Considerar uma renovacao estratégica, tendo consciéncia de que
0s seus esforcos para promover o intraempreendedorismo resultarao
em mudancas na sua estrutura corporativa e na adocao de uma nova
estratégia.

b) Contratar varios funcionarios com o perfil empreendedor e entao
treina-los para desenvolver projetos intraempreendedores, criando,
assim, uma cultura integradora e de geracao de valor.

c) Contratar um grupo seleto de funcionarios com o perfil
intraempreendedor e, entdo, treina-los para desenvolver projetos
intraempreendedores, criando, assim, uma cultura inovadora e de
geracao de valor.

d) Considerar uma renovacado estratégica, tendo consciéncia de que
0s seus esforcos para promover o intraempreendedorismo resultarao
em mudancas na sua estrutura corporativa, com punicdes severas para
potenciais erros.
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e) Aplicar os comportamentos ditos empreendedores em seu dia a dia e
exigir que os seus funcionarios elaborem projetos inovadores com vistas
a renovacao estratégica, mesmo que para isso seja necessario contratar
mais funcionarios.
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Secao 14

Processo empreendedor

Dialogo aberto

Antes de iniciar esta se¢cao, vamos relembrar os topicos das se¢cdes anteriores?

Na primeira secdo vocé teve oportunidade de conhecer os conceitos
sobre empreendedorismo; na segunda secdo estudou os comportamentos
empreendedores e as suas caracteristicas; ja na terceira secdo, vocé aprendeu
que o empreendedorismo e 0s comportamentos empreendedores podem ser
aplicados, tanto para abrir um novo Negocio quanto em uma empresa, 0 que €
denominado de intraempreendedorismo.

Agora, na Secao 1.4, vocé verd que o empreendedorismo serve para edificar
novos empreendimentos, seja qual for o setor de atuagao do negocio (com
ou sem fim lucrativo). Vocé também tomara conhecimento sobre o processo
empreendedor, reconhecendo todas as suas fases. Mas quais sao as praticas de
empreendedorismo no Brasil e no mundo?

Nao se desespere, vocé respondera essa pergunta facilmente apos terminar
essa secao e estara apto a dar exemplos de praticas empreendedoras de sucesso.

Para trazer a pratica nessa se¢ao, sera importante retomar a situacdo dos NOssos
ja conhecidos estudantes: Pedro e Paula.

Agora eles estdo com duvidas sobre como desenrola-se O processo
empreendedor e Paulando acredita que possa existirum tipo de empreendedorismo
gue ndo vise o lucro, enquanto Pedro insiste que isso € possivel. Paula sugere que
Pedro traga exemplos de empreendimentos que ndo visem a lucratividade. E Pedro,
por sua vez, solicita que Paula tambéem apresente ideias de eventos ambientais que
possam proporcionar o exercicio de praticas empreendedoras. Sera que os dois
encontrardo esses exemplos?

Para descobrir, mdos a obra e bom aprendizado.
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Nao pode faltar

O processo empreendedor nada mais € do que o caminho sistematizado que
qualguer empreendedor terd de percorrer para montar e manter o seu Negocio.
Vocé tem nocao de quais seriam os elementos basicos desse processo?

Para se criar um negocio, o empreendedor deve ter uma ideia e, partindo dela,
procurar uma oportunidade para torna-la viavel. Desta forma, ele investigara tudo
O que for necessario para a criagao de seu empreendimento e registrara estas
informacdes em um plano de negocios. Em sequida, ele procurard fontes de
financiamento para edifica-lo e, finalmente, criara uma sistematica para gerenciar
este empreendimento.

A Figura 1.5 vai ajuda-lo a visualizar e compreender melhor esse processo e a
Figura 1.6 (mais adiante) o ilustrard de modo mais detalhado. Veja a sequir:

Figura 1.5 | Fases do processo empreendedor

Concepcao Execucao

Planejamento

Fonte: O autor.
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Figura 1.6 | llustracdo do processo empreendedor

\

—
Transformar
a ideia em
oportunidade

Elaborar o
plano de
negocios

Captar
recursos
Gerenciar o
negocio
Fonte: http://www.istockphoto.com/photo/businessman-has-a-money-making-inspiration-11979035> Acesso

em: 26 out. 2015 <http://www.istockphoto.com/photo/businessman-with-mind-reading-machine-makes-money-
604843007?st=c94fc48>. Acesso em: 26 out. 2015. <http://www.istockphoto.com/photo/business-plan-marketing-written-
on-blackboard-geschaftsplan-22823189?st=cd55dcd>. Acesso em: 26 out. 2015. <http://www.istockphoto.com/photo/
hand-with-pen-pointing-to-capital-word-on-the-paper-44481692?st=94e0df2>. Acesso em: 26 out. 2015. <http://www.
istockphoto.com/vector/business-office-concept-50112202?st=b7719a9>. Acesso em: 26 out. 2015

O processo empreendedor consiste em uma variedade de atividades que
subsidiarao o planejamento e a execucado de acdes oriundas de uma ideia a ser
transformada em uma oportunidade e que levara a abertura e manutencdo de um
empreendimento.
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Assimile

A%
R

Um processo pode ser descrito como um conjunto de etapas que
transformam recursos (entradas) em produtos ou servicos (saidas). No
caso do processo empreendedor, o resultado € um empreendimento ou
um negocio. Ja no caso do intraempreendedor, pode ser uma proposta
de projeto inovador que gere valor para a empresa onde se trabalha.

Vocé consegue entender a importancia de se conhecer como O processo
empreendedor desenvolve-se? Perceba que sO conhecendo bem todas as etapas
do processo € que as chances de sucesso aumentardo, pois, assim, o empreendedor
estara atento a todos 0s passos a serem dados e nao deixara de considerar nada
que possa prejudicar O seu sucesso ou levar a empresa a fazer parte da lista de
mortalidade de empresas.

O processo empreendedor ¢ influenciado por alguns fatores, como o fator
pessoal, o sociologico, os fatores externos, tambeém chamados de ambientais, e
os fatores organizacionais.

O fator pessoal € interno, inerente ao proprio individuo, e influencia © processo
quando uma pessoa ndo esta satisfeita no seu trabalho atual e procura uma area
nova para atuar e aplicar suas ideias, por exemplo. Mesmo sabendo que isso € um
risco, o empreendedor predispde-se a calcular € a assumir esses riscos em nome
de sua realizacao pessoal e profissional.

D Exemplificando

Romualdo era um excelente profissional no ramo de contabilidade
e sempre se superava nas suas atribuicdes e responsabilidades. No
entanto, seu patrdo ndo reconhecia esse nivel de exceléncia profissional,
nem com elogios nem financeiramente, tratando-o com desdém. Entao,
Romualdo, cansado de guardar as magoas, conversou com sua esposa
e teve a ideia de montar o seu proprio escritorio de contabilidade.

@ Faca vocé mesmo

Com base no exemplo do Romualdo, liste quais seriam os motivos
pessoais que levariam vocé a empreender, seja para montar O seu proprio
negocio ou para desenvolver um projeto intraempreendedor. Vale
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ressaltar que vocé nao precisa considerar apenas a magoa como maotivo
para empreender; pode ser qualquer outro fator, desde que seja pessoal.

Ja os fatores sociologicos sao aqueles ligados a sua familia, ao seu networking,
a sua admiracdo por profissionais de sucesso, entre outros.

@ Reflita

Vocé deve estar atento a uma questdao: a influéncia dos pais nao
significa fazer o que eles impdem para a vida profissional, pois existem
varias pessoas infelizes por ndo sentirem prazer ou paixao pelo que
fazem e isso frequentemente é resultado de seguir fielmente as ordens
dadas pelos pais. A nossa familia € muito importante, assim como as
orientacdes que ela nos da, porém, nao deve ser determinante para
nossas escolhas profissionais.

Os fatores externos, ou ambientais, que influenciam o processo empreendedor
podem estarrelacionadosasoportunidadesde negocios, ao nivelde competitividade
do mercado, a quantidade e qualidade dos clientes, aos fornecedores disponiveis,
aos investidores interessados em fomentar o empreendimento, as politicas publicas
de incentivo a abertura e manutencao de Nnovos negocios, entre outros.

Por fim, os fatores organizacionais estdo relacionados a composi¢cao da equipe
de trabalho, a disponibilidade de mdo de obra (qualificada ou ndo), a estratégia
adotada para a gestdo e o crescimento do negocio, a estrutura organizacional e a
cultura que se pretende firmar na empresa.

%5" Assimile

O processo empreendedor € influenciado pelos fatores pessoais,
sociologicos, ambientais e organizacionais e sdo esses fatores que
estimulam o empreendedor a identificar uma oportunidade no negocio,
que pode ser atendida a partir da execuc¢ao do plano de negocio.

Os detalhes de cada etapa do processo empreendedor serdo abordados nas
proximas unidades.
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! Pesquise mais

Leia o artigo: VICK, Thais Elaine et al. A esséncia do processo
empreendedor e a complexidade do individuo: percepcdes sob a
otica das tipologias de conhecimento. Disponivel em: <http://www.
simpoi.fgvsp.br/arquivo/2009/artigos/E2009_T0O0239_PCN72744.
pdf>. Acesso em: 14 dez. 2015.

O artigo trata do processo empreendedor sob a otica o individuo,
compreendendo como o perfil empreendedor influencia © sucesso
deste processo.

Agora, que tal tratarmos das praticas de empreendedorismo no Brasil e no
mundo?

Como vocé ja viu na Secao 1.1, o Brasil € o pais com a maior porcentagem
de empreendedores no mundo, em relacao a populacao entre 18 e 64 anos.
Praticar o empreendedorismo no pais ficou mais facil com a promulgacao da Lei
Geral das Micro e Pequenas Empresas, que conferiu um tratamento diferenciado,
favorecendo as Micro e Pequenas Empresas (MPEs), assim como considerou um
regime unico para a arrecadacao dos impostos e contribuicdes para a Unido, os
Estados, o Distrito Federal e os Municipios.

Algunseventosambientaistambémpromoveramapraticadoempreendedorismo
no Brasil. O combate ao crime organizado no Rio de Janeiro, por exemplo, pode
ser considerado um evento ambiental. Mas como isso influenciou a abertura de
Novos Negocios?

A maioria dos morros na cidade do Rio de Janeiro era ocupada e vivia sob o
comando do crime organizado. O Estado combateu esses criminosos, liberando
O acesso a esses Morros e deixando-0s mais sequros. Esse evento fez surgir varios
empreendimentos que nao podiam ser concretizados anteriormente. Pousadas,
albergues, restaurantes, cafés e até servicos de entrega surgiram, gerando riqueza
para uma parcela da populacdo que antes nao tinha oportunidades.

D Exemplificando

Apds a instalacdao de uma Unidade de Policia Pacificadora (UPP) no
morro Chapéu Mangueira, na zona sul da cidade do Rio de Janeiro,
uma senhora com fortes caracteristicas empreendedoras reuniu um
grupo de 40 turistas que havia conhecido na praia e acomodou-0s
em sua laje, com muito samba, churrasco e capoeira. Desse evento
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surgiu um novo empreendimento, o albergue chamado de Favelainn,
que, além de ser um sucesso, ja expandiu 0s Negocios e tambem
aluga quitinetes para periodos de acomodag¢do mais longos € mais
reservados.

@ Faca vocé mesmo

Apos essa inspiradora historia de empreendedorismo, vocé pode fazer
O sequinte exercicio: identifigue um evento ambiental que possa criar
oportunidades de negocios. Descreva o evento e as oportunidades por
ele geradas.

Ja emrelacdo ao contexto mundial, as praticas de empreendedorismo também
sao estimuladas por eventos ambientais. Nos Estados Unidos e na China, por
exemplo, € crescente o0 numero de empresas que atuam no ramo energetico,
tanto com pesquisa quanto com geracao de energia limpa. Sabe-se que os atuais
meios de geragao de energia sao caros, altamente nocivos para © meio ambiente
e se tornarao escassos brevemente. Assim, a China produz 70% dos moinhos de
vento gue geram energia Nno mundo e os Estados Unidos lidera as pesquisas sobre
geracao de energia solar, reduzindo consideravelmente os custos das placas e
baterias necessarias para gerar e armazenar energia elétrica obtida dos raios
solares. Mas o que isso tem a ver com o empreendedorismo?

China e Estados Unidos sdo as maiores economias do mundo. Portanto, se 50%
da populacao de cada pais resolver adotar estas fontes de energia, ndo existirdo
empresas suficientes para instalar e realizar a manutencado destes equipamentos.
Dessa forma, este evento ambiental oferece oportunidades para a criagao de novos
negocios. Em ambos os paises ja existem agéncias especializadas para fomentar
a abertura de negocios nesta area, com iniciativas de treinamento técnico e
capacitacao empreendedora.

@ Reflita

Vocé acredita que a expansdo da economia verde € uma otima
oportunidade para a criacdo de novas empresas Ccom Cconsciéncia
ecologica, que oferecam produtos e servicos que nao prejudiguem e
gue preservem o meio ambiente?

Pense em um mundo melhor e vocé encontrara varias oportunidades
de novos negocios.
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Neste momento, € importante falar sobre o empreendedorismo social, aquele
que ndo tem como objetivo a geracao de lucro. Vocé acha que isso € possivel?

ég‘, Assimile

O empreendedorismo social, de uma forma abrangente, € um processo
no qual os empreendedores estabelecem como meta a articulacdo
de ideias que vao ao encontro de oportunidades econdmicas. Assim,
mobilizam recursos e materiais para produzir bens ou prestar servicos
que reduzam problemas de ordem social ou ambiental, sem o interesse
de gerar riqueza pessoal.

Sim, isso é possivel e ja é realidade. O empreendedor social apresenta o
mesmo perfil do empreendedor corporativo, Nno entanto, o objetivo maior do
empreendimento nao € gerar lucro, mas, sim, beneficios para a sociedade ou para
O meio ambiente.

Peste atencao! Isso ndo significa que 0s empreendimentos sociais tenham que
trabalhar endividados e com prejuizo, pelo contrario, as empresas sociais devem
gerar resultados positivos para arcar com a suas despesas e reinvestir as sobras
de caixa em novos projetos ou ampliar a sua magnitude de assisténcia. Mas ha
interesse em financiar empreendimentos sociais? Vocé acredita que existe dinheiro
disponivel para esse tipo de empreendedorismo?

Mais uma vez a resposta € sim. SO no Brasil foram investidos RS 13 bilhdes,
em 2014, e existe uma previsdo de que 0s investimentos para este tipo de
empreendimento quadruplicard até 2020, chegando a marca de RS 50 bilhdes. E
vocé tem ideia de qual € o principal fator para que esse investimento quadruplique?
Se o problema nao € monetario, qual sera a exigéncia para este dinheiro transformar-
se em Negocios sociais e ajudar pessoas a viverem melhor em um meio ambiente
menos degradado e com mais saude?

Bons projetos sob a responsabilidade de bons empreendedores. Mais
especificamente, existira dinheiro, mas ainda persiste a duvida se havera
empreendedores com projetos bem detalhados, que se justifiquem e que sejam
comprovadamente exequiveis.
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! Pesquise mais

Leia o artigo: KUYUMJIAN, Rodrigo et al. Uma andlise a respeito do
desenvolvimento local: o empreendedorismo social no Morro do
Jaburu - Vitdria (ES), Brasil. Disponivel em: <http://www.scielo.br/scielo.
php?pid=S0034-76122014000600007&script=sci_arttext>. Acesso
em: 14 dez. 2015.

Esse artigo trata do desenvolvimento local de uma comunidade no
Estado do Espirito Santo por meio do empreendedorismo social.

Que tal vocé ler um resumo sobre essa se¢cao?

Vocé viu que o processo empreendedor € composto por algumas etapas e
inicia-se com uma ideia que sera transformada em uma oportunidade de negocio.
Assim, o empreendedor parte para a busca de informacdes detalhadas sobre o
empreendimento para elaborar o seu plano de negocios. De posse do plano de
negocios, o empreendedor estara apto a buscar fontes de financiamento e podera
fazer a administracao correta do empreendimento.

Vale lembrar que, tanto no Brasil quanto no mundo, as praticas empreendedoras
sao fortemente influenciadas por eventos ambientais, como no caso da pacificacao
das comunidades no Rio de Janeiro e o incentivo a producado de energia limpa nos
Estados Unidos e na China.

Para isto, vocé estudou sobre o empreendedorismo social, considerado por
trazer beneficio para a sociedade, sem gerar lucro para o empreendedor, porém
apresentando resultados positivos para garantir a sua manutencao e expansao.

Agora é com vocé! Realize as atividades, a seguir, para reforcar e avaliar o seu
aprendizado.

Sem medo de errar

Como abordado no inicio da secdo, Pedro e Paula acordaram de trazer
exemplos que comprovem suas ideias.

A proposta, entdo, € que voceé elabore um texto explicando para 0s dois como o
processo empreendedor desenvolve-se, fornecendo exemplos reais de praticas de
empreendedorismo no Brasil e no mundo. Além disso, deve decidir se ha alguem
que esta certo ou se ambos apresentam ideias validas.
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Parainiciaraatividade, realize uma pesquisasobreumcasodeempreendedorismo
corporativo e um caso de empreendedorismo social. Identifigue os passos que
0s empreendedores de cada um dos empreendimentos encontrados deram
para constituir o seu negocio e entdo monte um quadro com todos 0S pPassos,
de modo que de um lado do quadro estejam descritos 0s passos do processo
empreendedor para © negocio corporativo e do outro lado os passos dados pelo
empreendedor social. Finalmente, conclua se 0s passos sao 0s mesmos listados
no item "Nao pode faltar” dessa secao.

Investigue um ou mais eventos ambientais, diferentes dos expostos até aqui,
que possam estimular a criacao de novos Nnegocios.

((‘i Atencdo!
Y

Considere os conceitos de empreendedorismo social e as etapas do
processo empreendedor para montar o quadro e o texto.

Consulte as figuras do item "Ndo pode faltar” para facilitar o seu
trabalho.

= Lembre-se

O empreendedorismo social € aqguele que ndo visa lucro para o
empreendedor, mas que gera valor para O negocio e para uma
comunidade. Ja o empreendedorismo corporativo € aquele que visa
lucro para o empreendedor.

Avancando na pratica

Pratique mais

Instrucao
Desafiamos vocé a praticar o que aprendeu, transferindo seus conhecimentos para novas situagoes

que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Reconhecendo e aproveitando oportunidades”

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da
gestéo de negocios.

1. Competéncia de fundamentos
de area

(continua)
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2. Objetivos de aprendizagem

« Reconhecer as etapas do processo empreendedor.

e Analisar as variavels que influenciam o processo
empreendedor.

e Identificar variaveis ambientais que estimulem o
empreendedorismo.

« Conhecer o conceito de empreendedorismo social.

e Descrever casos de empreendedorismo social.

3. Conteudos relacionados

O processo empreendedor; as diferentes maneiras de
empreender; empreendedorismo social x  corporativo;
praticas de empreendedorismo (Brasil x mundo).

4. Descricédo da SP

Vocé acabou de receber a noticia de que o Estado de S&o Paulo
financiara empresas interessadas em promover atividades
para pessoas da terceira idade e esse fato é uma variavel
ambiental que pode ser o ponto de partida para influenciar
o processo empreendedor. Existe uma grande quantidade de
pessoas com mais de 65 anos no seu bairro e elas nao tém
ocupacao até o momento. O que elas mais fazem ¢ ir até
O posto de saude para tratar doengas e solicitar remedios. O
que poderia ser feito para transformar esta oportunidade em
um negocio?

5. Resolugédo da SP

O ideal para a resolucéo da situagdo ¢ tomar como base o
processo empreendedor e, entdo, construir um projeto que
considere o alinhamento da demanda do Estado com a
situagdo dos idosos. O projeto pode ser de integragdo social,
leitura, atividades fisicas, alimentagdo ou qualquer outro que

resolva a situagao.

= Lembre-se

Utilize o processo empreendedor para desenvolver esta atividade.

Observe a Figura 1.2 do item "“Nao pode faltar” para auxilia-lo.

Faca vocé mesmo

Siga os passos do processo empreendedor para elaborar um pré-projeto
de um empreendimento gue tenha o objetivo de angariar fundos para
suprir esta demanda do Estado e melhorar a vida dos idosos do seu

bairro.
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Faca valer a pena!

1. O processo empreendedor pode ser influenciado por alguns fatores.
Sdo eles:

a) Fatores pessoais, fatores psicologicos, fatores ambientais e fatores
organizacionais.

b) Fatores pessoais, fatores socioldgicos, fatores ambientais e fatores
organizacionais.

c) Fatores financeiros, fatores sociologicos, fatores ambientais e fatores
organizacionais.

d) Fatores profissionais, fatores psicoldgicos, fatores ambientais e fatores
organizacionais.

e) Fatores profissionais, fatores sociologicos, fatores ambientais e fatores
organizacionais.

2. Aponte a alternativa que descreva ordenada e corretamente as trés
etapas do processo empreendedor:

a) Planejamento, concepcado e execugao.
b) Execucdo, concepcdo e planejamento.
c) Concepcao, planejamento e execucao.
d) Concepcao, execucao e planejamento.
)

e) Planejamento, execucao e concepcao.

3. De acordo com as etapas do processo empreendedor, o individuo
interessado em empreender deve procurar financiamento para o seu
empreendimento:

a) Imediatamente apos ter a sua ideia.

b) Assim que encontrar uma oportunidade.
c) Apos definir o sistema de administracédo.
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d) Depois de elaborar o plano de negdcio.
e) A qualguer momento que achar conveniente.
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Unidade 2

OPORTUNIDADE
EMPREENDEDORA

Convite ao estudo

Caro estudante, seja bem-vindo ao inicio da Unidade 2 do seu estudo sobre
empreendedorismo!

Vocé ja tem expectativa do que ira aprender para aprimorar o conhecimento
sobre os fundamentos, processos e tendéncias do empreendedorismo e ampliar
0 seu entendimento acerca da gestao de negocios? Tem ideia do que vai rolar?

Pois bem, nesta unidade, vocé tera varias oportunidades praticas de
aprendizado aliadas a um rico conteudo tedrico que © estimularao a se
aprofundar no tema e a se comportar como um empreendedor. Porém, por
onde comecar?

Que tal iniciarmos pelos primeiros passos do processo empreendedor,
vocé se lembra? Sao elas: gerar ideias e as transforma-las em oportunidades de
Negocio.

Entdo vamos comecar com a avaliacdo de oportunidades na Secdo 2.1, em
que Vocé conhecera como € possivel gerar ideias de negocios e quais Sao as
fontes de obtencao dessas ideias. Vocé tambem aprendera como reconhecer e
avaliar oportunidades de negocios. Ja na Secao 2.2, o tema € a modelagem de
Negocios e voce estara apto a identificar e estabelecer um diferencial competitivo
em um negocio, prevendo e descrevendo estratégias empresariais por meio da
modelagem de negocio Canvas.

O mercado e os competidores serao alvo do seu aprendizado na Secao 2.3 e
vOCcé aprendera a descrever o termo ‘nicho de mercado”, assim como identifica-
lo. Vocé também tomara conhecimento de como analisar a concorréncia por
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Secao 2.1

Avaliando oportunidades

Dialogo aberto

Vocé ja sabe que Paula e Pedro irao montar um negocio proprio. Mas e agora? Por
onde comecgar a ajuda-los?

Se vocé pensou em gerar uma ideia de negocio, acertou, mas como dar uma boa
dica para Paula e Pedro? Existe um jeito de se obter novas ideias? E depois disso?

Ainda € necessario transformar essa ideia em uma boa oportunidade de negocio
para, depois, avalia-la e verificar se merece a necessaria concentracao de esforcos
para que seja edificada. Vocé pode ajudar essa dupla?

Sim, vocé deve ajuda-los e, para isso, devera chegar ao final dessa secao com
uma boa ideia de negdcio, que sera transformada em uma oportunidade devidamente
avaliada em relacdo a sua possibilidade de sucesso. Mas como fazer isso?

Vocé iniciara o seu aprendizado justamente entrando em contato com as fontes
de geracdo de ideias e estimulo a criatividade, momento em que serdo esclarecidos
0s conceitos de “criatividade” e “inovacao’, assim como serdo apresentados alguns
exercicios e técnicas para estimular a geracao de novas ideias. E depois de ter uma
boa ideia?

Depois de uma boa ideia sempre vem a sua validacdo. Aprender a validar uma ideia
também sera necessario nessa secao, assim cComo conhecer 0s meios para avaliar se
uma boa ideia pode ser transformada em uma oportunidade de negdcio. Portanto,
que tal comecar agora mesmo seus estudos sobre avaliacdo de oportunidades?

Lembre-se de que aqui teremos a oportunidade de conhecer os fundamentos,
processos e tendéncias do empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da
gestao de negocios.

Agora leia atentamente o texto "Nao pode faltar” e siga as orientacdes contidas
nele, procurando fazer todas as atividades com os devidos registros. Lembre-se de
levar o resultado das atividades praticas na aula presencial, pois o professor vai solicita-
las e usa-las em sala de aula.

Bom estudo e bom trabalho!
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Nao pode faltar

Vocé sabe o gque significa criatividade? Vocé imagina que as ideias surgem na
mente de uma pessoa pPor um Mero acaso?

Comecar essa secao com duas perguntas intrigantes ja € uma maneira de exercitar
a criatividade, que também pode ser chamada de insight. A criatividade, ou insight, €
considerada a capacidade que um ser vivo tem de criar ou inventar novas situacdes ou
novos objetos com algum tipo de utilidade.

é% Assimile

A palavra “criatividade” originou-se dos termos creatus e creare, que,
em Latim, significa “a capacidade de crescer, dar a luz, criar, inventar ou
produzir coisas novas’. Por isso frequentemente vemos a imagem de
uma ldmpada associada a geracao de uma ideia.

Vocé percebeu que a definicdo de criatividade ndo considerou que ela seja apenas
uma capacidade humana?

Os animais, de um modo em geral, também sdo criativos e tem insights e algumas
pesquisas académicas relacionadas ao estudo da criatividade dedicam-se a conhecer
melhor isso. Na Universidade Federal do Para, por exemplo, existe um centro de
estudos sobre criatividade. Eles realizaram um experimento com macacos para
verificar se eles poderiam ser criativos. O pesquisador deixava do lado de fora da jaula
uma bacia com frutas, a uma distancia que 0 macaco podia alcancar esticando os
seus bracos. Desta forma, sempre que o animal tivesse fome, bastava esticar o braco
€ puxar a sua comida.

O pesquisador treinou © Macaco para encaixar pedacos de varetas pequenas, de
modo que a cada encaixe a vareta fosse se tornando maior. Com isso, © macaco
aprendeu a criar varetas grandes partindo de varetas pequenas. Para estimular a
criatividade o animal, o pesquisador colocou a bacia de frutas a uma distancia que o
Mmacaco nao podia alcancar esticando os seus bracos e, paralelamente, deixou na jaula
do macaco alguns pedagos de vareta que, se montados adequadamente, seriam de
tamanho suficiente para alcancar a bacia. Consegue prever como 0 macaco portou-
se diante desta nova situagdo?

Ele montou as varetas e criou uma vareta grande o suficiente para alcancar a bacia
de frutas e puxa-la para o alcance das suas maos. Tecnicamente 0 macaco teve um

insight, um lampejo de criatividade, criando nova utilizagcdo para comportamentos ja
aprendidos. Agora reflita: isso acontece com os humanos tambem?
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Sim, esta € a chave para explicar o processo criativo. Quem sabe mais ou tem um
vasto repertorio comportamental tem mais chances de ser criativo do que 0s outros.

Figura 2.1 | Momento criativo

Fonte: Pixabay. Disponivel em: <https://pixabay.com/pt/primaz-macaco-pensamento-imitar-1019101/>; <https://pixabay.com/
pt/pau-de-canela-canela-em-p%C3%B3-514243/>; <https://pixabay.com/pt/banana-amarela-cacho-de-bananas-1025109/>;
<https://pixabay.com/pt/banana-corte-pe%C3%A7as-canela-placa-713057/>.Acesso em: 19 jan. 2016.

Portanto, vocé quer ser um profissional mais criativo? Se respondeu “sim’, siga as
preciosas dicas a seguir e transforme-se em um profissional com capacidade criativa
mais agucada.

Nado fique satisfeito com a primeira ideia que surgir na sua cabeca. Leve-a em
consideracdo, no entanto, procure encontrar mais ideias para, entdo, escolher a mais
adequada.

Vocé ja ouviu falar na zona de conforto? Trata-se daquela situacao em que uma
pessoa fica satisfeita com a realidade atual e acomoda-se. E isso € um veneno para
a criatividade. Evite a zona de conforto, pois se vocé procurar direito sempre existira
um modo mais eficiente de fazer as coisas (mais barato, mais rapido, com melhor
qualidade) e, se um individuo ndo procurar a eficiéncia, outro individuo vai procurar e
encontrar, substituindo o que se acomodou.
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@ Reflita

Vocé ja se deu conta que pode estar em sua zona de conforto? Vocé pode
estar acomodado com a sua atual situacao profissional e fazendo as coisas
mecanicamente porque assim esta funcionando.

Mas vocé ja viu alguém nessa mesma situacao? Muitas pessoas perdem o
emprego ou uma oportunidade e ficam se lamentando que nada da certo
e empurrando a culpa para 0s outros, com sentimentos de perseguicao.
Afinal, € sempre mais facil culpar outra pessoa.

Pense nisso. Pensar faz bem!

A curiosidade € uma fonte de novas ideias, portanto, nao tenha vergonha de
ser curioso. Investigue e procure conhecer as causas e os efeitos das coisas que
acontecem ao seu redor, ndo reproduza tarefas mecanicamente, pois isso o levara
a zona de conforto. Vale lembrar que, ao ser curioso e propor novas ideias, vocé
escutara algumas frases feitas para desestimula-lo, como: “isso nao dara certo’, "time
que esta ganhando nao se mexe”, “é melhor deixar como esta”. Fuja dessas ancoras e
quebre as resisténcias para aumentar os seus insights.

Como o caso da pesquisa envolvendo 0 macaco maostrou, os insights Nndo saem
do nada, eles surgem da fusdo ou adaptacao de conhecimentos ja adquiridos. Assim,
deixe 0 alquimista que existe dentro de vocé agir livremente, associando, adaptando,
modificando e combinando 0os comportamentos do seu repertorio comportamental.

Nao guarde as suas ideias em uma gaveta. Tenha iniciativa e apresente-as para
outras pessoas, procurando conversar com aquelas gue Nnao pensam comao VOCE, POis
a divergéncia € uma fonte de criatividade que mantera vocé em contato com outros
pontos de vista.

O nosso cérebro precisa de estimulos. Entdo, seja eclético e ouca musicas de
estilos diferentes do seu gosto musical, ou seja, se gosta de samba, escute rock e
musica classica; se gosta de rock, procure ouvir jazz ou um bom sertanejo de raiz.

Faca coisas diferentes, conheca lugares diferentes, pode ser no seu bairro, na sua
cidade, no seu Estado, no seu pais ou mesmo no exterior. Viajar vai fazer com que
VOCé entre em contato com culturas e habitos diferentes e isso 0 ajudara a ser uma
pessoa mais criativa.
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Sendo assim, dé a devida atencao e relevancia ao processo criativo € nao se canse
de ser um excelente observador, pois somente a criatividade fornecera diferenciacao
suficiente para atrair mais clientes dispostos a pagar o preco de um produto ou servico
gue atenda melhor as suas necessidades.

O

Exemplificando

Um bom exemplo para treinar e estimular a criatividade sdo os exercicios
gue se fundamentam em um objeto ou processo para se criar Novas
utilidades, por exemplo, encontrar dez utilidades para uma vara de pescar
que Nao seja pescar peixes.

Faca vocé mesmo
Que tal exercitar o seu cérebro e praticar um exercicio de criatividade?

Faca o seguinte: marque dez minutos no reldgio e encontre © Maximo
de utilidade possivel para o tijolo. SO ndo vale erguer paredes. Registre
o resultado e mostre aos seus colegas. Essa € uma experiéncia criativa
bem divertida.

E ainovacao? Sera que se trata de um sindbnimo de criatividade?

Nao, criatividade e inovacdo sao interdependentes, no entanto, diferentes. A
iNovacao € o processo de estimular a criatividade para gerar ou agregar valor de novas
maneiras, por meio de Novos produtos, servicos e negocios. Em outras palavras, inovar
€ o resultado da soma da criatividade (novas ideias) com as acdes que produzam
resultados favoraveis para a empresa.

%{# Assimile

Inovacado € a introducao, com éxito, de produtos, servicos, processos,
metodos e sistemas que ndo existiam anteriormente ou contendo
alguma caracteristica nova e diferente da ate entdo em vigor no mercado.
Compreende diversas atividades cientificas, tecnologicas, organizacionais,
financeiras, comerciais e mercadologicas. A exigéncia minima € que o
produto/processo/método/sistema deva ser novo ou substancialmente
melhorado para a empresa em relacao a seus competidores (MATTOS,
STOFFEL e TEIXEIRA, 2010, p. 12).
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! Pesquise mais

Leia 0 documento:

MATTOS, José Fernando; STOFFEL, Hiparcio Rafael; TEIXEIRA, Rodrigo
de Araujo. Mobilizacdo empresarial pela inovagdo: cartilha gestdo da
inovagao. Brasilia: CNI/Sebrae, 2010.

A cartilha de orientacédo para a inovacao disponibilizada pelo Sebrae
foi criada com o objetivo de ajudar empresarios a entenderem o0s
conceitos basicos da Gestdo da Inovacdo (Gl) e estimular a implantagdo
de metodologias capazes de promaover a inovacao CoOmo Um processo
sistematico e sistémico nas organizacoes.

Agora que vocé ja conhece os termos “criatividade” e “inovacdo” e também ja sabe
como estimular a sua criatividade, que tal aprender como transformar as ideias em
oportunidades?

As necessidades das pessoas por produtos e servicos € uma fonte de oportunidades.
Se as pessoas reclamam de algo continuadamente, a oportunidade esta melhora-lo e
eliminar o motivo das reclamacdes. Quer um exemplo?

Quem nunca escutou uma mulher reclamando de que o seu marido nunca tem
tempo para arrumar aquela torneira que esta pingando ou para consertar o portao que
ndo abre mais No automatico ou, ainda, de trocar a fiacdo para que o chuveiro figue
mais aquecido no inverno? Pensando nisso, foram criadas as empresas de marido de
aluguel, que fazem estes reparos.

Portanto, observe as deficiéncias, pois a oportunidade surgird no momento em
que voce propor melhorias para sana-las. Vocé se lembra do processo de destruicao
criativa de Schumpeter (Secao 1, da Unidade 1)?

O economista diz que todo negocio pode ser aperfeicoado ou reinventado. Assim,
se 0 dono (empreendedor) ndo estiver atento e ndo o fizer, outro empreendedor
o fara. Mas tome cuidado, pois melhorar um produto ou um servico € pouco para
se criar um novo negocio, mesmo atendendo as necessidades ndo supridas dos
consumidores, simplesmente porque uma simples adaptacao ou um melhoramento
pode ser facilmente copiado pela concorréncia. Fique atento a esse detalhe.

Outra maneira de se identificar oportunidades é observando as tendéncias de
mercado. O mecanico de automoveis que se aprimorou em consertar a injecao
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de combustivel eletrbnica ganhou vantagem competitiva, porque esse mecanismo
foi uma tendéncia que virou moda. Jd 0s mecanicos que nao se atentaram para
essa tendéncia perderam espaco no mercado e clientes. Alguém pensaria em abrir
um quiosque de acessorios de celulares em um shopping center dez anos atras?
Alguém se arriscaria a abrir uma locadora de videos nos dias de hoje? Preste atencao
nas tendéncias para encontrar boas oportunidades de negdcios e evitar riscos
desnecessarios ao empreender.

Mais uma fonte de oportunidade € a chamada ‘derivagdo da ocupagao atual’,
momento em gue um torneiro mecanico compra o seu proprio torno porque sabe
qgue prestara um servico melhor que o seu patrao, abrindo a sua propria empresa.

D Exemplificando

O senhor Gualberto trabalhava em um banco como analista de projetos
na area pecuaria. Todo e qualquer projeto desta area tinha de passar pela
sua aprovacdo. O senhor Gualberto adquiriu tanto conhecimento que
montou o seu proprio projeto e hoje € dono de uma fazenda de engorda
de suinos.

@ Faca vocé mesmo

Pense em outras profissdes ou situagdes em que um funcionario poderia
abrir © seu proprio negocio derivado da sua ocupagao. Pesquise casos
assim e registre pelo menos mais dois exemplos reais de profissionais
que abandonaram seus empregos para CoONCcorrer com o proprio patrao
ou continuar exercendo a sua profissao prestando servico, também, para
O seu ex-empregador. Lembre-se de levar as suas anotacdes para a aula
presencial.

Outro modo de encontrar oportunidades € procurando outras aplicacdes para um
mesmao produto ou servico ou, ainda, para um processo ou para uma tecnologia.
Pense em um drone (aparelhos que voam e sao operados por controle remoto).
Alguns empreendedores estdo encontrando varias aplicagdes para este equipamento,
como fotos aéreas panoramicas, avaliagao para manutencao de telhados e, até, para
entrega de pizzas, como no caso da empresa americana Domino’s pizza, denominado
de DomiCopter.
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Assista ao filme da apresentacao da nova aplicacdo para entregas da
Dominao’s, no Youtube, no seguinte link:

YOUTUBE. Introducing the Domino's DomiCopter. 2013. Disponivel em:
<https://www.youtube.com/watch?v=on4DRTUvstO>. Acesso em: 19
jan. 2016.

Vocé ainda pode transformar as suas ideias em oportunidades, explorando os seus
hobbies ou imitando o que empreendedores bem-sucedidos fizeram. Para ilustrar,
segue a historia real de um empreendedor que tinha como hobbie uma radio de
pequeno alcance. Ele percebeu que algumas empresas de internet possibilitam o
acesso via radio e, entdo, aproveitou o seu conhecimento e montou uma prestadora
de servico de acesso a internet na comunidade que ele vive.

Com as ideias apresentadas, vocé ja sabe como ser criativo, como transformar as
ideias em oportunidades e, agora, falta saber como validar essas ideias. O processo
de validacao de uma ideia consiste em identificar e calcular os riscos envolvidos no
negocio, comprovando que houve um casamento entre ideia e oportunidade e que
O negocio é viavel e pode ser edificado, pois as chances de sucesso serao grandes.

Para validar umaideia, vocé pode conversar com um especialista da area de atuacao
da empresa, com futuros clientes, com seus amigos e, também, com parentes. O
importante & vender seu produto ou servico antes que ele seja concebido e receber
bastante feedback a respeito.

O detalhamento da validacao da ideia sera feito no plano de negocios. Portanto, se
VOCE vai empreender, prepare-se para ser flexivel e reconhecer que nem sempre vocé
e suas ideias sao perfeitos. Adaptacdes, desisténcias e rupturas fazem parte do jogo
e € melhor ficar frustrado com uma ideia que se mostrou ruim do que ficar frustrado
com um negocio que faliu.

Agora vocé deve exercitar o que aprendeu realizando as atividades propostas a
sequir, lembrando-se de levar todos 0s seus registros para a aula presencial, pois o
professor ira utiliza-los nas atividades em sala.

Sem medo de errar

Pedro e Paula resolveram montar um negocio proprio. Como mencionado
anteriormente, Paula pretende ficar responsavel pelos aspectos administrativos do
empreendimento, enquanto Pedro sera responsavel pelos aspectos relacionados a
abertura, edificacao e estruturacao da empresa.
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E bom relembrar neste momento que os dois sdo estudantes universitarios e
Muito engajados Nos estudos, apresentando motivacao e comprometimento para
realizar as atividades. Eles adoram uma controvérsia e adoram defender o seu ponto
de vista e, a essa altura do campeonato, ja ttm um conhecimento sobre o que €
empreendedorismo, como um empreendedor comporta-se e qual € O processo
empreendedor.

O seu papel é ajudar os dois a encontrar uma oportunidade que podera se
transformar em um negocio de sucesso. Vocé sabe por onde comecar? Que tal
fazendo um brainstorming para levantar varias sugestdes de negocios para eles?

Entdo faca o seguinte: elabore uma lista com o maximo de negocios possiveis que
poderiam ser empreendidos pelos dois. Em seguida, verifigue quais desses negocios
poderiam realmente ser transformados em uma oportunidade e identifique apenas
dois deles. Elimine os mais dificeis (extremos), improvaveis e muito simplorios (que
qualguer um pode fazer).

Apos a escolha das duas oportunidades de negocios, prepare um relatorio contendo
as suas sugestdes, comparando os pros e os contras de cada opcao, lembrando-se de
justificar o por que a ideia € boa e qual a oportunidade que ela preenche.

Finalize o relatorio com a indicacdo dos proximaos passos que os dois devem sequir
para dar continuidade ao processo empreendedor.

fr" Atencéo!
)

Seja criativo na sua escolha e, a0 montar o seu relatorio, procure
identificar quais seriam os diferencias que levariam o negocio ao sucesso,
desbancando a concorréncia e reduzindo os riscos de insucesso.

= Lembre-se

As oportunidades estao em todos os lugares que existe uma necessidade
OU uma expectativa a ser atendida. Procure por problemas a serem
resolvidos que certamente eles lhe mostrarao as oportunidades potenciais
gue poderao se transformar em um empreendimento de sucesso.
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Avancando na pratica

Pratique mais

Instrucao

Desafiamos vocé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situagdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de

seus colegas.

“Encontrando oportunidade de negdcios”

1. Competéncia de Fundamentos
de area

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar 0 entendimento acerca da
gestédo de negdcios.

2. Objetivos de aprendizagem

Tomar conhecimento da sistematica da geracdo de idetas
de negocios, identificar fontes e situacdes propicias para a
obtencao de idetas, reconhecer oportunidades de negocio e
avaliar oportunidades de negocio.

3. Conteudos relacionados

Como gerar ideias de negocios; fontes de obtencao ideias;
como reconhecer oportunidades de negocios;, como avaliar
oportunidades de negocios.

4. Descricdo da SP

Imagine que um casal estd querendo melhorar 0s seus
rendimentos e, para isso, esta pensando em abrir um negocio.
Ele acredita que o ramo de alimentacdo € uma boa fonte de
oportunidades, afinal, todo ser humano tem de se alimentar.

O homem tem um bom relacionamento com pessoas que
trabalham em promoc¢éo de eventos e feiras gastrondmicas,
enguanto a mulher gosta de cozinhar e tem como hobbie
colecionar receltas e fotografias de pratos elaborados com
essas receitas.

Vocé ndo acha que uma oportunidade esta surgindo neste
momento para os dois?

Os dois concordam plenamente que um restaurante seria um
investimento muito alto para eles e ndo combina com a sua
vida agitada, pois eles ndo aguentariam uma rotina de trabalho
em um endereco fixo.

O desafio é ajudar o casal a encontrar uma oportunidade de
negocio. Faga uma pesquisa e procure uma idela que va ao
encontro das caracteristicas desse casal. Registre a idela em um
relatorio.

5. Resolugdo da SP

Como o casal apresenta conhecimento prévio em culinaria,
0 ideal seria um negocio voltado a alimentacgdo, porem ¢
importante observar a tendéncia que eles tém de ndo gostar
de trabalhar em um local fixo. Também ndo apresentam
disponibilidade para altos investimentos, ou seja, edificar um
restaurante ou adquirir franquia.

Que tal vocé sugerir para que os dois montem um food
truck? S&o aqueles veiculos adaptados que se transformam
em um ambiente propicio para se cozinhar e preparar pratos
deliciosos e, quase sempre, com uma especificidade, como
comida italiana, francesa, peruana, hamburgueria e tantos
outros. Além disso, permiterm mobilidade.

Vocé deve procurar responder as seguintes perguntas: Os
food trucks ficam sempre no mesmo local?
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Eles pagam aluguel ou alguma taxa para ocupar um espago?
E facil adaptar um veiculo para que ele ofereca condicdes
para se cozinhar? Quais sdo os tipos e modelos possiveis
de food truck? Quais sdo os estilos de alimentos vendidos?
Qual modelo seria mais indicado para esse casal? Ja existem
empresas especializadas em fornecer food truck? Qual seria a
meédia de preco de um food truck?

Para ajuda-lo, as duas figuras a seguir ilustram o conceito de
food truck:

Figura 2.2 | Food Truck
T Lot /@w_-‘\,

(\\\\I.

S

Fonte: Istock. Disponivel em: <http://www.istockphoto.
com/photo/aloha-plate-food-truck-honolulu-hawaii-
780916017?st=3b23bb1>. Acesso em: 19 jan. 2016

Figura 2.3 | Modelos de food truck

Disponivel em: Istock Photo. Disponivel em: <http://mww.
istockphoto.com/vector/mobile-food-vehicles-truck-van-
pictogram-62149652?st=9c7a5dd>. Acesso em: 19 jan. 2016
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Seja criativo e volte ao texto quantas vezes for necessario. Retome
O processo empreendedor e as caracteristicas do comportamento
empreendedor na busca de informacoes.

Faca o seguinte, levante o maximo de informacdes possiveis sobre como
esse mercado de food truck funciona. Registre todas as informacdes que
VOCé conseguiu levantar para utiliza-las mais adiante.

1. Marque a alternativa que denomine corretamente a fonte de
oportunidade descrita como aquele momento em que um profissional
abandona seu emprego porque sabe que prestara um servico melhor
que o seu patrao e, entdo, abre a sua propria empresa:

a) Zona de conforto.

b) Criatividade.

c) Inovacéao.

d) Derivagao da ocupacdo atual.
e) Aproveitamento de hobbie.

2.. consiste em identificar e calcular os
riscos envolvidos no negocio, comprovando que houve um casamento
entre ideia e oportunidade e que o negocio é vidvel e pode ser edificado,
pois as chances de sucesso serao grandes. Assinale a alternativa que
preencha corretamente a lacuna da sentenca:

a) O processo de validacdo de uma ideia.
b) O processo de criatividade.
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c) O processo empreendedor.
d) O processo intraempreendedor.
e) O processo de inovagao.

3. Um gerente de uma empresa estatal tomou a decisdo de empreender
e montar uma temakeria quando percebeu que a comida japonesa caiu
no gosto do brasileiro por ser saborosa e saudavel e que as pessoas
estavam dispostas a comprar apenas o temaki, em vez de uma refeicao
completa. Indique a alternativa que contenha a correta denominacao da
razao da identificacao dessa oportunidade:

a) Derivacdo da ocupacao atual.

b) Observacao das tendéncias de mercado.

c) Observacao das necessidades das pessoas por produtos e servicos.
d) Aproveitamento de hobbie.

e) Ruptura com a zona de conforto.
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Secao 2.2

O modelo de negdcios

Dialogo aberto

Caro estudante, seja bem-vindo a Secao 2.2 da disciplina Empreendedorismo.

Na secdo anterior vocé viu que os estudantes Pedro e Paula decidiram abrir o seu
proprio Negocio e estavam a procura de uma boa oportunidade.

Agora que vocé ja sabe o que € uma oportunidade e como avalia-la, e também ja
conhece 0s meios para agucar a sua criatividade, vocé pode ajudar os dois nesta tarefa
de idealizar e planejar um empreendimento.

Eles ja decidiram o que fazer e vocé vai ajuda-los no desenvolvimento do negocio.
Quer saber que tipo de negocio eles optaram por abrir?

Eles gostaram tanto das informacdes que vocé levantou sobre o ramo de food
trucks que optaram por entrar nessa area e irdo empreender montando um destes
caminhdes de alimento. Porém, estao cercados de muitas duvidas e incertezas.

Sendo assim, para ajuda-los, vocé vai se aprofundar no assunto e terminara essa
secdo com um modelo de negocios com base na metodologia Canvas pronto para
apresentar para eles.

Gostou da ideia? Espero que sim, pois para aprender sobre empreendedorismo
VOCé tem que exercitar os comportamentos empreendedores na pratica, assim como
praticar todas as fases do processo empreendedor.

Inicialmente, vocé tera que definir o diferencial competitivo do negocio, desenhando
o modelo de negocios Canvas. Esta sistematica de modelagem de negocios também
0 auxiliard a entender o conceito de linha de produtos, a agregar valor aos produtos
prestando servicos aos seus clientes e a identificar © mercado de atuacdo e os seus
consumidores, procurando encontrar um segmento pouco explorado ou sem
exploracao, prevendo, assim, uma segmentacao de mercado.

Para tanto, espera-se que vocé seja capaz de identificar e estabelecer o diferencial
competitivo de um empreendimento e, também, que vocé identifique e reconheca a
sistematica de modelagem de negdcio Canvas, estando apto a aplicar e desenvolver
essa modelagem, considerando todos 0s seus requisitos. Vocé tambeém aprendera a
idealizar e descrever estratégias empresariais qgue minimizardo os riscos e elevarao as
chances de sucesso do negocio.
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Preparado para a acao? Vamos @ aprender um pouco mais sobre esta fascinante
tematica de estudo que € o empreendedorismo!

Nao se esqueca de que com esta disciplina vocé tera a oportunidade de conhecer
os fundamentos, os processos e as tendéncias do empreendedorismo e ampliar o
entendimento acerca da gestdo de negocios.

Boa leitura e sucesso nos estudos!

Nao pode faltar

Caro estudante, vocé ja ouviu falar em “modelagem de negocios Canvas™?

Parece um termo assustador, mas basta vocé familiarizar-se com a sua metodologia.
Veja a Figura 2.4, que ilustra os nove blocos que compdem o modelo de negocios
Canvas:

Figura 2.4 | Blocos da metodologia Canvas

Atividades Relacdo com

principais os clientes
Principais (azul) Proposta de (verde) Segmento de
parceiros valor clientes

Recursos
principais Canais
(azul) (azul) (vermelho) (verde) (verde)
Estrutura de custos Fonte de receitas
(laranja) (laranja)

Fonte: Adaptado do Sebrae. Disponivel em: <http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/bis/Quadro-de-modelo-de-
neg%C3%B3cios:-para-criar,-recriar-e-inovar>. Acesso em: 19 jan. 2016.

Reparou que os blocos sdo de cores diferentes? Cada uma delas tem o seu proprio
significado e equivale a uma pergunta. Os blocos azuis estdo relacionados com a
pergunta "“Como?”. O bloco vermelho se relaciona com a pergunta "O que?”. Ja os
blocos verdes se referem a pergunta "“Para quem?”. E os dois blocos laranja fazem o
questionamento "‘Quanto?”.

Agora que vocé ja foi apresentado ao modelo Canvas, que tal aprender o conceito
dessa metodologia de modelagem de negocios? Inicialmente, € bom deixar claro que
um modelo de negocios consiste na descricao logica do processo de criacao, entrega
e captura de valor de um novo empreendimento.
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A metodologia Canvas € uma modelagem que permite visualizar a descricao do
empreendimento e das partes que o compdem, de modo que a ideia sobre 0 negocio
seja compreendida por guem o examina, da mesma maneira Como o proponente do
modelo concebeu-a.

Uma das premissas adotadas na modelagem de negocios € a da praticidade e
flexibilidade, tanto que a recomendacao principal para iniciar uma modelagem ¢
desenhar os nove blocos e utilizar post-it para realizar as anotacoes e fixa-las nos
blocos correspondentes. A Figura 2.5 ilustra essa sistematica de trabalho:

Figura 2.5 | Trabalhando com post-it

Fonte: Pauta SJP. Disponivel em: <http://www.pautasjp.com/noticia.php?nid=2884>. Acesso em: 19 jan. 2016.

Mas em que momento utiliza-se a tecnologia?

Depois da consolidacdo da ideia, com as anotacdes em seu devido lugar, vocé
pode aproveitar o programa Business Model Designer, que € uma ferramenta gratuita
e colaborativa, com varios modelos prontos. Vocé tambem pode registrar o seu
modelo de negocios em um aplicativo de apresentacdes (Power Point, Prezi, entre
outros) lembrando-se da organizacdo dos blocos da modelagem Canvas.

! Pesquise mais

Conheca mais o programa Business Model Designer:

BMDESIGNER. Business Model Inovation. Disponivel em: <http://
bmdesigner.com/>. Acesso em: 19 jan. 2015.
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A modelagem de negdcios € um pré-requisito indispensavel para a elaboracdo do
plano de negocios, pois € a principal maneira de se validar a ideia do empreendedor
e constatar se realmente existe oportunidade para implanta-la. Partir diretamente para
0 plano de negocios sem uma modelagem aumenta as chances de desperdicios de
recursos, principalmente tempo e dinheiro.

‘gg‘% Assimile

O modelo de negocios € um documento no qual © empreendedor inicia
0 desenvolvimento do seu empreendimento de modo a tornar a sua
ideia tangivel e passivel de avaliacdo, auxiliando-o a estruturar e unificar os
diversos elementos necessarios para a elaboracao detalhada do plano de
Negocios e a respectiva implantacdo da empresa.

Ja que o plano de negocios foi citado, que tal aprender as diferengas existentes
entre um modelo de negocios e um plano de negocios?

A Tabela 2.1 mostra as principais diferencas entre os dois conceitos:

Tabela 2.1 | Principais diferencas entre o modelo e o plano de negocios

Modelo de Negdcios Plano de Negécios
Modelo com muitas incertezas. Modelo testado e validado.
Levanta boas questoes. Oferece respostas.
E visual e moderno. E textual e tradicional.
Levanta hipoteses a serem validadas. Permite multiplas visdes.
Fase inicial: ideia ou prototipo. Aprofunda em dados de mercados.
ldentifica imediatamente a proposta de Pouca diversificagao.
geracao de valor para alcancar os objetivos | Fase consolidada.
propostos antes da formatacao do produto | Ferramenta detalhada sobre a empresa.
OU Servigo.

Fonte: O autor.

@ Reflita

Qual dos dois conceitos a seguir € mais importante para 0 empreendedor:
0 modelo ou o plano de negocios?

Os dois sdo estritamente necessarios para © empreendedor obter sucesso,
cada um na sua respectiva fase do processo empreendedor. O modelo de
negocios Na fase da validacdo da ideia e o plano na fase de planejamento
e consolidacdo da empresa.
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Vamos ver agora como preencher cada bloco do modelo Canvas e saber como
eles estdo relacionados. Apesar de ndo existirem regras ou uma ordem especifica para
O preenchimento dos blocos, recomenda-se iniciar da direita para a esquerda, pois
entende-se que € mais facil definir como fazer somente depois de definir o que fazer
e guem ird comprar o que foi feito.

Inicialmente, analise a Figura 2.6 e tente entender como 0s blocos relacionam-se:

Figura 2.6 | Relacionamento entre os blocos no Canvas

CANVAS - 9 BLOCOS

Proposta de Valor Relacionamento com o Cliente

Atividades Chave

Segmentos de Clientes

Parceiros Chave

Canais de distribuiao

Recursos Chave

Estrutura de Custos / . Fluxo de Receitas

Fonte: Slide Player. Disponivel em: <http://images.slideplayer.com.br/7/1784907/slides/slide_20.jpg>. Acesso
em: 19 jan. 2016.

Na figura, o bloco de proposta de valor esta no centro do modelo de forma
proposital, pois € o momento em que 0 empreendedor registra as propostas que
atenderdo as necessidades dos potenciais clientes. E nesse bloco que o conceito de
diferencial competitivo ¢ desenvolvido.

Figura 2.7 | Diferencial Competitivo

Fonte: Uniplast. Disponivel em: <http://www.uniplast.com.br/institucional/diferencial>. Acesso em: 19 jan. 2016.
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ég‘, Assimile

Diferencial competitivo € o termo que designa os atributos que tornam
O negocio unico e melhor que a concorréncia. S3o as vantagens e 0s
beneficios exclusivos que o empreendimento oferece para 0s seus
clientes e que estao ausentes nos concorrentes.

O empreendedor deve encontrar uma qualidade ou vantagem que diferencie o seu
produto ou servico dos demais concorrentes, facilitando, assim, a decisao de compra
do cliente e a preferéncia em comprar especificamente da sua empresa. O diferencial
competitivo pode ser percebido na forma de um preco mais baixo, um produto com
maior rendimento, um servico mais amplo, uma qualidade melhor ou uma oferta de
comodidade.

O

Exemplificando

A Nestlé, ao modelar o negocio de cafe expresso feito em casa, elencou
a sequinte proposta de valor para esse produto: oferecer o melhor cafée
expresso dentro da sua casa, sem esfor¢o nem sujeira.

O diferencial competitivo, portanto, sera a oferta de um café expresso
com alta qualidade, que pode ser facilmente feito nas maquinas caseiras
com as capsulas de café (com variados sabores), sem nenhuma sujeira.

Faca vocé mesmo

Que tal vocé pesquisar e encontrar, pelo menos, um produto e um
servico e entao destacar o diferencial competitivo deles? Identifique-os e
descreva o diferencial competitivo de cada um.

Vocé percebeu a importancia de criar diferenciais competitivos? Mas criar
diferenciais competitivos para quem?

Essa € proposta do bloco de segmentacdo de clientes: identificar para quem os
produtos ou servicos serao vendidos. Em outras palavras, qguem estara disposto a
pagar O preco proposto. Exemplos de segmentos de clientes sdo: consumidores da
classe B, criancas, homens, atletas, estudantes, entre outros.
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A marca e a identidade do negocio sao construidas levando em consideragao o
segmento de clientes. Leia a segmentacao de mercado a seguir e tente descobrir a
qual empresa ela pertence:

Pessoas das classes C, D e E que precisam de crédito para comprar ou pessoas
buscando precos baixos e facilidade de pagamento.

Qual seria essa empresa? Escolha uma das seguintes: Audi, Godiva, Lacoste, Fast
Shop ou Casas Bahia.

As quatro primeiras opcdes sdo de empresas que vendem artigos considerados de
primeira linha a luxuosos para as classes A e B. Portanto, a empresa ideal para o perfil
citado € a Casas Bahia.

é" Assimile

Segmento de mercado € o conjunto de consumidores que apresentam
caracteristicas semelhantes entre si.

Depois de ter identificado os potenciais clientes, agora € 0 momento de se planejar
como entregar a proposta de valor para eles, em outras palavras, quais serdo 0s canais
de comunicacao e distribuicao ou, ainda, como os produtos serdo divulgados e
chegardo as maos dos consumidores. O produto pode ser vendido pela internet ou
em loja propria. Pode, também, ser vendido indiretamente no varejo, © que exigira
uma equipe de vendas para atender aos varejistas. Um varejista virtual pode utilizar
operadores logisticos publicos ou privados para entregar os produtos aos clientes e
usar o proprio site, link patrocinado e publicidade on-line para divulgar a sua oferta de
valor.

Além de prever como o produto sera disponibilizado aos clientes, € preciso
planejar como sera o relacionamento com eles, sempre com o objetivo de fortalecer
a percepcao de valor do produto vendido ou do servigo prestado. Dar voz ao cliente €
uma maneira de reconhecer a sua importancia e valorizar a sua opiniao.

O relacionamento com o cliente pode ser feito pessoalmente, no caso de
estabelecimentos comerciais (exemplo: 0 dono de acougue que chama o cliente pelo
nome e lembra-se do seu corte de carne preferido), ou também por meio da criagdo
de um canal de perguntas e respostas, de uma ouvidoria, de um SAC, do atendimento
pos-venda ou, ainda, utilizando servicos automatizados.

Outro importante bloco a ser preenchido diz respeito a identificagao das fontes de
receitas do negocio. Para isto, surge a seguinte pergunta: a proposta de valor podera
gerar quais fontes de receitas?
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Essas fontes podem ser a simples venda de um produto, a possibilidade de vender
anuncios/espagos publicitarios, alugar espacos, prestacdo de servigos, entre outros.

No proximo bloco serdo identificados os recursos-chave para que O negocio
funcione, como 0s equipamentos necessarios, utensilios, mao de obra, sistemas
informatizados, plataformas de trabalho, entre outros.

No bloco sequinte, as atividades-chave serdo definidas, ou seja, sera necessario
identificar as atividades primordiais para o negocio funcionar, podendo variar,
desde a construcdo ou reforma de um imovel, passando pela producao de um
bem ou a descricado da forma como o servico sera prestado, até a necessidade de
acompanhamento das redes sociais. Vocé consegue imaginar um sanduiche sendo
confeccionado em uma linha de producdo da mesma forma que uma televisao, por
exemplo? Se ndo consequiu, visite uma loja de qualquer fast food e vocé verad um bom
exemplo de linha de producao, que € uma atividade-chave para este negocio.

A partir disto, surge um novo bloco a ser identificado, que sdo Os parceiros-
chave, ou seja, quem lhe fornecera algum produto ou servico necessario para o
funcionamento do negocio. Em alguns casos, os parceiros estao relacionados com o
fornecimento dos recursos-chave e em outros casos podem estar relacionados com
o fornecimento das atividades-chave. O fornecedor de matéria-prima, o prestador de
servico de limpeza, a empresa monitora das redes socias, entre outros sao Otimos
exemplos de parceiros-chave.

Finalmente, o ultimo bloco € preenchido com ©os custos necessarios para a
operacionalizacdo do negdcio, tais como custos de manutencado, custos das matérias-
primas, custos da mao de obra, entre outros.

D Exemplificando

Para fazer um sanduiche com hamburguer, queijo, tomate e salada, €
preciso ter uma chapa aquecida, 0 gas ou a eletricidade para aquecer a
chapa, a espatula para manusear os ingredientes, © chapeiro, os temperos
que irdo diferenciar esse lanche dos demais e, entao, criar valor, utilizando
a embalagem para acondicionar o produto para entregar ao cliente. Alem
disso, deve-se investir em alguns itens acessorios, como guardanapos,
ketchup, mostarda, maionese, entre outros.

@ Faca vocé mesmo

Monte um esboco de uma linha de producdo de um sanduiche
(pode ser um X-salada), definindo qual seria o primeiro passo, quando
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e onde montar o lanche e como ele sera entregue ao cliente (prato,
caixa, papel, isopor). Em sequida, faca a lista de materiais necessarios
para operacionalizar essa producao, assim como a de matérias-primas
necessarias para produzir o sanduiche.

Feito isso, precifique cada item, montando uma planilha de custo, com o
valor de cada um dos itens levantados.

Com as ideias apresentadas nessa secdo, esperamos que vocé tenha aprendido
como realizar uma modelagem de negocios, pois, desta forma, vocé sera um
profissional diferenciado, consequindo propor suas ideias de maneira estruturada e
com informacdes claras e persuasivas e mostrando que elas podem ser uma boa
oportunidade para incrementar © Negocio.

Pesquise mais

O Sebrae disponibiliza uma cartilha didatica e bem detalhada com
orientacdes praticas para a utilizacdo da modelagem de negdcios Canvas
na criacao de um modelo de negocio. Confira:

SEBRAE. Quadro de modelo de negdcios: um caminho para criar, recriar
e inovar em modelos de negocio. Servico Brasileiro de Apoio as Micro
e Pequenas Empresas. 2013. Disponivel em: <http://www.sebrae.com.
br/sites/PortalSebrae/bis/Quadro-de-modelo-de-neg%C3%B3cios:-para-
Criar,-recriar-e-inovar>. Acesso em: 19 jan. 2016.

Sem medo de errar

Os estudantes Pedro e Paula decidiram abrir o seu proprio negocio e estavam a
procura de uma boa oportunidade. Vocé se lembra disso?

Agora vocé ira ajudar os dois a idealizar e planejar um empreendimento. Alem
disso, devera ajuda-los no desenvolvimento do negocio.

Eles gostaram tanto das informacdes que vocé levantou sobre o ramo de food
trucks que optaram por empreender nessa area. Porem, as duvidas e incertezas sao
muitas e so vocé pode ajuda-los. Mas como ajudar?
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Vocé deve realizar uma pesquisa sobre 0 negocio e elaborar um modelo de
negocios com base na metodologia Canvas para apresentar para Pedro e Paula.
Para cumprir sua missao, vocé devera definir o diferencial competitivo do negocio,
desenhando o modelo de negocios Canvas.

A sugestdo € que vocé utilize os nove blocos do modelo e preencha cada um
com as respectivas informacdes criadas por vocé mesmao, assim como as levantadas
no mercado. Defina a entrega de valor (tipo de alimentacao o food truck ird oferecer),
0 segmento de clientes e os canais de comunicacao e distribuicao, preveja qual sera
a forma de relacionamento com o cliente e estime quais produtos serdo vendidos
(fontes de receitas). Em sequida, vocé devera identificar e descrever quais serao os
recursos necessarios para que a empresa funcione e os materiais a serem utilizados.
Vocé tambem devera descrever as atividades necessarias para produzir o seu produto
(cozinhar, fritar, montar).

Feito isso, vocé registrard quais sdo 0s seus principais parceiros (fornecedores,
organizadores de feiras ou eventos, manutencao do veiculo, entre outros). E, finalmente,
vocé realizard um levantamento dos principais custos envolvidos no negocio, desde
aqueles com investimentos até os outros com capital de giro. Lembrando que os
custos com investimentos estao relacionados a compra dos equipamentos para O
Nnegocio, ou seja, a valorizacdo dos itens relacionados no bloco recursos-chave. Ja o
capital de giro sera o valor necessario para que a empresa funcione, ou seja, sao 0s
custos com matérias-primas, com funcionarios e com combustivel.

fr‘,’ Atencao!
)

Agora que vocé tem informacdes suficientes para preencher os blocos
do modelo Canvas, use a sua criatividade e elabore um desenho bem
original e o mais completo possivel para um modelo de negdcio de um
food truck.

Lembre-se

Utilize as orientacdes da secao "‘Nao pode faltar” para o preenchimento de
cada bloco do modelo de negocio Canvas.
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Avancando na pratica

Pratique mais

Instrucao
Desafiamos voceé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situagdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Racionalizacdo do Canvas”

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar 0 entendimento acerca da
gestdo de negodcios.

1 Cpmpeténcia de Fundamentos
de Area

Identificar e estabelecer diferencial competitivo no negocio.
Reconhecer a modelagem de negocio Canvas.

Aplicar a modelagem de negocio Canvas.

Prever e descrever estratégias empresariais.

2. Objetivos de aprendizagem

Definir o diferencial competitivo, 0 modelo de negocios e a
estratégia futura da empresa; compreender os negocios de

3. Conteudos relacionados escala; conhecer a linha de produtos/servigos; diferenciar
mercado e consumidor; conhecer os conceitos de
segmentacéo.

Jodo esta trabalnando em uma cadela de restaurantes
especializada em pratos rapidos. O dono faz uma reuniao
com alguns funciondrios (com Jodo, inclusive) e diz que
gostaria que os clientes fossem mais fiels ao restaurante e
se alimentassem com maior frequéncia na rede. Entéo ele
convida os participantes da reunido para, em um prazo de 15
dias, apresentarem uma proposta de fidelizacdo de clientes. O
patréo disse que o funcionario da proposta vencedora ganhara
um boénus equivalente a quatro saldrios e ainda 14 dias (duas
semanas) de férias em periodo a ser escolhido pelo vencedor.

4. Descricédo da SP

Para resolucdo desta atividade, o ideal € pesquisar sobre
programas de fidelizagéo existentes e, com base neles, Joao
criar a sua propria proposta. O objetivo € criar uma condi¢cdo
que fagca com que o cliente frequente mais vezes a cadeia de
restaurantes, e isto muito provavelmente exigira a oferta de
alguma vantagem ou de um agrado ao cliente.

5. Resolugdo da SP

-
El Lembre-se

A fidelizagao de clientes € uma atividade de marketing que visa tornar
0s consumidores de uma empresa em clientes fiéis, por meio de um
relacionamento sistematicamente planejado e em perspectiva de longo
prazo.
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@ Faca vocé mesmo

Agora, imagine que vocé trabalha em um restaurante ou lanchonete.
Prepare um plano de fidelizacao e faca a diferenca na empresa, podendo,
assim, ser reconhecido por sua otima ideia.

Faca valer a pena!

1. Januario e Agostinho estavam discutindo sobre as diferencas entre
um modelo de negocio e um plano de negocios. Analise as afirmacdes
a sequir e assinale a alternativa que traga as que sao corretas:

|. O modelo de negdcios caracteriza-se pelo seu nivel de detalhamento
e por ja ter sido testado e validado, porém ainda existem incertezas e,
por isso, ele difere-se do plano de negdcios.

Il. O plano de negocios oferece respostas para as perguntas levantadas
no modelo de negodcio, aprofundando o nivel de detalhamento dos
dados de mercados.

lll. O modelo de negodcios € realizado na fase inicial do projeto,
identificando imediatamente a proposta de geracao de valor, enquanto
o plano de negocios levanta questdes para serem validadas.

a) Somente a afirmacdo | esta correta.
b) Somente a afirmacao Il esta correta.

)
c) Somente a afirmacao Il esta correta.
d) As afirmacdes | e lll estdo corretas.

)

e) Somente a afirmacao | esta incorreta.

2. Aponte a alternativa que descreva a utilidade da metodologia Canvas:

a) E uma sistematica de trabalho que permite visualizar a descricdo do
empreendimento e das partes que o compdem, de modo que a ideia
sobre 0 negocio seja compreendida pelo proponente do modelo que a
concebeu.

b) E uma modelagem que permite visualizar a descricdo do
empreendimento e das partes que o compdem, de modo que a ideia
sobre o negocio seja compreendida por quem o examina, da mesma
maneira como o proponente do modelo concebeu-a.
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c) E um registro de todos 0s recursos necessarios para fazer a empresa
funcionar, considerando as partes que a compdem, de modo que a ideia
sobre 0 negocio seja compreendida pelo proponente do modelo que a
concebeu.

d) E uma metodologia que ajuda a detalhar a descricido do
empreendimento e das partes que o compdem, de modo que a ideia
sobre 0 negdcio seja compreendida por quem o examina, da mesma
maneira como o proponente do modelo concebeu-a.

e) O Canvas € util porque se trata de um desenho do negdcio, com o
detalhamento de todos os recursos necessarios para monta-lo e fazé-
lo funcionar, considerando até o relacionamento com os clientes e as
fontes para a obtencdo das receitas.

3. Um modelo de negocios consiste na descri¢do logica do processo
de criagao, entrega e captura de valor de um novo empreendimento.
Indique a alternativa que descreva as duas principais caracteristicas da
metodologia de modelagem de negocios Canvas:

a) Praticidade e flexibilidade.

b) Detalhamento e praticidade.

c) Detalhamento e flexibilidade.

d) Detalhamento e proposta de valor.
e) Praticidade e proposta de valor.
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Secao 2.3

Mercado e competidores

Dialogo aberto

Caro estudante! Depois de aprender a desenvolver uma modelagem de negocios,
agora é hora de se aprofundar no detalhamento das informacdes necessarias para se
abrir um negocio e elevar as chances de sucesso. Para isso, vocé estudara nesta secao
sobre 0 mercado e os competidores.

Pedro e Paula, depois de escolherem seu modelo de negdcio, conseguiram a
primeira materializacdo da ideia e ja possuem a modelagem de um empreendimento
no ramo de food truck, com base no modelo Canvas. Mas vocé acha que so isso €
suficiente?

E claro que no. A modelagem do negdcio foi so o primeiro passo para concretizar
a ideia dos dois. Agora, sera necessario detalhar as informacdes levantadas no modelo
de negocio, a fim de identificar riscos desnecessarios e prever acdes para minimiza-los
ou evita-los. Porém, por onde comecar?

Vocé deve comecar procurando um nicho de mercado para Pedro e Paula, fazendo
uma analise da concorréncia por meio de uma pesquisa de mercado. Portanto, nessa
se¢ao, vocé conhecera o termo "nicho de mercado”, além de aprender a identificar um
nicho de mercado, a realizar uma analise da concorréncia, a reconhecer a estrutura
de uma pesquisa de mercado, assim como tomar conhecimento do processo de
aplicacdo da pesquisa.

Nessa secao, vocé podera aprofundar mais um pouco seu aprendizado e
desenvolver a competéncia para conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo, alem de ampliar o entendimento acerca da gestdo de negocios.

Nao pense que so a leitura do livro sera suficiente. Vocé devera realizar as atividades
propostas para fortalecer o seu aprendizado tedrico e pratico, pois 0s exercicios sao
fundamentais para consolidar o seu entendimento sobre 0 assunto e, mais que isso,
preparar vocé para agir com desempenho diferenciado no mercado de trabalho ou no
seu proprio empreendimento.

Entdo se prepare para a acao e lembre-se de registrar as suas atividades e as suas
possiveis duvidas.

Boa leitura e sucesso nos estudos!
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Nao pode faltar

Prezado estudante, vocé sabe o que significa o termo “mercado’? E o termo "nicho
de mercado’? Ndo pense que estamos falando do mercado que vocé esta acostumado
a comprar itens para VOCé ou para a sua casa. Estamos tratando de outro conceito.

Mercado € o ambiente no qual os agentes econdmicos realizam a troca de bens
ou servicos por dinheiro. Para compreender melhor, observe a Figura 2.8:

Figura 2.8 | Exemplos de bens tangiveis e servicos intangiveis

BENS
PREDOMINANTEMENTE TANGIVEIS

SERVICOS
PREDOMINANTEMENTE INTANGIVEIS

Fonte: Pixabay. Disponivel em: <https://pixabay.com/
pt/vidro-a-garrafa-composi%C3%A7%C3%A30-
est%C3%BAdio-671963/>. Acesso em: 19 jan. 2016.

Fonte: Pixabay. Disponivel em: <https://pixabay.com/pt/
p%C3%A3es-alimentos-cozido-padaria-387544/>. Acesso
em: 19 jan. 2016.

Fonte: Pixabay. Disponivel em: <https://
pixabay.com/pt/escola-professor-alunos-
educa’%C3%A7%C3%A30-1019989/>. Acesso em: 19 jan
2016.

Fonte:

Pixabay.
pixabay.com/pt/humano-emprego-homem-
tubulaZ%sC3%A7%C3%A30-156741/>. Acesso em: 19 jan
2016.

Disponivel em: <https://
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Detalhando melhor os termos, podemos dizer que servigos sao acdes, esforcos
ou desempenhos que satisfazem uma ou mais necessidades dos consumidores
e nao possuem substancias fisicas. A principal caracteristica de um servico € a sua
intangibilidade. J4 um bem ¢ um objeto, artefato ou dispositivo composto por
substancias fisicas, oferecido por uma organizacao para satisfazer uma ou mais
necessidades dos seus consumidores. A principal carateristica de um bem € a sua
tangibilidade.

Contudo, existem também os segmentos que oferecem produtos hibridos que
nao sao predominantemente tangiveis ou predominantemente intangiveis. Vocé
consegue dar um exemplo deste segmento?

ﬁ Exemplificando

Um bom exemplo de segmento hibrido € o ramo de restaurantes, pois,
além de fornecer a alimentacao (bem tangivel), ele também deve oferecer
higiene, comodidade e praticidade (servicos intangiveis).

@ Faca vocé mesmo

Agora € com vocé!
Faca uma pesquisa e encontre pelo menos dois empreendimentos que
pertencam a segmentos hibridos. Descreva o bem tangivel e o intangivel
que eles oferecem.

Vamos retornar agora ao tema "mercado”?

Mercado € um ambiente, fisico ou nao, no qual entidades interessadas em comprar
ou vender bens ou servicos encontram-se para estabelecer as condicdes comerciais
do processo de compra e venda, COmo, preco, prazo de entrega e quantidade. Mas por
gue um profissional ou um empreendedor deve conhecer a definicdo desse termo?

Saber definir o que é um mercado é o primeiro passo para vocé aprender a identifica-
lo e, posteriormente, medi-lo, descrevé-lo e analisar as variaveis que o influenciam.
Uma variavel que influencia todos os mercados € o preco, que, ad mesmao tempo em
gue afeta o consumo, pode também ser afetado por ele.

Um pre¢co muito alto pode assustar os clientes ou ndo ser condizente com o bem
ou servico oferecido, fazendo o consumo cair. Quando © consumo de um bem
OU servico cai, a tendéncia € de que o preco também caia, pois Ndo existe procura
suficiente por ele. Por outro lado, quando muitos procuram pelo mesmao produto ou
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servico, o preco tende a subir, pois existe muita procura para pouca disponibilidade
desse bem ou produto. Entendeu a explicacdo?

Se sim, parabéns! Vocé acaba de aprender sobre a tdo famosa lei da oferta e da
procura.

@ Reflita

A lei da oferta e da procura esta relacionada com o seu emprego. Vocé
sabia que pesquisas indicam que € mais facil encontrar um emprego
quando vocé esta empregado? Que existem mais profissionais que sdo
contratados enquanto ainda estéo empregados do que profissionais que
estdo desempregados?

Isso acontece porque, se vocé esta empregado, vocé tem mais valor e
passa a ser um bem escasso no mercado de trabalho. Pense nisso!

O mercado tem uma conotacao muito abrangente e é dividido em segmentos.
Segmento de mercado é o conjunto dos consumidores que apresentam caracteristicas
semelhantes entre si. A Figura 2.9 vai ajudar vocé a entender esse conceito de divisao
de um mercado em segmentos:

Figura 2.9 | Exemplo de segmentacédo de mercado

Pecas Pecas para
caminhdes carros

Lataria Mecanica

Fonte: O autor.
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E Exemplificando

O mercado de produtos de higiene pessoal pode ser segmentado em
masculino e feminino, higiene para os cabelos, higiene para o couro
cabeludo, higiene para o corpo, higiene para a boca, entre outros.

Um shampoo especial para cabelos longos e infantis geralmente atende
0 segmento de higiene pessoal > cuidado com os cabelos > publico
feminino > criancgas.

Ja uma fralda geridtrica pode atender o seguinte segmento: higiene
pessoal > fraldas descartaveis > pessoas com necessidades especiais.

@ Faca vocé mesmo

|dentifiqgue dois mercados segmentados e registre a segmentacao deles
partindo do mercado geral para o segmento especifico de um produto.
Registre esta atividade em seu caderno.

Em alguns casos, um segmento de mercado pode ser subexplorado, mal explorado
ou, ainda, inexplorado. Quando se encontra um segmento de mercado em qualquer
uma dessas situacdes pode-se dizer que foi encontrado um nicho de mercado.

%g% Assimile

Um nicho de mercado € aquela parcela subsegmentada de clientes que
ainda Nao possui as suas necessidades satisfeitas e esta disposta a pagar
um preco diferenciado para quem melhor supri-las.

Muito bem, vocé ja consegue definir o seu publico-alvo com base na segmentacao
de mercado, assim como procurar nichos de mercado para conseguir sucesso em
um empreendimento qualquer. Agora, vocé conhecera mais um elemento que faz
parte de qualquer mercado: a concorréncia.

Um concorrente € considerado um empreendimento que oferece produtos ou
servicos que podem substituir o seu produto ou servico e influenciar a decisao de
compra do cliente. Em outras palavras, concorrentes sao empresas que atuam no
mesmo mercado ou segmento de mercado e competem entre si pela preferéncia de
compra dos consumidores.
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Vocé se lembra do conceito de diferencial competitivo estudado na Secdo 2.2? E
neste momento de disputa de mercado entre os concorrentes que ele faz a diferenca
para ganhar a preferéncia dos clientes. A divisdo de um mercado entre os concorrentes
€ conhecida como Market Share ou participacao de mercado.

%5? Assimile

Market Share ou participacdo de mercado € a fatia de mercado que
uma empresa ou produto ocupa em relagdo aos seus concorrentes, em
funcao do mercado total.

O Market Share ¢ utilizado para analisar a concorréncia, principalmente para
descobrir os concorrentes e como eles estdo participando no mercado. As Figuras
2.10 e 2.11 mostram como estava dividido o mercado de automoveis (os dez mais
vendidos) por modelo e por marca, respectivamente, no més de julho de 2015.

Figura 2.10 | Market Share do mercado automobilistico

% participacdo de mercado
10 mais vendidos
jultho/ 2015 por modelo

PALIO

ONIX 4,24%
HB 20

SANDERO
UNO

COROLLA

E BN EEEEER
5
S

PRISMA

Fonte: Adaptado de Anfavea. Disponivel em: <http://www.anfavea.com.br/carta.html>. Acesso em: 9 jan. 2016.
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Figura 2.11 | Market Share do mercado automobilistico por marca

% participacdo de mercado
por marca

FIAT

FORD 825%

GM

HONDA

HYUNDAI

JEEP

NISSAN

RENAULT ¢

TOYOTA
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9,98%

Fonte: Adaptado de Anfavea. Disponivel em: <http://www.anfavea.com.br/carta.html>. Acesso em: 19 jan. 2016.

No caso da industria automobilistica, existem os dados que a Associacao Nacional
de Fabricantes de Veiculos (Anfavea) monitora e divulga mensalmente, mas e no caso
do ramo de food truck? Existem dados ja monitorados ou divulgados sobre este setor?

Nao, ainda nao existe um monitoramento tao refinado assim, como No gigante setor
automobilistico. Desta forma, quando nao se possui dados secundarios divulgados de
um setor, o empreendedor deve partir para o levantamento de dados primarios. E af
que entra a pesquisa de marketing, para gerar dados primarios que nem sempre estao
disponiveis ou ndo sdo gerados, exigindo uma acgao especifica de levantamento de
dados.

{%g‘, Assimile
A pesquisa de marketing € um estudo formal sobre uma situagdo
especifica cuja dinamica consiste na elaboracao de um método de coleta
e analise de dados a fim de conhecer as variaveis atuantes, sendo indicada
para descobrir novos nichos de mercado, para levantar os motivos de
satisfacao ou insatisfacdo dos clientes, tendéncias de consumo, entre

outras coisas.
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O processo de aplicacdo de uma pesquisa de marketing apresenta cinco fases,
conforme:
Figura 2.12 | Processo de desenvolvimento da pesquisa de marketing

Definir o # Desenvolver # Coletar os
problema e os o plano de dados

objetivos da pesquisa

pesquisa l

Apresentar o h Analisar e
relatorio de interpretar os

pesquisa dados

Fonte: O autor.

E Exemplificando

Uma empresa de confeccdes de moda executiva feminina deseja saber
qual € o perfil das suas clientes, levantando qual seria a faixa etaria delas, a
classe social, 0 estado civil e 0 numero de filhos. Isso é feito por meio da
pesquisa de marketing.

@ Faca vocé mesmo

Defina um problema e um objetivo para uma pesquisa de marketing. Vocé
pode pensar em fazer algo relacionado ao seu ambiente de trabalho ou
a algo do seu interesse, que vocé queira conhecer melhor, como: 0 que
poderia ser feito para que os clientes comprassem mais? Ou: o que a
concorréncia oferece aos clientes para atrai-los?

Depois, desenvolva um plano para aplicar essa pesquisa, contendo: as
questdes, o local onde ela seria aplicada e se seria pela internet ou em
abordagens pessoais na rua, parques publicos ou edificios empresariais.
Em sequida, registre estas informacdes em um formato de projeto de
pesquisa.

! Pesquise mais

O livro a sequir defende a importancia da pesquisa de marketing na
tomada de decisdes do empreendedor e descreve 0s componentes de
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um sistema de informacodes, além da elaboracado das diferentes etapas de
um projeto de pesquisa de marketing.

SAMARA, Beatriz Santos; BARROS, Jose Carlos de. Pesquisa de Marketing:
conceitos e metodologia. 4 ed. Sdo Paulo: Pearson Education, 2007.

Sem medo de errar

Apods Pedro e Paula, com a sua ajuda, conseguirem desenhar um modelo de
negocios, e hora de iniciar o detalhamento da modelagem, pois ela foi sO o primeiro
passo para concretizar a ideia, sendo preciso identificar riscos desnecessarios e prever
acdes para minimiza-los ou evita-los. Para tanto, vocé deve identificar um nicho
de mercado, fazendo uma analise da concorréncia por meio de uma pesquisa de
mercado.

Pense no mercado de food truck e, entdo, trace um perfil de cliente que
provavelmente estaria disposto a consumir este servico hibrido. Para tal procedimento,
ampare-se no conceito de negocio que vocé desenvolveu na Secao 2.2. Se a opcao
foi por comida italiana, procure identificar quem tem mais propensao a comer este
tipo de comida, segmentando por sexo, idade, profissdo, estado civil, entre outros.

Sera que o seu cliente gosta de comida apimentada ou agridoce? Os clientes
preferem pratos mais requintados ou mais tradicionais? Quais sao as preferéncias dos
clientes em relacdo ao estilo de comida que vocé escolheu? Qual a propensdo ou
motivacao desses clientes para safrem de casa e alimentarem-se em um food truck?

Levante as preferéncias e tendéncias de consumo dos entrevistados para saber o
grau de preferéncia do ramo que voce escolheu. Por exemplo, vocé pode perguntar:
qual o tipo de comida que vocé prefere em primeiro lugar? Se a sua preferéncia ndo
estiver disponivel, qual seria a sua opcao? Se vocé tivesse as opcdes de comida italiana,
francesa, hamburgueria, fresh food (saladas especiais) ou sopas, qual vocé escolheria?
Qual seria a sua segunda opcao? Qual comida vocé ndo comeria de jeito nenhum?

Levante, também, um perfilda concorréncia. Qual € o preco médio de uma refeicao
em um food truck? Quantos clientes eles atendem por dia? Quantos e quais os dias da
semana eles trabalham? Quiais sdo 0s principais desafios que eles enfrentam? Como
eles divulgam ou promovem o Nnegocio?

Elabore algumas questdes para serem aplicadas em uma pesquisa de marketing
nesse ramo e pergunte para, pelo menos, dez pessoas. Pode ser da familia, amigos,
colegas de trabalho ou donos e gerentes de um ou mais food truck. Lembre-se de
levar as questdes e as respostas para a sala de aula.
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fr‘i Atencao!
Y

O foco desta atividade € levantar informacdes reais sobre 0 mercado de
food truck em relacao aos potenciais clientes e a concorréncia. Portanto,
elabore um roteiro antes de sair a campo para levantar os dados.

Lembre-se

O ideal ¢ identificar um nicho de mercado para que o food truck possa
atender as necessidades ndo supridas destes potenciais clientes. Desta
forma, a compreensdo do conceito de nicho de mercado € fundamental
para a realizacdo da atividade.

Avancando na pratica

Pratique mais

Instrucao
Desafilamos vocé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situacoes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Pratica de pesquisa de marketing”

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da
gestdo de negocios.

1. Competéncia de Fundamentos
de Area

Descrever o termo "nicho de mercado”.

Identificar nicho de mercado.

2. Objetivos de aprendizagem Analisar a concorréncia.

Reconhecer a estrutura de uma pesquisa de mercado.
Aplicar uma pesquisa de mercado.

Analise do setor; nicho de mercado; publico-alvo; analise dos

3. Conteudos relacionados ) ) )
competidores; pesquisa de mercado.

Uma pesquisa de mercado ¢ fundamental para levantar
informagdes detalhadas que comporao o plano de negocios
de um empreendimento. Porém, ela também € muito util para
empresas ja existentes mapearem o perfil dos seus clientes e
concorrentes, procurando identificar oportunidades, ameacas
e tendéncilas no seu mercado de atuagao.

Entéo imagine que a empresa onde vocé trabalha esta
precisando detalhar o perfil dos seus clientes e, ainda, verificar
COmMo a concorréncia esta agindo.

Vocé fol escolhido para comandar essa pesquisa e precisara
apresentar os dados para o seu chefe em algumas semanas.

4. Descrigao da SP
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5. Resolugdo da SP

Para a realizacéo desta atividade, sera preciso seguir as etapas
da pesquisa de marketing passo a passo.

Na primeira fase da pesquisa de marketing € que se define
quais perguntas a pesquisa pretende responder, elencando os
objetivos que deverao ser atingidos.

Depois de definir os objetivos da pesquisa, 0 proximo passo
€ elaborar o plano de trabalho, momento em que serdo
definidos e registrados os seus objetivos, as perguntas que
deverdo ser respondidas ao final da pesquisa, os envolvidos
neste processo (pesquisadores, entrevistadores, publico-
alvo respondente), 0s recursos necessarios para a realizagdo
da pesquisa, O tipo de metodologia de pesquisa que sera
adotado e o cronograma, considerando as atividades e 0s
prazos a serem seguidos.

A execucéo do procedimento da coleta de dados ¢ a fase
em que os dados sdo levantados junto ao publico-alvo da
pesquisa. Existem varias metodologias de levantamento de
dados, entre elas, a aplicagdo de questionarios, a realizagdo de
entrevistas e testes de degustacao e a participacdo em paineis
de discussdo ou encontros simulados.

Depois de levantar os dados, a proxima fase consiste no
seu processamento ou tabulagcdo. Tabular ou processar o0s
dados € a atividade de agrupar e compilar as respostas de
forma organizada, transformado os dados em informagdes
que contribuirédo para responder as perguntas e a atingir os
objetivos da pesquisa.

A apresentagédo e comunicagio dos resultados € a ultima fase
da pesquisa de marketing e consiste na elaboracéo de um
relatorio claro e conciso sobre as respostas encontradas. E
importante que o relatorio ilustre, na medida do possivel, as
repostas com as representacoes graficas e tabelas para facilitar
o entendimento do leitor.

-
E-l Lembre-se

O video apresentado na webaula ¢ uma boa opcao de consulta sobre
como desenvolver uma pesquisa de marketing.

Faca vocé mesmo

Vocé deve preparar um plano de pesquisa para identificar o publico-alvo
€ a concorréncia no mercado de atuacdo da empresa onde trabalha.

Depois que o plano estiver pronto, va para a acdo e levante a maior
quantidade possivel de informacdo. Consulte fontes secundarias ou
levante vocé mesmo os dados.

Caso vocé nao esteja trabalhando, identifigue uma empresa de seu
interesse e pesquise sobre ela.
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Faca valer a pena!

1. Uma empresa produtora de biscoitos quer saber como sera a
aceitacao do novo sabor “limdo” entre os seus consumidores e pediu a
sua orientacao para descobrir isso. Aponte a alternativa que contenha a
sugestdo adequada para essa empresa:

a) Elaborar uma estratégia de marketing.
b) Realizar uma pesquisa de mercado.

)
c) Desenvolver um plano de negocio.
d) Elaborar uma modelagem de negdcio.
)

e) Promover uma atividade de degustacdo.

2. Apos a definicdo dos objetivos de uma pesquisa de mercado, a proxima
etapa é elaborar momento em que sao definidos e
registrados os seus objetivos, as perguntas que deverao ser respondidas
ao final da pesquisa, os envolvidos neste processo (pesquisadores,
entrevistadores, publico-alvo respondente), os recursos necessarios
para a realizacdo da pesquisa, o tipo de metodologia de pesquisa que
sera adotado e o cronograma considerando as atividades e os prazos a
serem seguidos. Indique a alternativa que complete a lacuna:

a) O relatorio final.
b) A tabulacao dos dados.

d) O processamento dos dados.

)
c) O plano de trabalho.
)
e) A coleta dos dados.

3. O € utilizado para analisar a concorréncia,
principalmente para se descobrir quem sdao 0s concorrentes e como
eles estdo participando no mercado. Indique a alternativa que preencha
corretamente a lacuna:

a) Plano de negdcio.

b) Market Share.

c) Modelo de negdcio.

d) Segmento de mercado.
)

e) Nicho de mercado.
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Secao 2.4

Plano de negdcios: conceitos iniciais

Dialogo aberto

Caro aluno, chegou agora a ultima secao da Unidade 2.

Os nossos personagens Pedro e Paula estdo muito contentes com a sua ajuda,
pois a ideia de montar um negocio No ramo de food truck estd cada vez mais clara,
com informacgdes relevantes que auxiliardo a evitar riscos e a garantir o sucesso do
empreendimento.

Vocé acha que as informacdes levantadas até agora sao suficientes para se montar
0 negocio de food truck? Essas informacdes estdo organizadas sistematicamente? SO
a pesquisa realizada na Secao 2.3 foi suficiente para abranger o negocio como um
todo?

Se voceé ficou em duvida sobre como responder essas questdes, Ndo se desespere,
O objetivo delas € justamente provocar uma reflexao e fortalecer a premissa que versa
sobre a importancia do detalhnamento e refinamento exaustivo das informacdes sobre
um determinado ramo antes de se edificar um empreendimento qualquer.

Sendo assim, esta secdo € muito importante para dar continuidade no seu estudo
sobre empreendedorismo, pois, para complementar 0s seus conhecimentos sobre
os fundamentos, processos e tendéncias empreendedoras e ampliar o entendimento
acerca da gestao de negocios, € fundamental que vocé domine o conteudo sobre
plano de negocios. Mas o que é preciso aprender sobre plano de negocios?

Tudo. No entanto, s uma secao do livro ndo e suficiente, alias, uma unidade
também ndo e suficiente, e € por isso que essa secao € introdutoria e as trés secdes da
proxima unidade sao reservadas para tratar detalhadamente desse tema tao importante.

Nesta secao, vocé tomara conhecimento sobre o conceito e a importancia de
um plano de negocios, conhecendo quais sao 0s objetivos desse documento, qual €
o publico-alvo (para quem se escreve um plano de negocio) e qual € a sua estrutura
basica. Tambeém aprendera a fazer uma analise ambiental, ou seja, descrever o termo
“plano de negocios” e justificar a importancia da sua elaboracao. Por fim, vocé também
aprendera a montar um template (modelo) de plano de negocios, respeitando a sua
estrutura basica.

Lembre-se de registrar as suas atividades para utilizacdo futura.
Boa leitura e sucesso nos estudos!
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Nao pode faltar

Caro estudante, vocé ja teve a oportunidade de conhecer um plano de negocios.
Nos ja falamos sobre esse plano sem muita profundidade e a partir dessa secao vocé
ird se aprofundar neste assunto.

Conceitualmente, um plano de negocios e definido como o documento no qual o
empreendedor reqistra, de forma sistematica e estruturada, as informacgdes detalhadas
sobre o empreendimento que ele pretende edificar. O conceito € simples, afinal, trata-
se de um documento contendo informacdes sobre um negocio. Mas como elaborar
um bom plano de negocios?

Um bom plano de negdcios respeita uma estrutura recomendada por estudiosos e
contéem informacdes detalhadas e realisticas sobre 0 negocio e © mercado no qual ele
estara inserido, identificando os participantes ou players desse mercado, assim como
o perfil dos consumidores.

é%‘, Assimile
Vocé ja tinha escutado algo sobre esse termo “player’?

Player, em inglés, significa ‘jogador” e os mercados possuem 0S seus
‘jogadores’, que sdo 0s concorrentes que disputam de forma acirrada
pela preferéncia dos consumidores.

Agora que voceé ja sabe o que € um plano de negocios, saberia responder por que
ele é tao importante na vida de um empreendedor?

Porque o plano de negocios, bem elaborado, eleva de forma significativa a chance
de sucesso do novo empreendimento. Mas por que ele aumenta a chance de sucesso?

Se o plano de negocios é um registro detalhado dos aspectos que permeiam um
novo empreendimento, ele guiara o empreendedor na execucao desse plano de
modo consciente, realistico e sistematico, mapeando e evitando 0s riscos potenciais
que podem estar envolvidos No processo empreendedor.

O plano de negocios € primordial para o sucesso de um empreendimento, porque:

« E o desenho detalhado da nova empresa e fornece uma visdo holistica dela,
projetando as necessidades e o funcionamento de cada departamento.
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» Registra a previsdo do lucro e do crescimento de um empreendimento, assim
como as necessidades estratégicas, financeiras e operacionais.

» Analisa os impactos de diferentes abordagens administrativas relacionadas as
estratégias de marketing, as acdes de vendas, ao dimensionamento da producao,
assim como a necessidade de capital financeiro.

» Reune dados suficientes para que o empreendedor possa simular diferentes
situacdes e, assim, evitar desperdicio de dinheiro com o meétodo de tentativa e erro
comumente — e erroneamente — utilizado por empreendedores desinformados ou
aventureiros.

« E mais do que um cartdo de visitas para levantar fundos com socios, investidores
e financiadores; € um documento indispensavel e obrigatdrio para conseguir aporte
de capital.

« Facilita o relacionamento com os clientes e com os fornecedores, transmitindo
confianca e contribuindo para o processo de venda e de compra de insumaos.

« E um excelente ponto de partida para convencer profissionais a trabalharem
no novo empreendimento, pois ele fornecera a real perspectiva de crescimento
profissional e, também, tem a funcao de orientar os trabalhadores na execucao das
suas atividades.

» Reduz as chances de erro do empreendedor e, consequentemente, leva-o a
tomar decisdes acertadas em relacao a definicdo da localizacdo do seu negocio e
da quantidade necessaria de dinheiro para fazer a empresa funcionar. Além disso,
fortalece o conhecimento do empreendedor sobre o seu proprio negodcio e aumenta
a sua experiéncia e confianca, que sao necessarias para dar continuidade ao processo
empreendedor.

Mas quais seriam os objetivos a serem atingidos ao se elaborar um plano de
Nnegocios?

Um plano de negocios tem o objetivo de registrar e detalhar o formato da empresa
e 0 seu funcionamento (modus operandi).

{%5‘? Assimile

Modus operandi ¢ o termo que designa um modo de agir, operar ou
executar 0s processos e as tarefas operacionais da empresa, seguindo 0s
procedimentos ou padrdes preestabelecidos no plano de negocios.
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Em relacdo ao formato da empresa, o plano de negocios ira orientar o
empreendedor na criacdo dos departamentos (vendas, compras, producdo, recursos
humanos, financas, entre outros), levantando a necessidade de funcionario para cada
um desses departamentos, assim como descrever a necessidade dos recursos para
que eles possam funcionar. Ja em relacdo ao seu funcionamento, o plano de negocios
descrevera todos 0s processos organizacionais da nova empresa, desde um simples
procedimento para compra de matéria-prima ou para a contracdo de um funcionario,
até o planejamento de producdo e o sistema de controle do fluxo de caixa.

Vocé se lembra do exercicio do sanduiche do item “Faca vocé mesmo”, na Secao
2.2 dolivro? Paois €, se vocé fosse montar uma hamburgueria, ja teria a parte operacional
do seu plano de negocios bastante adiantada.

Agora que vocé ja sabe que um plano de negocios € de suma importancia para
evitar o fracasso de um novo empreendimento e conheceu quais sao 0s objetivos da
elaboracao desse documento, que tal responder uma questao: quem sera o leitor do
seu plano de negocio?

@ Reflita

O proprio empreendedor € o principal leitor do plano de negocios,
porém ele deve certificar-se e garantir que o referido plano possa ser lido,
interpretado e compreendido por outras pessoas. Portanto, ao elaborar
seu plano de negocios, certifique-se de que ele seja claro para outras
pessoas e Nao apenas para VOCe.

Pense nisso! Um plano que so vocé pode entender ndo o ajudara na
abertura e desenvolvimento do negocio.

Muitas pessoas irdo ler o plano de negocios, como clientes, fornecedores,
financiadores, socios, investidores, funcionarios e prestadores de servicos. Em virtude
desta variedade de leitores, o plano de negdcio pode, depois de finalizado, ser
readaptado e dar énfase a algum dos seus aspectos, dependendo do leitor.

Se o leitor for um investidor, potencial socio ou financiador, € melhor dar énfase
ao conceito do negocio, descrevendo © segmento de mercado que se pretende
atender e o publico-alvo desse mercado. Tambem e importante mostrar ao investidor
qual a proposta de valor (bloco do Canvas) que sera oferecida aos clientes e quais
as necessidades serao supridas. O investidor esta mais interessado em entender se
O negocio e sustentavel financeiramente, se ele dara o retorno esperado e qual € a
previsao de crescimento.
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Entdo, ja que vocé esta convencido de que ‘planejar” € um verbo que sera
conjugado constantemente pelo empreendedor e o planejamento € imprescindivel
para O sucesso de um negocio, conheca, agora, o formato de um plano de negocios.

Antes de apresentar um exemplo de estrutura, € importante frisar que a estrutura
€ um quia sobre as informacdes que deverdo estar presentes no plano de negocios e
muito provavelmente existirao informacdes diferentes para negocios diferentes.

! Pesquise mais

No livro a seguir existem modelos e orientacdes de estruturas de planos de
negocios para diferentes ramos, como negocios de inovagao tecnoldgica,
empresa de prestacdo de servicos, industria de transformacdo e um
estabelecimento varejista. Confira a seguir:

DORNELAS, José. Empreendedorismo: transformando ideias em
negocios. Sao Paulo: LTC, 2014.

A estrutura basica de um plano de negocios deve conter, ordenadamente, Os
seguintes componentes:

1. Capa do plano de negécios: a capa € o primeiro contato do leitor com o plano
e, portanto, ela devera chamar a atencao do leitor com informacdes concisas e
relevantes, sem ser exagerada. A insercdo de uma imagem sobre 0 negocio motivara
a continuidade da leitura do plano.

2. Sumario: como em qualquer trabalho académico, o sumario de um plano de
negocios deve descrever os titulos dos capitulos que o compdem com a respectiva
indicacao da pagina em que essas informacdes poderdo ser encontradas.

3. Sumario executivo: 0 sumario executivo € um componente muito importante
no plano de negocios, pois, além de ser um fator de decisdo na continuidade da
leitura do restante do plano (se o leitor ndo gostar, nao dara continuidade a leitura),
ele é a leitura preferida dos investidores e financiadores do negocio. Por isso, ele
deve ser escrito com cuidado e constantemente ser revisado. O sumario executivo
deve expressar 0s objetivos do plano em relacdo ao leitor. Por exemplo, se ele € uma
solicitacdo de crédito para compra de um imovel, se ele € uma solicitagcao de capital
para financiamento total ou parcial do empreendimento ou, ainda, uma apresentacao
do empreendimento para fornecedores, parceiros ou clientes. Vale ressaltar que,
assim como em um trabalho académico, o sumario executivo € a ultima etapa da
redacdo de um plano de negdcios, ou seja, ele deve ser o Ultimo item a ser escrito,
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pois todas as outras informacdes constantes No plano de negdcio darao suporte para
a sua correta e precisa elaboracao.

4. Plano estratégico: aqui sao descritos os caminhos que o empreendimento
deverd seguir e quais metas e objetivos serdo perseguidos. E o momento de se definir
a visdo e a missao da empresa €, ainda, analisar as oportunidades e ameacas externas,
bem como as forcas e fraquezas do ambiente interno. A analise do ambiente externo
e interno recebe o nome de Analise SWOT, ou FOFA.

SWOT € um acrénimo com as letras iniciais dos termos Strengths, Weaknesses,
Opportunities e Threats, que, em portugués, é traduzido literalmente como Forcas,
Fraquezas, Oportunidades e Ameacas (FOFA), conforme ilustrado nas Figuras 2.13 e
2.14:

Figura 2.13 | Analise SWOT Figura 2.14 | Exemplo de Matriz SWOT

Stremgths
Vantagens
Diferenciais competitivos
Fatores chave de Sucesso
O que se faz de melhor
Fatores que faz ganhar vendas

Threats
Problemas
externos que podem
afetar o negécio
negativamente
Desafios a serem
enfrentados

Weaknesses
LimitagGes
Desvantagens
O que é possivel melhorar
Fatores que podem

fazer perder
vendas

Opportunities
Chance para melhorar o
desempenho
Fatores externos que
podem afetar o negécio
positivamente

Forcas

Fraquezas

« Imagem da empresa

« Boa qualidade do produto ou
servico

« Custo de produgéo reduzidos
« Parcerias

« Posicéo no mercado

« Canais de distribuicao

« Tecnologia propria

« Gestéo ineficiente

« Baixo investimento em inovacao
« Falta de incentivo a criatividade
« Pequena variedade de produtos
« Problemas de produgédo

« Custos de produgéao elevados

« Baixa qualidade do produto ou
servico

Oportunidades

Ameacas

« Mercado em crescimento

« Abertura de novos mercados

« Nova aplicagdo dos produtos ou
servicos

» Mudangas positivas na
regulamentagéo

« Impactos tecnoldgicos positivos
« Saida de velhos concorrentes

« Disponibilidade farta de mao

de obra

« Mercado em declinio

« Crise econémica

« Produtos substitutos

* Mudancas negativas na
regulamentagdo

* Impactos tecnoldgicos negativos
« Entrada de novos concorrentes

« Baixa oferta de mao de obra

Fonte: O autor. Fonte: O autor.

‘3" Assimile

Andlise ou Matriz SWOT ¢é a denominacao da técnica usada para
construir uma analise do ambiente no qual a empresa estara inserida e
desempenhara as suas acdes organizacionais. Por ser considerada uma
técnica simples, ela € util e aplicavel para desenho de cenarios para
organizag¢des de qualquer porte, incluindo o empreendedor individual.

Se vocé pretende abrir um negdcio ou, até mesmo, planejar a sua trajetoria
profissional, € bom prestar atencdo nesta sigla, pois elaborar uma Analise SWOT sera
de fundamental importancia para evitar fracassos.
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Pesquise mais

Para saber mais sobre a Analise SWOT, recomendam-se as seguintes
leituras:

OLIVEIRA, Djalma de P. Reboucas. Planejamento estratégico: conceitos,
metodologia e pratica. 28. ed. Sao Paulo: Atlas, 2010.

MEDEIROS, Ayron Wanderley de; et al. Andlise SWOT: a simplicidade
como eficiéncia. Publicado em: XVI Seminario de Pesquisa do CCSA.
2010. Disponivel em: <http://www.ccsa.ufrn.br/portal/anais/2010/artigos/
gt8-07.pdf>. Acesso em: 20 jan. 2016.

Depois de desenhar um cenario da situacao na qual a empresa esta inserida, chega
o0 momento de desenvolver a estratégia, descrevendo os objetivos empresariais, a
Missao e a visao organizacional. O objetivo € o alvo que a empresa pretende atingir, a
missao descreve o porqué da sua existéncia, a sua razao de existir, enquanto a visao
registra como a empresa pretende ser vista no mercado, com uma declaracao que
aponte o futuro desejado por ela.

Todo empreendimento precisa estabelecer um objetivo para ser perseguido e
declarar a sua missao e a sua visao, que servirao de orientacao para o desenvolvimento
da sua estratégia empresarial.

O

Exemplificando

Uma tradicional empresa no ramo de suprimentos para a constru¢ao civil
declarou a sua missao como: atender com exceléncia as demandas dos
clientes, pelo desenvolvimento e pela oferta de produtos e servicos que
contribuam para a melhoria da qualidade de vida das pessoas, gerando
riqueza de forma sustentavel.

Emrelacdoasuavisao, eladeclarou: serempresadereferéncia, reconhecida
como a melhor opcdo por clientes, colaboradores, comunidade,
fornecedores e investidores, pela qualidade de Nossos produtos, servicos
e relacionamento.

Ja uma empresa fabricante de chocolates tem como missao e visdo,
respectivamente, as seguintes sentengas:
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A empresa X, tradicional grife de chocolates finos, tem como missao:
fabricar produtos de altissima qualidade, preservando seu sabor com
sofisticacao e originalidade.

Sua visdo: ser um grupo competitivo que atue de forma abrangente
no segmento alimenticio, por meio de um portfolio de produtos com
qualidade, representado por marcas fortes, com caracteristicas e propostas
unicas.

@ Faca vocé mesmo

Pesquise e encontre mais duas empresas que declaram a sua missao e a
sua visao na internet. Registre essas informacgdes.

Em sequida, pense nos nossos estudantes Pedro e Paula e descreva a
missao e a visdo do negocio de food truck que voceé os esta auxiliando a
montar. Anote essas informacoes!

5. Descricao do empreendimento: aqui serdo descritos os dados da empresa,
COMO a sua razao social, 0 ramo de atuacao, a identidade juridica e © enquadramento
fiscal. Alem disso, sera necessario estabelecer e registrar a sua estrutura organizacional,
localizacao, parcerias, certificacdes de qualidade, servicos terceirizados, visao de
faturamento e a sua perspectiva de crescimento em curto, médio e longo prazo.

6. Produtos e servigos: aqui sao descritos quais produtos ou servicos serao
oferecidos, estimando o seu ciclo de vida e quais serdo 0s recursos necessarios para
concretiza-los, incluindo os tecnologicos e a possivel necessidade de obtencao de
registro de marca e/ou patente.

7. Plano operacional: traz as informacdes sobre como o produto ou servico
serd produzido. E no plano operacional que se apresentam as acdes planejadas
pelo empreendedor para viabilizar o sistema produtivo e o processo de produgao,
monitorando o impacto dessas acdes em termos de eficiéncia, eficacia, produtividade
e qualidade. E importante registrar as informac®es operacionais, como o lead time de
materia-prima, produto ou servigo, € a necessidade e rotatividade de estoque.

8. Plano de recursos humanos: descreve a necessidade de funcionarios para o
empreendimento, assim como os planos de carreira, treinamento e desenvolvimento
da m3o de obra. E aqui, também, que se define a estratégia de remuneracio e quantas
e quais serdo as faixas salarias. Deve responder perguntas como: quantos funcionarios
deverdo ser contratados? Quais as qualificacdes e competéncias esses funcionarios
devem apresentar para contribuir com a operacionalizacdo e desenvolvimento do
negocio?
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9. Andlise de mercado: neste item, o empreendedor deve descrever
detalhadamente o segmento de consumidores que © seu produto ou Sservico
pretende atingir, usualmente utilizando os resultados da pesquisa de mercado por ele
realizada. Aqui, serd necessario responder as seguintes questdes: como o mercado
estd segmentado? Qual € a previsdo de crescimento para esse mercado? Qual € o
perfil e as caracteristicas dos consumidores? O mercado tem caracteristica sazonal?
Se sim, quais as acdes para minimizar o impacto dessa sazonalidade? Quem sao 0s
concorrentes? Quais sao as estratégias da concorréncia? Qual € a fatia de mercado
gue o empreendimento pretende ocupar?

10. Estratégia de marketing: descreve como o empreendedor pretende vender
seu produto ou servico e conquistar a preferéncia dos consumidores, mantendo
O interesse de compra (estratégia de fidelizacao). A estratégia de marketing deve
responder as seguintes questdes: quais serdo os meios de comercializacao? Qual
serd a politica de precos? Quais serdo os canais de distribuicdo e entrega do produto
ou servico? Como sera realizada a promoc¢do, a comunicagdo e a publicidade do
empreendimento?

11. Plano financeiro: aqui, todas as acdes planejadas para o empreendimento
deverdo ser quantificadas e transformadas em valores financeiros, analisando
a necessidade de capital para investimento e a necessidade de capital para o
funcionamento da empresa. Isso pode ser feito com a elaboracao da previsao do
fluxo de caixa para um periodo minimo de trés anos, bem como a elaboracao do
balanco patrimonial inicial. Outras ferramentas administrativas que auxiliam a redacao
do plano financeiro € a analise do ponto de equilibrio (break even point); a previsao do
Demonstrativo de Resultados do Exercicio (DRE); o controle de indicadores (Balanced
Scorecard - BSC), o prazo de retorno sobre o investimento inicial (VPL ou Payback) e
a taxa interna de retorno (TIR).

12. Anexos: este item abriga todas as informac¢des adicionais relevantes para
o seu perfeito entendimento, tais como: Curriculum Vitae dos empreendedores
e administradores do negocio, catalogos dos produtos ou servigcos, layout do
empreendimento, relatorios das pesquisas de mercado realizadas, material
promocional, estatutos e contrato social da empresa, planilhas de controle financeiro,
certificados de aprovacao ou reconhecimento do produto ou servico, entre outros.

Nao considere o planejamento como um trilho, mas, sim, como uma trilha, pois,
sob um trilho, vocé tera que chegar ao final da linha e 0 empreendedorismo € versatil
e exige flexibilidade, como o caminhar de uma trilha. Vale lembrar que o planejamento
deve ser atividade constante na nossa vida. Se algo nao estiver funcionando de acordo
com o esperado, este € o sinal para se fazer uma revisdo. A revisao do plano gerara
subsidios para a execucao de adequacgdes e redirecionamentos NOS Processos, Nas
metas e Nos objetivos organizacionais.
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Figura 2.15 | Trilho x trilha

Fonte: Freepick e Stockvault. Disponivel em: <http://br.freepik.com/fotos-gratis/deixa-no-trilho_758074.htm> e <http://mwww.
stockvault.net/photo/134866/belfast-botanic-gardens---hdr>. Acesso em: 20 jan. 2016.

Gostou dessa introducdo sobre plano de negdcios? Espero que sim, no entanto
O mais importante € que ela tenha proporcionado aprendizado para VOCé, pois este
tema ainda sera desdobrado e aprofundado nas proximas secdes.

Sem medo de errar

Apods 0s conceitos apresentados, Pedro e Paula estao cada vez mais proximos de
garantir o sucesso do empreendimento. Mas vocé acredita que sO a pesquisa realizada
na Secao 2.3 foi suficiente para abranger o negdcio como um todo?

Claro que ngo. E preciso detalhar e estruturar essas informacdes em um plano de
negocios. Para isso, vocé deve inserir as principais questdes de cada capitulo de forma
coerente e coesa.

Nao se preocupe em responder as questdes agora, pois isso sera feito nas proximas
secdes. Insira © maximo de questdes que vocé puder, mostre as perguntas aos seus
colegas de trabalho, amigos ou familiares e peca para gue eles leiam as questdes que
vOCé elaborou e sugiram mais questoes.

Monte o seu trabalho por capitulos e foque no projeto de food truck que vocé
desenvolveu até agora. Veja 0 exemplo a sequir para os capitulos iniciais do plano:

1. Capa do plano de negdcios. Como sera o layout da capa? Qual sera a imagem
que estampara a capa? Qual sera o tipo e tamanho da fonte utilizada?

2. Sumario. Qual serd a estrutura do plano? Em qual ordem os capitulos estardo
ordenados? Qual sera o tipo e tamanho da fonte utilizada?

3. Sumadrio executivo. Qual € o objetivo do plano de negocios? O que deve constar
Nno sumario executivo? Quem ira ler esse sumario?

4. Plano estratégico. Descricao do empreendimento.

Oportunidade empreendedora



ff‘i Atencio!
Y

Ndo economize na quantidade de guestdes. Elenque muitas questdes e
peca ajuda de outras pessoas para elaborar novas perguntas para o seu
plano. Inicie pelas perguntas mais Obvias que vocé ja elaborou e enquadre-
as Nos respectivos capitulos do plano.

= Lembre-se

Utilize como base os 12 capitulos sugeridos na atividade “Nao pode faltar”.
Sinta-se livre para adicionar ou eliminar um ou outro capitulo, adequando
este modelo de plano de negocios para o ramo de food truck.

Avancgando na pratica

Pratique mais

Instrucao
Desafiamos vocé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situagdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Plano estratégico pessoal”

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da
gestdo de negocios.

1. Cpmpeténcia de Fundamentos
de Area

Descrever o termo “plano de negocio”.

Justificar a importancia da elaboragdo de um plano de
2. Objetivos de aprendizagem negocios.

Conhecer a estrutura de um plano de negocio.

Montar um template — modelo de plano de negocios.

Conceito; importancia; objetivos; publico-alvo; e estrutura de

3. Conteudos relacionados .
um plano de negocios.

Imagine que surgiu uma grande oportunidade de trabalho para
voce. A entrevista estéa agendada e vocé esta aguardando na
recep¢do quando ouve O seu nome. Vocé entra na sala €, apos
as saudagdes iniclais, o entrevistador diz: diga-me quais sdo os
seus trés principais pontos fortes e os seus trés pontos fracos.
Em seguida, elenque quais sdo 0s seus objetivos profissionais.
Para finalizar, responda: como voceé se vé daqui a cinco anos?
Vocé estarla preparado para responder essas questdes
transmitindo confianga?

E muito comum o candidato improvisar e inventar uma resposta
na hora e isso e perceptivel aos sentidos do entrevistador. Mas

4. Descricdo da SP
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0 que fazer para se preparar para essa situagdo?
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5. Resolugdo da SP

Para resolver esse problema e enfrenta-lo demonstrando
confianga, o ideal € preparar um plano estratégico para a
sua vida profissional, incluindo a sua missdo, a sua Viséo, 0s
objetivos que pretende alcangar em trés, cinco e dez anos.
Realize uma Analise SWOT, identificando os seus pontos
fortes e fracos, e quais sdo as oportunidades que vocé pode
aproveitar para realizar 0s seus sonhos e as ameagas que
podem atrapalhar.

Lembre-se

A Andlise SWOT é uma ferramenta administrativa de facil e simples
aplicacdo que investiga e levanta as ameacas e oportunidades presentes
Nno ambiente externo da empresa, assim Como 0s seus pontos fortes e
fracos.

@ Faca vocé mesmo

Que tal aproveitar esta oportunidade para exercitar 0 comportamento
empreendedor, estabelecendo metas? Vocé se lembra dele na Sec¢do
1.2?

Recordando:

o CCE 1. estabelece metas e objetivos que sao desafiantes e que tém
significado pessoal.

o CCE 2: tem visdo de longo prazo, clara e especifica.
» CCE 3: estabelece objetivos de curto prazo, mensuraveis.

O objetivo da atividade é que vocé elabore o seu proprio planejamento
estratégico pessoal e trabalhe, também, para melhorar o seu
autoconhecimento, exercitando o estabelecimento de metas.

Conhecerasiproprioeumacompeténciarequerida paraocempreendedor,
evitando problemas futuros. Vale lembrar que o autoconhecimento
também & competéncia importante para um profissional que pretende
ter sucesso na sua carreira organizacional. Entdo comece pelo objetivo,
tentando responder: o0 que eu quero da vida? Onde quero chegar?

Pode ser mais de uma coisa, como: dominar o idioma inglés até o final
do proximo ano; trabalhar em uma das 50 melhores empresas do Brasil;

Oportunidade empreendedora




Faca valer a pena!

1. Marque a alternativa que defina um plano de negocios:

a) E o documento em que o empreendedor registra de forma aleatoria
as informacdes detalhadas sobre o empreendimento que ele pretende

b) E o documento em que o empreendedor registra de forma sistematica
e estruturada as informacdes detalhadas sobre o empreendimento que
ele pretende edificar.

c) E o documento em que o empreendedor registra o modelo de
negocios que ele ird desenvolver de forma detalhada e sistematica.

d) E o documento em que o empreendedor registra o modelo de
negocios que ele ira desenvolver de forma detalhada e aleatoria.

e) E o documento em que o empreendedor registra as acdes de
marketing, o plano de producao e o planejamento financeiro do futuro
empreendimento.

2. O termo "Player’, em inglés, significa “jogador”, porém ele apresenta
um significado especifico no contexto do mundo dos negdcios. Indique
a alternativa que descreva corretamente esse significado nesse contexto:

a) Trata-se dos consumidores que procuram, de forma acirrada, por
melhores condicdes de compra.

b) Trata-se dos concorrentes que disputam, de forma acirrada, pela
preferéncia dos consumidores.

coordenar uma equipe de vendas em dois anos; gerenciar o setor de
logistica em cinco anos.

Faca uma analise dos seus pontos fortes e fracos e utilize a Matriz SWOT
para ajuda-lo. Em seguida, descreva o que pode atrapalhar ou impactar
negativamente os seus planos.

Identifiqgue oportunidades que vocé pode aproveitar para reduzir o tempo
de espera para alcancar os seus objetivos. Proponha uma missao para a
sua vida profissional e o que vocé pode oferecer para uma empresa em
termos comportamentais. Além disso, estabeleca a sua visao de vida para
0OS Proximos cinco ou dez anos.

Oportunidade empreendedora



c) Trata-se dos fornecedores que pretendem, de forma acirrada, vender
seus iNsuMos para as empresas.

d) Trata-se dos funcionarios da empresa que buscam, de forma acirrada,
por melhores salarios.

e) Trata-se do empreendedor que age, de forma acirrada, para conquistar
uma boa fatia de mercado.

3. Aponte a alternativa que descreva o principal motivo de um plano de
negocios bem elaborado ser de fundamental importancia na vida de um
empreendedor:

a) Porque ele descreve o modelo de negodcios que se pretende edificar.

b) Porque ele eleva de forma significativa a chance de sucesso do novo
empreendimento.

c) Porque ele define a proposta de valor que sera oferecida ao mercado.

d) Porque ele indica as fontes de receitas e identifica os custos do
empreendimento.

e) Porque ele facilita a negociagcao com os agentes financeiros.

Oportunidade empreendedora
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Unidade 3

PLANO DE NEGOCIOS

Convite ao estudo

Ola, aluno. Seja bem-vindo a Unidade 3 sobre Empreendedorismo.
Vocé imagina o que ira aprender para aprimorar 0 conhecimento sobre os
fundamentos, processos e tendéncias do empreendedorismo e assim ampliar
0 seu entendimento acerca da gestdo de negocios? Tem ideia do que vem pela
frente?

Antes que vocé descubra O que sera visto nesta unidade, olhe para tras e
VEja que VOCceé ja percorreu metade do caminho para completar esta disciplina.
Perceba também como as atividades realizadas fizeram vocé exercitar 0s
comportamentos empreendedores e suas caracteristicas (CCEs). Vocé pode
buscar informacdes sobre food trucks, planejar de modo sistematico a proposta
de um negocio, transformando ideias em oportunidade e fazendo as coisas
melhores e com maior velocidade, entre outros.

Procure voltar a Secao 2 da Unidade 1 e reveja os comportamentos
empreendedores. Tente identificar os que vocé ja teve oportunidade de praticar
e faca uma lista dagueles que vocé ainda Nao conseguiu exercitar.

Agora chegou 0 momento de aprofundar o seu conhecimento sobre plano
de negocios. Voce ja tem ideia do que € um plano de negocios, nao €2 Acredito
que o final da unidade anterior, Secao 2.4, ainda esteja fresquinha em sua cabeca.

Para continuar o fluxo do processo empreendedor visto na Secdo 14, o
empreendedor devera detalhar o seuempreendimento com base namodelagem
do negocio, aprendida na Secdo 2.2, e entdo registrar este detalnamento em um
documento chamado plano de negocios.

Simples, ndo €7 Se vocé achou simples € porque os seus esforcos para
aprender sobre empreendedorismo estao sendo recompensados.
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Entdo vamos 13, a Secao 3.1 focara no capitulo do plano de negocios que
trata da Estrutura Organizacional e das Operacdes da empresa, esclarecendo
sobre 0s principais processos de negocio da empresa, a infraestrutura, o layout
€ 0S equipamentos necessarios para que ela funcione, as tecnologias envolvidas
para suporta-la e o planejamento das necessidades de Recursos Humanos (RH).

Ja a Secao 3.2 tratara da parte dos planos de negocios ligada as estratégias
de marketing (4P's), a criacdo e o posicionamento da marca, o relacionamento
com a midia, © marketing de guerrilha e a necessidade de investimentos em
marketing.

Na Secdo 33 o objeto de estudo sera a viabilidade financeira do
empreendimento, considerando as demonstragdes contabeis (Balanco e DRE
projetados), a previsao do fluxo de caixa projetado e os indices financeiros (VPL,
TIR, ROE).

Finalmente, na Secao 3.4, vocé aprendera a buscar recursos para © Negocio
estudando as formas de levantar capital, as fontes de captacao de recursos como
0s programas do Governo (FINEP, BNDES), capital proprio ou de familiares e
amigos, linhas de credito bancario, orgaos de fomento, capital de risco.

Entdo se prepare para uma unidade com atividades desafiadoras que serao
muito importantes para treinar a sua capacidade de plangjar e de detalhar
informacoes.

Vocé ajudou bastante Pedro e Paula, e agora € a sua vez de se tornar
protagonista nesta historia. Vamos considerar que foi vocé quem decidiu abrir
O Seu proprio food truck depois de tantas informacdes levantadas sobre este
negocio. Como voce ja tem alguns dados e um pouco de conhecimento sobre
este ramo, esta tarefa sera um pouco mais facil, porém devera ser estruturada
e detalhada como vocé mesmo ja aprendeu. Entdo por onde comecar? Claro
que é pelo detalhamento do plano de negocios!

Maos a obra e aproveite bem esta unidade. O food truck € apenas uma
sugestao que pode e deve ser generalizada para qualquer outro negocio,
inclusive aquele que esta na sua cabeca ha algum tempo esperando para ser
aproveitado.

Plano de negdcios



Secao 3.1

Planos de negdcios: estrutura e operacoes

Dialogo aberto

QOl3, caro estudante.

A essa altura vocé ja exercitou varios comportamentos empreendedores e ja possui
uma boa Nocdo sobre como funciona o processo empreendedor, assim como ja sabe
a diferenca entre uma modelagem de negocios e um plano de negdcios, de modo
que 0 modelo € que levanta os questionamentos que serao respondidos no plano de
negocios.

Como vocé assumiu o protagonismo do negocio de food truck a responsabilidade
aumentou. Agora € vocé quem devera detalhar o plano de negocios sobre esse ramo.

O problema ¢ detalhar os aspectos ligados a operacionalizacao do negocio, assim
como descrever a estrutura necessaria para que ele funcione, mas so assim € que vocé
melhorara o seu conhecimento sobre os fundamentos, 0s processos e as tendéncias
do empreendedorismo e ampliarad o entendimento acerca da gestdo de negocios.

O conteudo desta Secdo 3.1 abrangera os principais processos empresariais e a
sua infraestrutura. Também tratara dos aspectos tecnoldgicos e dos equipamentos
necessarios para o negocio funcionar, inclusive do layout do empreendimento e as
necessidades de mao de obra (Recursos Humanos — RH).

Espera-se que ao final dessa secao vocé reconheca o conceito do termo processo,
consiga descrever 0Os princCipais processos empresariais e estimar a infraestrutura de
um empreendimento, além de levantar as necessidades tecnologicas de um negocio,
definir o layout da empresa e planejar as necessidades de recursos humanos. Isto
tudo seré importante para que vocé desenvolva e venha conhecer os fundamentos,
0S processos e as tendéncias do empreendedorismo para ampliar o entendimento
acerca da gestdo de negocios.

Vocé quer mesmo ser um profissional reconhecido, requisitado ou ainda dono
do seu proprio negocio, ndo €7 Entao volte e releia o paragrafo anterior e tenha
consciéncia que sera um trabalho arduo, pois serdo propostas atividades praticas que
exigirao a sua dedicacao e o seu esforco.

Plano de negocios
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Como foiindicado na abertura desta Unidade 3 € tempo de aplicar o conhecimento
que vocé acumulou sobre empreendedorismo e amplifica-lo de um modo mais
sistematico, realistico e estruturado.

Aproveite esta oportunidade e aumente seus conhecimentos e habilidades sobre
a arte de abrir um negdcio. Aceite o desafio e prepare o seu plano de negdcios sobre
food truck ou sobre 0 negdcio que anda rondando a sua mente quando vocé coloca
a cabeca no travesseiro.

Nao pode faltar

Bem-vindo a Secao 3.1.

Para iniciar essa secao € melhor definirmos o conceito de processo. Conforme
visto na Secdo 1.4, um processo pode ser descrito como um conjunto de etapas que
transformam recursos (entradas) em produtos ou servicos (saidas). Se vocé lembrar
ou voltar a Secdo 1.4 verificara que essa foi uma definicdo resumida e agora € hora de
destrincha-la.

Um processo € um conjunto de atividades ordenadas e interligadas no tempo e no
espaco onde em cada etapa séo consumidos 0s recursos necessarios para transformar
mao de obra e matéria-prima em um produto ou em um servico.

%5‘? Assimile

A palavra processo € de origem latina e vem do termo procedere, que tem
varios significados, entre eles, método, sistema, modo de agir ou conjunto
de acdes destinadas para se alcancar um objetivo. A palavra processo tem
estreito relacionamento com os termos percurso ou caminho para gerar
algo.

Os processos podem ser de longa ou curta duragcao, muito simples ou muito
complexos. Consumir muita ou pouca matéria-prima, requerer equipamentos de alta
tecnologia ou necessitar apenas de mao de obra humana, por exemplo, dependera
dos objetivos a que ele (processo) se destina. Para fazer uma bacia de plastico ¢
preciso de uma maquina injetora que acondicionara o molde do produto. A matéria-
prima (plastico granulado) € aquecida até se transformar em uma pasta e entao ela &
enviada, sob pressao, para a cavidade do molde, depois de um periodo de resfriamento
o molde é aberto e entao a bacia, ja pronta, € extraida. Esse € um exemplo de um
processo bem complexo que exige alto investimento em maquinas e equipamentos,
requerendo tambem mao de obra especializada.

Plano de negocios



E Exemplificando

O processo de fabricacédo de uma touca de & ira utilizar a linha de (a
como matéria-prima, que podera ser processada por uma maquina de
tear (manual ou totalmente automatizada) ou ainda por uma senhora por
meio das suas agulhas plasticas.

O processo de cancelamento de um servico de telefonia € feito por
meio de um contato telefbnico que gerara outros processos para O
desligamento da linha.

@ Faca vocé mesmo

Identifique e descreva dois processos, um de fabricacao de um produto
qualquer e o outro relacionado a prestacao de um servico. Como
sugestao, pense em detalhar o processo de fabricacao de um pao. Va
até uma padaria ou pesquise Na internet sobre as etapas necessarias
para se fabricar um paozinho. (Como se faz a massa? Quanto tempo é
necessario para assa-lo? Como se molda o formato do pao?)

Para o processo de servico segue a sugestdo da descri¢ao do processo
de rematricula na faculdade. (Qual o prazo para inicio desse processo?
Quais procedimentos devem ser seguidos? O processo é totalmente
eletronico? Tem necessidade de interacdo humana - atendimento
pessoal?)

Mas em relagao a um empreendimento, quais seriam Os seus principais processos
de negdcio? Esses processos séo comumente chamados de processos empresariais,
OU seja, Sao 0s processos executados pela mao de obra da empresa, necessarios para
produzir um bem ou prestar um servico para um consumidor final. Por isso esses
processos devem ser minunciosamente planejados e descritos, com a indicacao
dos responsaveis por cada etapa e a descricdo da necessidade de equipamentos
e matérias-primas, assim comao as instru¢cdes para a sua correta execugao para se
chegar ao resultado esperado.

Geralmente um processo ¢ ilustrado por meio de um fluxograma similar ao da
Figura 3.1.

Plano de negocios
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Figura 3.1 | Fluxograma genérico de um processo produtivo

Compra da Matéria-prima - MP

Estoque MP Requisicdo MP
N
Transformagio da Matéria-prima |
Producéo Acabamento

Estoque do produto acabado {

Embalagem Controle de qualidade
| Venda do produto |

Cobranga do pedido Entrega do pedido

Fonte: O autor.

O processo de contratagcdo de um novo funcionario ou a demissao de outro, o
processo de pagamento de fornecedores, o de cessao de crédito, de producao, de
pintura: e de montagem sdo alguns exemplos de processos empresariais. Os processos
ligados a producao de um bem ou a prestacdo de um servico estardo descritos no
plano de negocios, no capitulo Plano Operacional.

é%‘, Assimile

Um plano operacional € um registro dos processos produtivos
necessarios para a fabricacdo de um produto ou a execucao de um
servico, considerando 0s recursos necessarios para tanto.

Agora que voceé ja tem conhecimento sobre o termo processo, que tal se lembrar
das perguntas basicas que deverao ser respondidas no plano operacional de um
empreendimento?

Quais equipamentos serdo necessarios para a fabricacao do produto ou para a
prestacdo do servico? Estes equipamentos devem ser adquiridos ou podem ser
alugados? Como o produto sera fabricado ou como o servico sera prestado? Qual
€ a infraestrutura necessaria para o negocio funcionar? Quantos funcionarios? O que
cada funcionario ira fazer?

Voceé se lembra que na secdo anterior (2.4) criou uma lista de perguntas para esse
capitulo? Entdo é hora de resgatar aquelas perguntas e responder cada uma delas para
detalhar o seu plano de negocios, sem esquecer que a atividade sobre o food truck é
um exercicio para vocé treinar e ficar afiado para criar as perguntas para qualguer que
seja 0 NegoCio ou projeto que vocé queira montar, seja como empreendedor ou seja
como intraempreendedor.

Como organizar todas as questdes levantadas no capitulo plano operacional para
0 seu modelo de plano de negdcios?

Plano de negocios



Sugiro que vocé comece pela estrutura funcional da sua empresa e monte um

organograma para ela. Vocé sabe o que € um organograma?

Um organograma € uma representacao grafica da estrutura hierarquica de um
negocio onde estao descritos os cargos e as relacdes de subordinagdo que esses

cargos possuem. A Figura 3.2 ilustra um cronograma.

Figura 3.2 | Exemplo de organograma funcional

Fonte: O autor.

Além do uso de organogramas € possivel descrever a estrutura hierarquica do
empreendimento com a confeccao de uma matriz de responsabilidades, muito
recomendada para micro e pequenas empresas. Essa matriz € mais completa que o
organograma, fornecendo uma quantidade maior de informagdes conforme pode ser

Empreendedor

Contabilidade

Chapeiro

Caixa

Atendente

visto na Figura 3.3.

Figura 3.3 | Exemplo de matriz de responsabilidade.

Evaristo Andrade

Planejar e administrar a

Cursando a disciplina

Ermpreendedor Curso superior NA
Mouco empresa empreendedorismo
Empresa com pelo
. A nt; R
Contabilidade Pé Gerencias os aspectos presg ar o CRC menos 3 anos de
Terceirizado . X - Certificado de A Empreendedor
Quente contabeis do négocio . experiéncia e com
resgistro contabil
mais de 10 clientes
Curso técnico em
Preparar e montar FETEmenE 61 Dois anos de
José Mé&o Santa Chapeiro lanches de acordo com 9 experiéncia como Empreendedor
i de assistente de ;
o cardapio . chapeiro
cozinha
Receber o dinheiro dos . Dols anos de .
. Técnico em trabalho como caixa
Luzia Conta Certa Caixa pedidos, dar o troco e . - . Empreendedor
administragdo em estabelecimentos
fechar o caixa
comerciais
Tirar os pedidos Nivel meédio Um ano de
Jodo da Silva Atendente servir os pedidos, completo de experiéncia como Empreendedor
recolher as bandeijas ensino commis ou gargom

Fonte: O autor.
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Ao completar a sua matriz de responsabilidade ou © seu organograma vocé acaba
de definir a estrutura organizacional e as necessidades de Recursos Humanos do seu
novo negocio. Porém, ainda faltam algumas informacdes, certo? Sim, faltam muitas
informagdes, mas ja estamos caminhando para encontra-las e organiza-las.

Vamos tratar agora do layout do seu negocio, mas o0 que € mesmo esse tal de
layout?

Layout € uma palavra de origem inglesa que representa graficamente o arranjo e o
design que o negocio tera fisicamente. A Figura 3.4 ilustra um layout de um food truck.

Figura 3.4 | Layout de um food truck.

BALCAO

Fonte <http://revistaautoesporte.globo.com/Noticias/noticia/2013/11/esses-carros-sao-massa-saiba-como-funciona-um-
food-truck.html>. Acesso em: 08 mar. 2016.

@ Reflita

Muito bom ver que um empreendimento pode ser planejado e previsto
antes de ser montado efetivamente, nao €? Vocé consegue perceber o
guanto € importante elaborar um plano de negocios e definir os aspectos
operacionais? Quantos detalhes ainda precisam ser definidos?

Agora que vocé ja sabe que deve elaborar os fluxos de trabalho (processos), definir
a estrutura organizacional e o layout do seu empreendimento, qual € o proximo
passo? O proximo passo € tratar da infraestrutura, da tecnologia e dos equipamentos
necessarios para 0 negocio funcionar, prepare-se que isso lhe dara trabalho extra.

Todo empreendimento, seja com a finalidade de produzir um bem ou prestar um
servico, precisa ter disponivel a infraestrutura, 0s equipamentos e 0 apoio de uma

Plano de negocios
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base tecnologica. Infraestrutura diz respeito as condicdes do local onde o negocio
sera montado. Equipamentos sdo os itens que serdo utilizados para produzir um bem
ou prestar um servico. Tecnologia diz respeito as ferramentas computacionais ou
informacionais que © NegocCio precisa para operar.

m Exemplificando

Uma clinica médica precisa de um local onde exista infraestrutura para
acomodar uma recepcionista, um assistente, uma sala para pesagens
e exames (pressdo arterial), fornecimento de agua, energia elétrica e
possibilidade de instalacdo de telefone. Também devera contar com
equipamentos medicos, como a balanga, o estetoscopio, o aparelho para
medir a pressao arterial, 0 termdmetro, a estante para a armazenagem dos
medicamentos € a maca. Ainda sera preciso ter um sistema de controle
de consultas interligado com os pagamentos efetuados pelos pacientes.

@ Faca vocé mesmo

Pense no negocio de food truck e faca uma lista da infraestrutura,
dos equipamentos e da tecnologia que serdo necessarios para O seu
funcionamento.

Pense em organizar essas informacdes por grupos, por exemplo,
utensilios da cozinha, equipamentos para o caixa, sistema computacional
administrativo.

Capriche e elabore a sua lista com o maximo possivel de realidade e
adequacao ao modelo de negocio que voceé ja propos.

Para finalizar essa secdo vocé deve saber que todo processo empresarial tem sua
restricdo e essa restricao € considerada o gargalo que limita a capacidade de produg¢ao
de um bem ou da prestacao de um servico. Se a sua empresa presta servico de
assisténcia técnica e vocé ndo consegue atender todos os chamados dos clientes, a
restricdo pode ser 0 numero de funcionarios que se mostra insuficiente para esta alta
demanda de servicos, ou ainda a restricdo pode ser o tempo em que cada funcionario
gasta com os clientes. Para a primeira situacao, a solucao € contratar mais funcionarios,
ja para a segunda, a solucdo é treinar os funcionarios para que eles possam prestar o
servico com mais velocidade e assim atender mais clientes por dia.

O termo empregado para denominar a capacidade produtiva que um negocio
possui € capacidade operacional e ele esta diretamente ligado ao dimensionamento
dos equipamentos e da mao de obra. A capacidade operacional também pode ser
definida como a quantidade maxima de produtos que pode ser produzida ou a
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quantidade de servicos um negocio pode prestar em determinado periodo de tempo.
Esta definicdo (do limite de producao ou prestacao de servicos) deve estar clara no
plano de negocios e na consciéncia do empreendedor para que ele Ndo dé o passo
Maior que a perna e aceite pedidos que ele nao consiga cuMmprir.

A capacidade operacional serve também como parametro para calcular o
rendimento do processo produtivo, assim como um sinal para a necessidade de
investimentos e aquisicao de mais equipamentos para a elevacdo da capacidade de
producao.

Muito bem, agora se vocé precisar de mais detalhes e exemplos sobre o plano
operacional consulte a bibliografia indicada e boa leitura!

Pesquise mais

Consulte um manual detalhado com preciosas dicas para montar um
plano de negocio completo e realistico.

SEBRAE. Como elaborar um plano de negdcio. 2013. Disponivel em:
<http://www.sebraesp.com.br/arquivos_site/biblioteca/quias_cartilhas/
Como_elaborar_um_plano_de_negocios.pdf>. Acesso em: 25 jan. 2016.

Sem medo de errar

Como vocé assumiu o protagonismo do negocio de food truck a sua
responsabilidade aumentou. Agora € vocé quem ira detalhar o plano de negocios
sobre esse ramo, e neste momento o problema € detalhar os aspectos ligados a
operacionalizacdo do negocio, assim como descrever a estrutura necessaria a fim de
gue ele funcione e vocé aumente 0s seus conhecimentos sobre os fundamentos, 0s
processos e as tendéncias do empreendedorismo, ampliando o seu entendimento
acerca da gestao de negocios.

Mais especificamente, chegou 0 momento de elaborar o plano operacional do
seu food truck e definir a estrutura organizacional, a necessidade de mao de obra,
a infraestrutura, os equipamentos e a tecnologia necessaria para o funcionamento
desse empreendimento.

Para tanto, elabore um fluxograma dos principais processos operacionais que vocé
identificou até agora, sempre procurando responder as perguntas que vocé levantou
na secao anterior, quando vocé montou a estrutura do seu plano de negocios. Inclua
guantas perguntas voceé julgar necessarias e exclua aquelas que vocé acredita serem
irrelevantes.

Defina quais serao as suas necessidades de mao de obra, quantos funcionarios
serdo necessarios e quais as suas respectivas qualificacdes e experiéncia para O
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negocio atender bem os seus clientes. Desenhe um organograma e uma lista de
responsabilidades.

Vocé nao pode esquece de descrever a receita dos produtos que ira vender, pois
sera com base nas receitas que vocé construira a lista de necessidade de matérias-
primas (pao, hamburguer, arroz, feijdo, molho de tomate, catchup, maionese) e
também de equipamentos (chapa para fritar o hamburguer, espatula para vira-lo,
panela para cozinhar arroz). Lembre-se também de descrever se alguma atividade sera
terceirizada.

Faca uma lista detalhada dos equipamentos que vocé precisara (tome como base
0 segundo exercicio do item Faca Vocé Mesmo do Ndo pode faltar).

Descreva a infraestrutura necessaria para o seu food truck funcionar, assim como
quais tecnologias serdo utilizadas para, por exemplo, aceitar pagamentos via cartdes
de débito ou crédito. Calcule a capacidade produtiva do seu processo produtivo,
definindo quantas refeicdes podem ser preparadas e servidas por hora ou a cada meia
hora.

Seja detalhista e monte um plano operacional o mais completo possivel. Bom
trabalho!

fr" Atencao!
Y

Monte o seu plano operacional com base nas questdes que vocé elaborou
na Secao 2.4 e inclua nele fluxogramas, layout, organogramas e figuras
ilustrativas dos equipamentos.

= Lembre-se

O plano operacional € a sua referéncia para fazer o seu empreendimento
funcionar e atender bem o cliente. Vocé podera obter mais informacoes
sobre ele na referéncia fornecida no Pesquise mais dessa secao.
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Avancando na pratica

Pratique mais

Instrucao

Desafiamos voce a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situagdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de

seus colegas.

“Plano operacional para uma clinica de fisioterapia”

1. Competéncia Geral

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da
gestdo de negocios.

2. Objetivos de aprendizagem

Reconhecer o conceito de Processo.

Descrever 0s principais processos empresariais.

Estimar a estrutura e a infraestrutura de um empreendimento.
Levantar as necessidades tecnologicas de um negocio.
Definir o layout de um negocio.

Planejar as necessidades de recursos humanos

3. Conteudos relacionados

Principais processos de negocio da empresa; infraestrutura,
tecnologia; equipamentos e layout; estrutura organizacional;
apresentacéo da equipe; necessidades de RH.

4. Descricdo da SP

Pense que uma das suas melhores amigas formou-se em
fisioterapia. Ela € muito boa na profissao e aprendeu técnicas
de recuperacao para fraturas que sdo mais eficientes e eficazes
do gue aquelas encontradas comumente no mercado.

Essa sua amiga esta em uma situagéo bem complicada porque,
apesar de sua felicidade com a formatura, 0 mercado de
trabalno nessa area esta escasso e resistente aos profissionais
com novas propostas.

Ela resolveu desistr do mercado de trabalho e montar
a sua propria clinica, porém ela ndo sabe nada sobre
empreendedorismo e veio pedir a sua ajuda para montar o
plano operacional da clinica dela.

Agora € a sua vez de mostrar que aprendeu muito bem a
construir um plano operacional e colocar esses conhecimentos
em pratica para ajudar uma amiga.

5. Resolugédo da SP

Ja sabe por onde comegar o plano operacional para ajuda-la?
Espero que sim, mas mesmo assim seguem algumas
orientacdes para que voceé possa resolver esse dilema.
Primeilramente pesquise sobre o funcionamento de uma
clinica de fisioterapia para tratar de recuperagao de fraturas,
se possivel, visite uma e entreviste um profissional dessa area.
Realize um levantamento sobre quais séo as necessidades de
equipamentos, infraestrutura, tecnologia e mao de obra para
que a clinica possa funcionar.

Lembre-se

Retorne ao texto Nao pode faltar quantas vezes precisar e aproveite para
relembrar as informacdes contidas em um plano operacional. Se precisar
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deinspiracao para elaborar as perguntas que serao respondidas pelo plano,
volte a secdo anterior (2.4) e adapte quantas questdes forem necessarias.

@ Faca vocé mesmo

Monte o plano operacional da clinica para a sua amiga.

Faca uma lista dos equipamentos e da quantidade necessaria de cada
um deles.

Desenhe o layout da clinica e defina onde cada equipamento sera
instalado, quantas salas precisardao estar disponiveis para recebé-los.

Descreva 0s processos organizacionais para essa clinica, assim como a
infraestrutura e a necessidade de tecnologia.

Elabore um fluxograma que considere a chegada do paciente naclinica, o
seu atendimento e a devolutiva a ele. Leve em conta tambéem o processo
de agendamento de consultas e sessdes e o respectivo pagamento.

Construa o organograma da clinica e defina a quantidade de funcionarios
para que os clientes possam ser bem atendidos, lembrando-se de
descrever as atribuicdes e responsabilidades de cada um deles.

Maos a obra e bom trabalho!

Faca valer a pena!

1. € um conjunto de atividades ordenadas e
interligadas no tempo e no espaco onde em cada etapa sdo consumidos
0S recursos necessarios para transformar mao de obra e matéria-prima
em um produto ou em um servico.

Escolha a alternativa com o termo adequado para preencher a lacuna da
sentenca anterior.

a) Um plano operacional.
b) Um processo.

c) Um layout.

d) Um fluxograma.

e) Um organograma.
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2. Indique a alternativa que contenha as ferramentas necessarias
para definir a estrutura organizacional e as necessidades de Recursos
Humanos de um novo empreendimento.

a) Fluxograma e Matriz de responsabilidade.
b) Layout e Fluxograma.

)
c) Organograma e Matriz de responsabilidade.
d) Layout e organograma.

)

e) Layout e Matriz de responsabilidade.

3. Aponte a alternativa que descreve corretamente a definicdo de um
plano operacional.

a) Plano operacional € uma maneira de se identificar a estrutura
organizacional e também levantar as necessidades de mao de obra de
um novo empreendimento.

b) Plano operacional é um procedimento para descrever o0s
equipamentos, a infraestrutura e as tecnologias necessarias para um
novo empreendimento.

c) Plano operacional € um desenho que compila todos os processos
organizacionais necessarios para o funcionamento de um novo
empreendimento.

d) Plano operacional € uma descricdo do layout e do limite da capacidade
produtiva para que o empreendedor ndo cometa erros ao vender mais
do que pode produzir.

e) Plano operacional é um registro dos processos produtivos necessarios
para a fabricacdo de um produto ou a execucao de um servico,
considerando os recursos necessarios para tanto.
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Secao 3.2
Planos de negdcios: estratégias de marketing

Dialogo aberto

Ola estudante, vocé continua esforcando-se para aprender mais e mais sobre
empreendedorismo e com certeza se tornar um profissional intraempreendedor mais
preparado para 0 mercado de trabalho ou um empreendedor mais competente para
montar o seu proprio Negocio.

Vocé se lembra do que aprendeu na ultima secdo?

Fu acredito que sim, que vocé lembrou, mas mesmo assim € melhor relembrar os
conteudos abordados. Na ultima secao vocé aprendeu a montar o plano operacional
de um plano de negocios, prevendo a capacidade produtiva do negocio e identificando
as necessidades de mao de obra, infraestrutura, equipamentos e tecnologia. Vocé
também tomou conhecimento de algumas ferramentas administrativas para facilitar
esse trabalho, como layout, organograma e matriz de responsabilidades.

Acredito também que vocé esta consciente que agora € vocé quem esta no
comando e montara o seu proprio plano de negocios para um food truck. Mas qual sera
O problema a ser resolvido nessa Secdo 3.2 que ird vocé a conhecer os fundamentos,
0S processos e as tendéncias do empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca
da gestdo de negocios?

O desafio agora € o de detalhar os aspectos ligados ao marketing do
empreendimento, para tanto vocé tera a responsabilidade de elaborar mais um
capitulo integrante do plano de negocios, denominado de plano de marketing. Mas o
que vocé precisara aprender para dar conta desta ardua missao?

Para ajudar vocé a vencer este desafio e preparar um plano de marketing detalhado
e completo vocé serd apresentado aos principais conceitos de marketing, envolvendo
as estratégias de marketing (4Ps — Preco, Produto, Promocao e Praca), a criacdo e o
posicionamento da marca, o relacionamento com a midia, © marketing de guerrilha e
as possibilidades de investimento em marketing.

Espera-se que ao final dessa secao vocé possa identificar e estabelecer estratégias
de marketing, reconhecendo o conceito de marketing e aplicando os 4 Ps do marketing
(Produto, Preco, Praca e Promocdo). Também se espera que vocé aprenda a prever
e a descrever estratégias de criacao e posicionamento de marca e, ainda, entender
como o investimento em marketing influencia as vendas.
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Agora € com vocé, realize todas as atividades propostas nessa secao para aprimorar
e fortalecer o seu aprendizado sobre empreendedorismo.

Boa leitura e bons estudos!

Nao pode faltar

Prezado estudante, vamos comecar o aprendizado sobre plano de marketing.
Vocé se lembra qual o significado de marketing?

O conceito de marketing tem uma definicao generalista e € empregado para varias
ocasides diferentes. Na boca do povo, o termo marketing remete ao saber vender
ideias, produtos ou servicos com resultados positivos. A definicdo de marketing é
comumente descrita como uma ferramenta de divulgacdo de produtos ou servigos,
O que ndo deixa de ser verdade, poréem ainda ndo € uma definicdo completa, pois
desconsidera um levantamento especifico dos anseios dos clientes realizado por meio
da pesquisa de mercado, aquela mesma que estudamos na Secao 2.3.

Amelhor definicao para marketing é a de Phillip Kotler (1980, p. 33), que o conceituou
como uma “atividade humana dirigida a satisfacao das necessidades e desejos atraves
de um processo de troca’. Um bom complemento para essa defini¢do € que marketing
sao as acdes planejadas pelo empreendedor para orientar e facilitar o fluxo de bens ou
servicos para o cliente, buscando alcancar os objetivos do empreendimento.

Para facilitar ainda mais o entendimento deste importante conceito, vamos defini-lo
com outras palavras: marketing € o processo (o termo processo foi definido na secao
anterior — 3.1) de detectar as necessidades e os desejos dos clientes e criar produtos
ou servicos com proposta de valor que preencha essas necessidades, fazendo com
que esses clientes percebam isso por meio de uma comunicacdo eficaz. O processo
de marketing apresenta, basicamente, cinco etapas, a saber:

| Identificar as necessidades e os desejos dos clientes.

Il. Traduzir essas necessidades e esses desejos em termos de capacidade produtiva
para verificar se a empresa tem interesse e condicdes de supri-las.

[II. Comunicar o resultado para os diferentes niveis da hierarquia da empresa.
IV. Criar produto ou servico com atributos que preencham essas necessidades.

V. Comunicar ao cliente que as suas necessidades serao preenchidas e 0s seus
desejos satisfeitos com a aquisicao desse bem ou servico.
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Assimile

Atributo € tudo aquilo que € proprio de alguma coisa. Sao as caracteristicas
peculiares de um produto ou servico que lhe atribua confianca, qualidade
ou uma condi¢ao que seja percebida pelos clientes. A cor de um produto
€ um exemplo de atributo.

Exemplificando

Um engenheiro mecatrénico identificou que os clientes da empresa
de engenharia na qual ele trabalha estavam enfrentando um problema
comum. A maioria deles mantinham insumos em estoque e, por problema
de espaco, estocam esses produtos em prateleiras verticais com ate dez
metros de altura. Eles desejavam um modo de inventariar o estoque
sem a necessidade de colocar seus funcionarios em risco ao terem de
escalar essas prateleiras para identificar e contabilizar esses insumos. Esse
engenheiro sabia que a sua empresa tinha condicdes técnicas de criar
uma alternativa viavel e solicitou uma reunido com a diretoria da empresa
para propor a sua ideia.

Ele criou um aplicativo que pode controlar um drone equipado com um
leitor otico e entdo fazer o inventario do estoque periodicamente e sem
risco de acidentes. A diretoria aceitou a ideia dele e autorizou a producao
e a divulgacao do novo produto ao cliente.

Faca vocé mesmo

Que tal gjudar esse engenheiro nos detalhes de marketing do produto
que ele inventou? Considere que a empresa tem condicdes de produzir
tantos equipamentos quanto forem necessarios desde que o pedido seja
realizado com 30 dias de antecedéncia.

Faca um planejamento para divulgar a proposta de valor desse produto
para os clientes. Descreva oS seus principais atributos e faca uma
previsdo de como eles poderdo ser comunicados aos consumidores.
Que tipo de abordagem de vendas pode ser adotada? Como o produto
sera entregue? Sera que a compra desse produto exige um treinamento
técnico especial? Enfim, pense em como vender esse produto e registre
todas essas informacdes em um relatorio.
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Vocé quer aprender como € possivel operacionalizar o processo de marketing?
Entdo, vamos 3.

Para operacionalizar o processo de marketing existem quatro ferramentas que sao
denominadas de Mix ou Composto de Marketing.

A Figura 3.5 ilustra essas quatro ferramentas.

%5‘; Assimile

Composto ou Mix de marketing consiste no conjunto de ferramentas
necessarias para que uma organizacao consiga atingir os seus objetivos de
marketing no mercado em que atua. Essas ferramentas séo denominadas
de 4Ps. devido as iniciais das palavras: Produto, Preco, Praca e Promocao.

Figura 3.5 | 4 Ps do composto de marketing

Produto Promocao
Design Promogao de
Qualidade vendas
Caracteristicas Propaganda
Atributos Forga de vendas
Embalagem As_sessoria de
Marca impressa
Garantia Marketing direto

Devolugoes

Mix ou

Composto de ’ REeco
Praca : Lista de pregos
; Marketing
Canais de venda 4Ps Descontos
Cobertura Condigoes de
Sortimento crédito
Estoque Prazo para
Transporte pagamento

Fonte: O autor.

A ferramenta Produto € o aspecto fundamental por conter a descri¢cao tangivel ou
intangivel do bem ou servico que a empresa vende ou presta respectivamente. Esse
P € a esséncia da existéncia do marketing. Embalagem, marca, qualidade, servicos e
garantias sdo componentes fundamentais de um produto.

Ja a ferramenta Preco € a mais delicada do Mix ou Composto de marketing por
representar a quantidade monetaria e o valor que o cliente tera que desembolsar para
adquirir um bem ou servico.
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A ferramenta Praca esta relacionada ao modo como os produtos chegardo as
maos dos consumidores, como sera a sua armazenagem e distribuicao.

E, finalmente, a ferramenta Promogao designa o fator que promove e comunica os
produtos ao mercado consumidor.

' 4

Reflita

Um dos maiores estudiosos em administracdo, Peter Drucker, apontou
que a principal funcao do marketing € facilitar o esforco de vendas ao
ponto de torna-lo supérfluo, admitindo que um produto ou servico
concebido e amparado por um bom plano de marketing vende por si
proprio ao atender os desejos e as necessidades dos seus consumidores.
Vocé conseguiu perceber que um bom plano de marketing consiste em
definir corretamente os seus 4 Ps?

Quer uma dica para construir um bom plano de marketing? Entdo volte a Figura 3.5
e transforme os componentes de cada P em perguntas a serem respondidas.

O

Exemplificando

No P de Produto pergunte: como sera o design do produto? Quais os
atributos desse produto? Ja em relacdo ao P de Preco, qual sera o preco
do produto? Qual sera o meio de pagamento?

Faca vocé mesmo

Defina as perguntas dos 4 Ps que deverao ser respondidas para o seu
negocio de food truck. Agrupe as perguntas por bloco de P. Procure
elaborar o maximo de questdes possiveis sobre os produtos que voceé ira
oferecer no seu negocio.

E no plano de marketing que o empreendedor prevé a criacio e o posicionamento
da sua marca, mas o que seria essa tal ‘'marca’?

Se vocé procurar em algum dicionario encontrara um significado para marca que
remeterd a um sinal grafico como uma pinta ou uma tatuagem no corpo de uma
pessoa ou até mesmo um sinal impresso com ferro quente No couro de um animal.
Para o marketing o conceito de marca € constantemente confundindo com o logotipo
de um empreendimento, porém, apesar de fazer parte da marca, o logotipo sozinho
nao define uma marca.
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A marca € um conjunto de fatores que serve para identificar uma empresa e o
conceito atribuido aos seus produtos ou servicos, Como um nome, um desenho, uma
identidade visual, uniformes e até mesmo um slogan.

ég‘% Assimile

Slogan € uma frase curta e de facil memorizacdo que € muito usado em
publicidade para transmitir as caracteristicas de um produto ou servico.
O slogan ajuda a fortalecer a marca e esta intimamente associado a ela.
Serd que é preciso descrever os produtos ou a empresa que 0s famosos
slogans a seguir representam?

Uma boa ideia; Tem 1001 utilidades; A verdadeira Maionese; Vale por um
bifinho; O caldo nobre da galinha azul.

Uma marca tem a proposta de transmitir ao mercado os valores corporativos do
negocio como um todo e ndo apenas de um produto ou servico. Marcas famosas
como Coca-Cola, Harley-Davidson e Brastemp, por exemplo, foram construidas
ao longo da existéncia dessas empresas e possuem altissimos valores intangiveis e
tangiveis (monetarios).

Portanto, 0 empreendedor deve preocupar-se em definir um logotipo, um slogan,
uma identidade visual que transmita os valores que ele queira passar para OS Seus
clientes, de modo que, ao ser percebido pelos sentidos humanos, possa ser associado
com o empreendimento. Quanto mais o consumidor identificar-se com a marca de
uma empresa, maior a tendéncia de ser fiel a ela.

@ Reflita

Que tal fazer um teste sobre a importancia da criacao de uma identidade
visual para o negocio? Compare a Figura 3.6 com a Figura 3.7 e considere
que esses dois empreendimentos oferecem cachorro quente. Agora
responda: se vocé fosse comer um cachorro quente, qual dos dois
escolheria?
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Figura 3.6 | Food truck estilizado Figura 3.7 | Food truck sem identidade visual

Fonte: <http://www.istockphoto.com/>. ID da imagem: Fonte: <http://www.istockphoto.com/>. ID da imagem
43995384. Acesso em: 08 mar. 2016. 40083960. Acesso em: 08 mar. 2016.

A esmagadora maioria das pessoas escolheria a Figura 3.7. Por isso € que vocé nao
deve economizar na criacao da identidade visual do seu negocio. Crie um logotipo
associando a imagem dele com a do seu negocio e use-o No cardapio, No website,
na parede do caminhdo, em uniformes, em faixas, cartazes e folders. Crie também um
bom slogan para o0 seu negocio, que enalteca 0s seus valores ou a sua proposta de
entrega de valor. Isso com certeza ira ajuda-lo No sucesso do seu empreendimento e
no relacionamento com a midia.

O termo midia remete aos meios de comunicacdo em massa (imprensa, televisao,
radio, internet, telefone, teatro, cinema, dancga etc.). Midia tem estreito relacionamento
com a palavra meio, adquirindo uma conotagcao de meios de comunicacao.
O empreendedor deve estar atento as midias e usa-las para promover o seu
empreendimento, seja com uma exposicao espontanea ou paga.

A exposicao espontanea acontece quando o dono do negocio € entrevistado por
uma revista ou programa de radio, por exemplo. Ele fala sobre o seu negocio direta ou
indiretamente, fazendo a publicidade do seu empreendimento sem custo.

Ja a exposicao paga € a famosa propaganda, que pode ser feita em revistas, jornais,
canais de televisdo, radios, internet ou, ainda, por distribuicao de folhetos ou ligacdes
telefénicas. Faixas, cartazes e outdoors também sao meios de comunicacao para
fazer propaganda de uma empresa e fortalecer a sua marca.

O investimento na comunicagao do seu Nnegocio deve estar previsto No seu plano
de marketing, lembrando que esse investimento deve ser realizado de forma racional
para evitar desperdicio de dinheiro. Neste momento (de decisdo de investimento
em midia) é preciso tomar muito cuidado para ndo passar uma ideia contraria aos
principios e valores adotados pela empresa.
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m Exemplificando

Uma empresa que preza e prega a sustentabilidade e a preservacao
ambiental resolveu fazer uma campanha para conquistar mais clientes.
Ela mandou imprimir 100.000 folders em formato A5 e distribuiu-os nas
proximidades da sua localizacdo. Dois dias depois da acao, © que se via era
uma enorme quantidade de folders nas ruas, espalhados pelo chdo. Com
certeza a imagem da empresa que se autodeclarava como preocupada
com o meio ambiente foi manchada com esta agao, vocé nao acha?

@ Faca vocé mesmo

Crie uma proposta de divulgacdo do seu negocio de food truck. Dé um
nome e elabore um logotipo, um slogan e identifique os investimentos
que serdo feitos na divulgacdo desse empreendimento. Considere o
maximo possivel de midia espontanea, por exemplo, confeccionar
guardanapos com o logotipo e 0 nome do food truck, confeccao de
camisetas etc.

Vale lembrar que a propaganda mais barata e mais eficaz € o boca a boca. Quando
a satisfacao de um cliente € atendida e sua expectativa € superada, ele ira dizer isso para
outras pessoas que muito provavelmente irdo repetir o padrao de compra dele, seja
para experimentar um bom atendimento ou até mesmo para verificar e comprovar se
O amigo tinha razao.

O empreendedor deve ter em mente que o investimento em publicidade esta
relacionado comalgumasvariaveis. Valores investidos, meios de comunicacao, publico-
alvo sdo alguns exemplos dessas variaveis. Vocé tem ideia dos valores envolvidos em
um investimento para divulgar um negocio? E como esse investimento relaciona-se
com o retorno esperado? Que tal analisar dados desse mercado publicitario e obter
essas respostas para entao tirar as suas proprias conclusdes?

Uma pesquisa do Instituto Brasileiro de Opinido Publica e Estatistica (IBOPE)
apontou que a TV aberta ainda € a midia que mais recebe investimentos publicitarios
no Brasil, recebendo no primeiro semestre de 2015 investimentos de RS 33,152 bilhdes,
conferindo a esse meio um Market Share de 55% do mercado publicitario. Lembra-se
do termo Market Share estudado na Secdo 2.37 Espero que sim, a Figura 3.8 ilustra a
divisdo do mercado publicitario no primeiro semestre de 2015.
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Figura 3.8 | Participacdo de mercado no setor publicitario
Share do mercado publicitario por midia

4 4% 1% 1% 0%

R

[ TV Aberta RS 33,152 bilhdes M Revista R$ 2,406 bilhdes

M Jornais RS 7,804 bilhes [l Radio RS 2,382 bilhdes

Il TV Paga R$ 6,175 bilhtes [ Cinema RS 358 milhdes

[l Internet RS 4,421 bilhes I Mobiliario Urbano RS 314 milhdes
Ml TV (Merchandising) RS 3,049 bilhdes [ Outdoor R$ 57 milhdes

Fonte: Adaptado de Meio e Mensagem. Disponivel em: <http://www.meioemensagem.com.br/home/midia/noticias/2015/07/27/
Ibope-mercado-fica-estavel-em-2015.html> Acesso em: 04 jan. 2016.

Vale destacar que a participacdo da internet esta em quarto lugar com 7% do share
com um volume de investimento de RS 4,421 bilndes.

A propaganda na TV € a mais cara em todos os sentidos, tanto no que diz respeito
aos valores investidos quanto na producao do material (pecas publicitarias). Porém,
esse € 0 meio que da mais retorno para © anunciante, pois abrange uma vasta extensao
territorial e atinge uma grande quantidade de pessoas.

O tamanho do negocio também € uma variavel que deve ser considerada quando
o empreendedor esta elaborando o seu orcamento de marketing. Uma empresa
local e pequena dificilmente conseguira fazer a sua propaganda na televisdo, pois o
retorno em vendas certamente sera menor que o investimento realizado, levando
a0 desperdicio de recursos. Neste caso, jornais de bairros, revistas especializadas e
as redes sociais exigirdo investimentos bem menores com retornos mais eficazes.
Alias, se vocé tem duvida se anunciar © seu Nnegocio vale a pena, pergunte qual sera o
retorno do seu investimento para um vendedor de anuncios. Eles tém uma resposta
padrao que nao deixa de ser verdade. Eles dizem: "ndo posso garantir que seu anuncio
terd o retorno esperado, mas garanto que esses anunciantes atuais estdo conosco ha
mais de X anos e continuam anunciando No Nosso veiculo, e eles Ndo gostam de jogar
dinheiro fora".
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Para escolher a midia ou as midias ideais para investir os recursos destinados as
acdes de marketing, visite seus concorrentes e analise 0 que eles estdo fazendo,
acompanhe as suas acoes e procure por outras acdes que eles ainda nao perceberam
que também poderao trazer retorno. Vocé gostaria de aprender como verificar o
retorno do investimento em midia?

Procure sempre acompanhar o investimento realizado em acdes de marketing
comparando-o ao retorno em vendas. Se investiu RS X em acdes nas redes sociais ou
em uma mala direta, levante quanto as vendas cresceram nesse mesmo periodo. Faca
a mesma coisa para investimentos em qualquer outro tipo de midia.

Vamos finalizar esta secao tratando sobre o marketing de guerrilha. Isso soa
estranho para vocé?

Existe uma corrente de profissionais do setor de marketing (marqueteiros) que
tratam o mercado como um campo de guerra e utilizam estratégias e taticas de
guerrilha para conquistar clientes e combater a concorréncia. Em uma guerra, o lado
vencedor geralmente ganha enganando, flanqueando e dominando o inimigo. O
territorio que € conquistado € apenas uma decorréncia da competéncia do vencedor
para fazer essas coisas. No marketing acontece a mesma coisa, porem o adversario
€ a concorréncia. Se vocé nao acredita nisso ou acha que € um ponto de vista um
tanto quanto violento, olhe para o caso da Xerox. Lembra-se dessa empresa? Ela era
a maior fabricante e provedora de solucdes para impressao e fotocopias. Poréem, ela
nao identificou que seus iNimigos (a concorréncia) desenvolveriam um cabecote
compacto e barato que tornaria a impressdo uma atividade caseira com as impressoras
domeésticas. A Xerox ainda existe, mas encolheu muito e quase faliu, em compensacao
a HP e a EPSON dominam este mercado agora. Essas duas empresas encontraram um
segmento de mercado suficientemente pequeno para ser defendido, sem alertar ou
incomodar a gigante, tomando o seu mercado com uma tecnologia que leva tempo
para ser desenvolvida e que atrasou o poder de reagcao do inimigo.

Por isso € importante ressaltar que, independentemente do sucesso do seu
empreendimento, nunca atue como o lider, pois isso lhe colocard no alvo dos
concorrentes. Nao tome posicdes que possam engessar a sua empresa, esteja
preparado para recuar no momento certo. Finalmente, para conquistar mercado,
encontre um ponto fraco no lider e ataque esse ponto.

g Pesquise mais

Os autores partem da premissa que agora e cada vez mais as organizacoes
precisam estar preparadas para fazer guerra de marketing. Eles indicam
gue as acdes de marketing devem ser planejadas do mesmo modo que
as campanhas militares, trazendo os principios basicos de guerra para
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essas acoes e relacionando as ferramentas do marketing com armas e
municdes. A TV, por exemplo, € comparada a uma metralhadora.

Al Ries & Jack Trout. Marketing de guerra. Editora McGraw-Hill. 1986.

Disponivel em: <https://cadeiadevalor files.wordpress.com/2009/06/
faca-download-aqui.pdf>. Acesso em: 21 jan. 2016

Antes de finalizar, vale a pena destacar que mesmao em guerras 0s aspectos eticos
devem ser respeitados, portanto seja etico em qualquer acao ou decisdo que tomar e
nunca use formulas ilicitas ou ilegais para combater a concorréncia.

Agora aja como um empreendedor e realize as atividades propostas para aprimorar
O seu aprendizado sobre plano de marketing.

Sem medo de errar

Como ja foi dito, agora vocé é o protagonista que ird desenvolver o plano de
negocios do food truck e o desafio desta secdo € o de detalhar os aspectos ligados ao
marketing do empreendimento, para tanto voceé terd a responsabilidade de elaborar
mais um capitulo integrante desse plano de negocios, denominado de plano de
marketing.

Para elaborar o plano de marketing do food truck compile as informacdes dos
exercicios Faca Vocé Mesmo dessa secao, respondendo todas as perguntas levantadas
sobre os 4 Ps.

Descreva quais serao 0s produtos que vocé ira oferecer aos clientes com as
respectivas propostas de valor e ainda qual o posicionamento de preco sera adotado.

Qual serd a embalagem ou o grupo de utensilios necessario para consumir esse
produto?

Defina a identidade visual para o seu empreendimento, quais as cores prevalecerao,
quais serao o logotipo e o slogan. Como o caminhdo sera pintado?

Elabore o cardapio do food truck ja com a arte proposta na identidade visual.

Como vocé ird promover e divulgar o negocio? Descreva a campanha publicitaria
que vocé pretende lancar descrevendo as midias escolhidas com o seu respectivo
orcamento. Quantifigue e indique no que o seu dinheiro destinado a publicidade sera
gasto.

Faca uma proposta de acao para conquistar mercado, identificando fraquezas
da concorréncia e destacando os pontos fortes que poderdo ajudar a flanquear os
inimigos, conquistando a clientela deles.
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Finalmente, lembre-se de que na secao anterior vocé definiu um limite de producao
(capacidade produtiva) e seus esforcos devem ser estimados para vender o que ira
produzir, tomando cuidado para ndo ter uma quantidade de clientes que exceda a
sua capacidade produtiva, pois desta maneira vocé estaria perdendo duas vezes: no
desperdicio de recursos financeiros investidos em publicidade e na percepcao de
baixa qualidade no atendimento ao cliente com filas demoradas, falta de produto ou,
ainda, produtos feitos tao rapidamente que perdem suas caracteristicas.

Maos a obra e bom trabalho!

f(‘i Atencdo!
)

Lembre-se de utilizar como base o Mix de marketing (4Ps) para elaborar
o plano de marketing do seu food truck. Use o food truck que vocé vem
desenvolvendo ao longo das secdes deste livro. Registre o seu plano em
formato de um relatorio.

= Lembre-se

Marketing € o processo de detectar as necessidades e os desejos dos
clientes e de criar produtos ou servicos com proposta de valor que
preencha essas necessidades, fazendo com que esses clientes percebam
iISSO por meio de uma comunicacao eficaz.

Avancando na pratica

Pratique mais

Desafiamos vocé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situacdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Plano de marketing VET”

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da
gestdo de negocios.

1. Competéncia de fundamentos
da area.

Identificar e estabelecer estratégias de marketing.
Reconhecer o conceito de marketing.

Aplicar os 4Ps do marketing (Produto, Preco, Praca e
Promocao).

Prever e descrever estratégias de criagdo e posicionamento
de marca.

Entender como o investimento em marketing influencia as
vendas.

2. Objetivos de aprendizagem
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3. Conteudos relacionados

Principais conceitos de marketing: Estratégias de marketing
(4Ps); Criacdo e Posicionamento da marca; Relacionamento
com amidia; Marketing de guerrilha; Investindo em marketing.

4. Descricdo da SP

Pense que vocé reencontrou uma amiga de longa data, a qual
estudou junto com vocé desde o primario até o ensino medio.
Vocés se separam na faculdade quando vocé escolheu o seu
curso e ela fol estudar veterinaria. Agora, depois de muitos
anos, VOCes se encontraram casualmente no centro da cidade
e retomaram a amizade com forga total.

Essa amiga disse que estava preocupada com o seu emprego,
POIS com a crise no setor agropecuario a empresa na qual ela
esta trabalhando poderia fechar algumas vagas e reduzir o seu
quadro de pessoas com demissdes de funcionarios.

No ultimo encontro com ela, um jantar na sua casa, ela lhe
confirmou que perdera 0 emprego e agora ndo sabia 0 que
fazer.

Como vocé esta estudando empreendedorismo, sugeriu a essa
amiga que abrisse o0 seu proprio negocio e que o mercado de
clinicas veterinarias esta em alta nas grandes cidades.

Ela gostou da ideia e surpreendeu-o convidando voceé para er
seu soclo.

Neste momento, vocés estao conversando sobre o plano de
marketing cuja responsabilidade de elaboracdo ficou por sua
conta.

A sua amiga confia em vocé e vocé ndo quer decepciona-
la, entdo se prepare para resolver esta situacdo com estilo e
competéncia.

5. Resolugéo da SP

Para elaborar um plano de marketing para uma clinica
veterinaria vocé devera pesquisar sobre este assunto.

Procure entender como esse mercado funciona e como uma
clinica veterinaria poderia iniclar as suas atividades ganhando
a preferéncia dos clientes.

Vocé devera identificar os produtos ou servicos que seréao
prestados na clinica e desenvolver uma estratégia para
conquistar mercado.

Levante potenciais necessidades ou desejos dos clientes que
as clinicas existentes ndo estdo conseguindo suprir.

Lembre-se

As perguntas que vocé levantou com base no Mix de marketing podem
ser generalizadas para essa situacdo da clinica, lembrando que o Mix ou

Composto de marketing sdo as ferramentas 4Ps.

Faca vocé mesmo
Elabore um plano de marketing completo para uma nova clinica veterinaria.

Indique o diferencial competitivo dessa clinica e explore esse diferencial

para conquistar mercado.
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Faca um plano refinado com a apresentacdo de um orcamento de
marketing e os planos de acao para divulgar a empresa.

Pense em um nome para a clinica e crie a identidade visual para ela,
considerando um logotipo, as cores, o slogan e o Mix de marketing.

Bom trabalho!

Faca valer a pena!

1. Aponte a alternativa que contenha a denominacdo correta para
O processo de detectar as necessidades e os desejos dos clientes e
criar produtos ou servicos com proposta de valor que preencha essas
necessidades, fazendo com que esses clientes percebam isso por meio
de uma comunicacao eficaz.

a) Plano de marketing.

b) Mix de Marketing.

c) Composto de Marketing.
d) Marketing.

e) Marketing de guerra.

2. € tudo aquilo que é proprio de alguma coisa,
sdo as caracteristicas peculiares de um produto ou servico que lhe
atribua confianca, qualidade ou uma condicao que seja percebida pelos
clientes.

Escolha a alternativa que contenha o termo que preencha corretamente
a lacuna da sentenca anterior.

a) Mix de marketing.
b) Composto de marketing.
c) Atributo.

d) Necessidades ou desejos.
e) Caracteristica.
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3. Uma das etapas para a elaboracao da estratégia de marketing é
a definicao das ferramentas componentes do mix ou composto de
marketing, também denominado de 4 Ps, que consiste no conjunto
de aspectos necessarios para que uma organizacao consiga atingir os
seus objetivos de marketing no mercado em que atua. Esse conceito
é chamado de 4 Ps devido as iniciais das quatro ferramentas do mix ou
composto de marketing: Produto, Preco, Praca e Promocao.

Marqgue a alternativa condizente com os componentes de cada uma das
ferramentas.

|. Produto: Design, Qualidade, Caracteristicas, Embalagem, Marca,
Garantia.

Il. Preco: Lista de precos, Descontos, Condi¢cdes de crédito, Prazo para
pagamento.

lll. Praca: Canais de venda, Cobertura, Atributos, Sortimento, Estoque,
Transporte.

IV. Promoc¢ao: Promocao de vendas, Propaganda, Forca de vendas,

Assessoria de impressa, Marketing direto.

a) Todas as ferramentas contém os componentes corretos.
b) As ferramentas |, Il e [V contém componentes incorretos.
c) Somente a ferramenta Il contém componente incorreto.
d) Somente a ferramenta Il contém componente incorreto.
)

e) Somente a ferramenta Il contém os componentes corretos.
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Secao 3.3

Planos de negdcios: viabilidade financeira

Dialogo aberto

Ol3, estudante. Vocé passou da metade desta Unidade 3 e agora chegou o
momento de falar sobre os aspectos financeiros do plano de negocio para que
VOCé possa aprimorar ainda mais 0s seus conhecimentos sobre os fundamentos, os
processos e as tendéncias do empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca
da gestdo de negocios.

Vocé se lembra do desafio que foi langcado nesta unidade, ndo? Seu desafio é
elaborar um plano de negocios detalhado para o ramo de food truck. E nesta secao
vocé devera elaborar o plano financeiro do food truck. Quanto dinheiro sera necessario
para monta-lo? Quanto dinheiro sera necessario para manté-lo?

A primeira pergunta remete a quantidade de investimentos necessarios para deixar
O negocio pronto para ser operacionalizado. Ja a sequnda pergunta diz respeito a
guantia monetaria necessaria para fazer essa operacao funcionar, que € comumente
conhecida como capital de giro.

Todo negocio tem de ser minuciosamente planejado em seus aspectos financeiros
e ser desenvolvido com base em uma previsao de estrutura financeira viavel e
sustentavel, afinal, sem dinheiro ndo ha negodcio que possa ser concebido, muito
menos mantido.

Para dar conta desta tarefa vocé tera de se esforcar para aprender a reconhecer um
balanco patrimonial e uma demonstracao de resultados, conhecendo 0s conceitos
de Valor Presente Liquido (VPL), Taxa Interna de Retorno (TIR) e Retorno sobre o
Investimento (ROI). A elaboracao de um plano financeiro exige que o empreendedor
saiba analisar indices financeiros, fazer a previsao da necessidade de capital de giro e
montar um fluxo de caixa para minimizar possiveis falhas no empreendimento.

VPL, TIR, RO, parece sopa de letrinhas, ndo parece? Ndo € o momento de ficar
com fome nem de se assustar com essas nomenclaturas, vocé vai aprender sobre
cada uma delas e entao decidir o quao importante o conhecimento desses conceitos
€ para 0 empreendedor ou para O intraempreendedor.

Para ajudar o seu aprendizado serdo apresentados exemplos simples, porém
relevantes, que pretendem facilitar o entendimento necessario para dar conta das
finangas de um negocio.
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E muito importante que vocé aceite os desafios e realize todas as atividades
propostas, pois sO assim vocé se tornara aquele profissional preferido pelo mercado,
seja como um intraempreendedor ou como © dono do seu proprio Negocio.

Use e abuse das informacdes que voceé levantou no plano de marketing e no plano
operacional para dar conta das atividades desta secdo. Boa leitura e bom trabalho!

Nao pode faltar

Esta € uma das secdes do livro que mais chama a atencao dos estudantes. Sabe
por qué? Porque fala sobre dinheiro!

Vamos comecar pela definicdo do termo capital de giro. O capital de giro € a
quantidade de dinheiro necessario para que um empreendimento funcione, ele
¢ diferente do dinheiro usado para os investimentos realizados em infraestrutura,
tecnologia e equipamentos, por exemplo. O capital de giro pode ser comparado a
gasolina necessaria para fazer um automaovel funcionar, uma vez que sem gasolina o
motor do carro nao funciona. Com a empresa acontece a mesma coisa: sem capital
de giro ela para. O capital de giro € composto pelos custos operacionais da empresa,
tais como agua, luz, saldrio dos funcionarios e materias-primas.

%P‘ Assimile

Capital de Giro € o montante financeiro necessario para que um
empreendimento inicie e termine o seu ciclo operacional. Ele €
representado pelos ativos circulantes do empreendimento. E uma atividade
constante do empreendedor, pois se resume em solucionar problemas
de financiamento de estoques, gerenciamento da inadimpléncia de
clientes e administracao das insuficiéncias de caixa. O empreendedor
competente trabalha na prevencao destas ocorréncias.

O valor do capital de giro deve ser suficiente para dar conta do ciclo operacional.

Ciclo operacional ¢ o intervalo de tempo gasto na execucado das atividades entre
compra de matéria-prima até o recebimento de vendas, considerando a estocagem
dessa matéria-prima, a producao do bem, a estocagem dos produtos acabados e a
venda desses produtos, conforme ilustra hipoteticamente a Figura 3.9.
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Figura 3.9 | Ciclo operacional

| Compra de matéria-prima ‘ Estoque e Producéo | Venda do produto

‘ Ciclo Operacional de 90 dias

Fonte: O autor.

O ciclo operacional € a base para se calcular o ciclo financeiro, que € o intervalo
de tempo entre os eventos financeiros do ciclo operacional representados pelo
pagamento a fornecedores e pelo recebimento das vendas, conforme ilustra a Figura
3.10.

Figura 3.10 | Ciclo financeiro

Compra da
matéria-prima Venda
( () () ()

Pagamento daw Recebimento de
compra 50 FInAncal vendas

Fonte: O autor.

Que tal recorrer a um exemplo pratico e direto para calcular o Ciclo Operacional e
o Ciclo Financeiro de uma industria de producdo de bens? Entdo vamos a.

Uma empresa fabricante de baldes estava iniciando sua operacao e definiu o seu
capital de giro com base nos sequintes dados:

O peso do balde € de 250 gramas e o preco da matéeria-prima € R$4,00 por quilo
com prazo para pagamento de 28 dias.

Essa empresa possui uma maquina injetora que produz um balde a cada minuto. O
custo da hora/maquina foi definido em RS 20,00, incluida a m&o de obra, e o periodo
de trabalho de oito horas diarias e cinco dias por semana.

O aluguel do prédio esta em RS 500,00/més, e as despesas com impostos, vendas
e administracdo sdo de RS 4.500,00/més.

A empresa vende os baldes com um prazo de pagamento de 30 dias.

Para definir ciclo operacional é preciso calcular a capacidade produtiva desse
processo. Vocé aprendeu a fazer isso na Secao 3.1 mas vamos relembrar agora.
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Se a maquina produz um balde por minuto, em uma hora produzira 60 baldes e
em oito horas de trabalho produzira 480 baldes. Em uma semana serao produzidos
2.400 baldes e em um més, 9.600 baldes. Essa € a capacidade de producao dessa
fabrica nessas condicdes.

Cadabalde pesa 250 gramas e para dar conta desses 9.600 baldes serao necessarios
2.400 quilos de matéria-prima, que vezes quatro (R$4,00 o quilo) perfaz um montante
de RS 9.600,00.

O prazo de fabricacao/estocagem dessa matéria-prima € de 30 dias, e esses baldes
ficam mais dez dias no estoque de produtos acabados antes de serem expedidos para
os clientes. Apos a venda, serdo mais 30 dias para receber o dinheiro dos clientes.
Percebeu um detalhe? O empreendedor devera considerar 30 dias da data do
recebimento da matéria-prima, mais dez dias de estocagem de produto acabado e
mais 30 dias de prazo de pagamento do produto, resultando em um ciclo operacional
de 70 dias. Mais que isso, 0 prazo para pagamento da matéria-prima € de 28 dias, o
que implica que ele devera tirar do bolso, para este exemplo, RS 9.600,00 que so
serdo repostos no caixa 42 dias depois (/0 — 28 = 42). Vocé ja descobriu que esses
42 dias é o ciclo financeiro para esse negocio, ndo descobriu? Isso significa que o
empreendedor devera ter recursos para manter a empresa funcionando por 42 dias
sem receber um centavo.

ég‘% Assimile

Ciclo financeiro € o periodo que se inicia nO momento em que a empresa
paga seus fornecedores e finaliza no momento em que ela recebe 0Os
valores das vendas efetuadas.

E importante agora somar as outras despesas de funcionamento que chegam a
RS 5.000,00 por més (aluguel do prédio = RS 500,00/més e despesas com impostos,
vendas e administracdo = RS 4.500,00/més). No total, esse empreendedor terd um
gasto de RS 14.600,00 por més para fazer a sua empresa funcionar, que, multiplicado
por 12 meses, resultara em um montante de R$175.200,00.

NoOs ja sabemos que o ciclo financeiro dessa empresa € de 42 dias e agora é
importante que vocé defina o giro de caixa (quantos ciclos financeiros existirao por
ano) para entdo chegar a necessidade de caixa operacional para esse negocio.

Considere gue um ano comercial tem 360 dias e entao divida este valor por 42
(ciclo financeiro), que resultard em 8,5714. Isso significa que o caixa dessa empresa
girara aproximadamente 8,5 vezes por ano.
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Como as despesas anuais para esse empreendimento sdo de R$175.200,00 e o
caixa girara 8,5 vezes, esse empreendedor devera reservar para O caixa operacional
RS 20.440,07 (175.200 / 8,5) para ndo se meter em problemas financeiros e garantir o
funcionamento do seu negocio.

@ Faca vocé mesmo

Uma das empresas que comercializa os baldes fabricados no exemplo
anterior compra cada balde por $3,50 com lote minimo de compra de
10.000 baldes, que, em média, ficam em seu estoque por 45 dias. As
despesas operacionais dessa loja sdo de $3.000,00/més. Essa empresa
compra com prazo de pagamento de 30 dias e vende com prazo de
pagamento de 15 dias.

Com base nessas informacdes defina o caixa operacional da empresa.

Agora que vocé ja conhece o conceito de capital de giro e ja sabe calcular
a necessidade de caixa operacional € preciso aprender outro conceito de suma
importancia para a sobrevivéncia e desenvolvimento de um empreendimento: o fluxo
de caixa.

‘g% Assimile

Fluxo de Caixa ¢ uma ferramenta de gestdo financeira que projeta para
periodos futuros todas as entradas e as saidas de recursos financeiros
do empreendimento, mostrando como sera o saldo de caixa para esse
periodo projetado. Também pode ser conceituado como o registro das
entradas e saidas do dinheiro de uma empresa em relacdo ao tempo.

Para efeitos de analise financeira e de estudo de viabilidade de um empreendimento,
o fluxo de caixa € comumente projetado em dois periodos: I. Anual com lancamentos
mensais; Il. Quinguenal com lancamentos semestrais. Porém, isto nao € uma regra fixa
e pode variar de acordo com as necessidades do empreendedor.

Vale lembrar que para empreendimentos que ja estdo em operacao os lancamentos
de fluxo de caixa devem ocorrer diariamente, e que, neste caso, o fluxo de caixa
transforma-se em uma ferramenta de monitoramento e controle financeiro.

Que tal vocé verificar se a empresa que fabrica baldes (exemplo anterior) seria
viavel? Quer aprender a desenvolver o seu fluxo de caixa?
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Vocé sabe que a fabrica de baldes tem uma despesa fixa de R$5.000,00 por més,
porém, para incrementar as vendas, a empresa esta disposta a pagar 10% de comissao
aos seus vendedores.

A empresa tambem tem mais despesas variaveis, que estao representadas no valor
de RS 20,00 a hora maquina (mao de obra, eletricidade). Considerando o periodo de
trabalho de oito horas didrias e cinco dias por semana de funcionamento chegaremos
no valor de RS 3.200,00 por més (20 x 8 x 5 x 4= 3200).

A producdo mensal de baldes € de 9.600 e vocé ja sabe que cada balde necessita
de 250 gramas, o que corresponde a RS 1,00 por balde (preco da matéria-prima =
RS4,00), portanto a empresa gastard RS 9.600,00 com compra de matéria-prima. Os
baldes serdo vendidos a um preco unitario de RS 3,50.

O que vocé acha de organizar estes numeros todos antes de continuarmos?

+ Aluguel = RS 500,00.

« Despesas administrativas = RS 4.500,00.

« Comisséo de vendas = 10% das receitas = 9600 x RS 3,50 x 0,1 = RS 3.360,00.
« Despesas variaveis maguina e mao de obra = RS 3.200,00.

« Despesas variaveis matéria-prima = RS 9.600,00.

Essas sdo as despesas mensais previstas para essa empresa = RS 21.160,00.

Jé as receitas serdo de RS 36.600,00 por més vendendo 9.600 baldes por RS 3,50
cada. A Figura 3.11 ilustra este fluxo de caixa.

Figura 3.11 | Fluxo de caixa para 12 meses. Valores em RS

Janeiro Fevereiro Marco Abril Maio Junho

Aluguel 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00

Despesas administrativas 4.500,00 | 4.500,00| 450000 450000 4.50000| 450000

Comissao de vendas=107% 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 | 3.360,00 | 3.360,00

Despesas variaveis

o - 3.200,00 3.200,00 3.200,00 3.200,00| 3.200,00| 3.200,00
maquina e mao de obra

aiigﬁzasrﬁgaveis 960000 | 960000 | 960000 960000| 960000| 960000
Total das saidas 21160,00 | 21160,00 | 2116000 | 21.160,00| 21160,00 | 21.160,00
Preco do balde 3,50 3,50 3,50 3,50 3,50 3,50
Uridadesvendidas por més | 9.600,00 | 9.600,00 | 9.600,00| 960000 960000 | 960000
Faturamento mensal 33.600,00 | 33.600,00 | 33.600,00 | 33.600,00 | 33.600,00 | 33.600,00
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Julho Agosto | Setembro Outubro | Novembro Dezembro
500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 6.000,00
4.500,00 | 450000 450000 450000/ 450000 4.500,00 54.000,00
3.360,00 | 3.360,00| 3.360,00| 336000 | 3.360,00 3.360,00 40.320,00
3.200,00 | 3.200,00| 3200,00| 3.200,00| 3.200,00 3.200,00 38400,00
9.600,00 | 9.600,00 | 960000 960000 960000 9.600,00 115.200,00
21.160,00 | 21.160,00 | 21.160,00 | 21.160,00 | 21.160,00 21.160,00 253.920,00

3,50 3,50 3,50 3,50 3,50 3,50
9.600,00 | 9.600,00| 9.600,00 (| 960000 ]| 960000 9.600,00 115.200,00
33.600,00 | 33.600,00 | 33.600,00 | 33.600,00 | 33.600,00 33.600,00 403.200,00

Fonte: O autor.

Pensando em um periodo de cinco anos chegariamos no fluxo ilustrado pela figura

3.12.
Figura 3.12 | Fluxo de caixa para um periodo de cinco anos.
Ano 1 Ano2 Ano 3 Ano 4l Ano 5

Aluguel 6.00,00 6.00,00 6.00,00 6.00,00 6.00,00
Despesas administrativas | 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00
Comissdo de vendas=10% | 40.320,00 40.320,00 40.320,00 40.320,00 40.320,00
Despesas variavels 38400,00 | 38400,00 38400,00 | 3840000 | 3840000
maquina e mao de obra
Despesas variaveis 11520000 | 11520000 | 11520000 | 11520000 | 11520000
matéria prima

Total das saidas 253.920,00 253.920,00 253.920,00 253.920,00 253.920,00
Receita com vendas 403.200,00 403.200,00 403.200,00 403.200,00 403.200,00
Resultado 149.280,00 149.280,00 149.280,00 149.280,00 149.280,00

Fonte: O autor.

Muito bem, vocé ja aprendeu como calcular a necessidade de capital de giro € a
montar o fluxo de caixa, entado agora € hora de aprender sobre como prever o0s valores

necessarios para investimentos e entao analisar a viabilidade do empreendimento.

Ainda usando o exemplo do balde, suponha que uma maquina injetora custe RS
240.000,00 e que o molde para fabricar o balde custe mais RS 50.000,00. Suponha
também que sera necessario investir mais RS 20.000,00 na adequacdo do prédio com
a instalacdo da infraestrutura necessaria e mais RS 10.000,00 na abertura da empresa
e demais burocracias exigidas para fazer a fabrica funcionar. Some todos esses valores
e vocé chegard ao montante de RS 320.000,00, o necessario para montar esse

empreendimento.
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Agora que vocé montou o fluxo de caixa € o momento de verificar se esse
investimento é viavel e trara algum retorno. Para tanto, € necessario que vocé calcule
o Valor Presente Liquido (VPL) para esse investimento.

ég" Assimile

O Valor Presente Liquido € obtido por meio de uma operacdo matematica-
financeira que calcula o valor atual de uma série de fluxo de caixa com
O desconto de uma taxa de remuneragdo de capital, geralmente uma
taxa maior que a da poupanca, No caso do Brasil. O calculo do VPL é
necessario devido as incertezas envolvidas no futuro do negocio.

O VPL pode ser calculado com base na seguinte formula:

FC FC2 FCs FCy FCs

VPL = + + + + z
(1+i)1 (1+i)17n1 (1+i)lfn2 (1+i)17n3 (1+i)17n4

— Investimentos

Onde VPL ¢é o Valor Presente Liquido; FC € o valor do saldo do fluxo de caixa do
periodo; i € a taxa de custo de oportunidade; e n € o periodo de tempo.

Dando continuidade aoc nosso exemplo, vamos considerar a taxa de juros que
remunera a caderneta de poupanca, prevista em 8,5% ao ano, e considere tambem
que so valeria a pena para vocé correr os riscos ligados a esta atividade industrial
(fabricacao de baldes) se houvesse um retorno de pelo menos 15% ao ano. Inserindo
esses valores a formula ficara assim:

I = 149.280 " 149280 N 149.280 n 149.280 o 149.280’7320000

CA+0,15) T (140,15)7 T (140,15)7 T (140,157 (1+0,15)"

O valor presente liquido foi de RS 180.409,71 e com base nele vocé pode dizer se
esse € um bom negdcio ou nao. Qual seria a sua resposta para esse caso?

Aparentemente esse € um bom negocio porque apresenta um valor presente
positivo sobre o investimento realizado com uma taxa de remuneracao de 15%, em
outras palavras, € o valor que excede o valor investido considerando essa taxa de
retorno. Porém, quanto a mais nesse caso? Para ajudar a responder essa questao é
preciso calcular a Taxa Interna de Retorno (TIR), que € a taxa calculada para um VPL =
0, conforme ilustra a seguinte expressdo matematica-financeira:

_ 149.280 149.280 149.280 149.280 149.280

VPL=0= Tt it w2t o =4
A+x)  (1+x) (1+x) (1+x) (1+x)

Plano de negocios



Nesse caso, X = TIR, que ¢ igual a 37% ao ano, o que significa que somente uma
aplicacdo cujo rendimento anual durante cinco anos ultrapassasse esse valor seria
mais interessante do que investir o dinheiro Nno negocio do NOsso exemplo.

@ Reflita

Vocé deve estar curioso para saber se o empreendimento do Nnosso
exemplo € mais vantajoso que investir na poupanca, nao esta? Entdo, faca
O seguinte: pesquise sobre o rendimento acumulado da poupanca nos
ultimos 12 meses e compare esse percentual com o percentual da TIR
e entdo tire as suas proprias conclusdes. Uma dica, se os R$320.000,00
fossem investidos na poupanca com uma taxa de 8,5% ao ano, eles se
transformariam em RS 481.170,14 apos cinco anos.

O Retorno sobre o investimento (ROI) tem o objetivo de avaliar o retorno produzido
pelo total dos recursos aplicados pelo empreendedor nos seus empreendimentos. O
ROI é calculado pela soma dos resultados anuais do fluxo de caixa dividido pela soma
dos investimentos realizados conforme ilustrado na formula seguinte:

746.400
320.000

%100 =233%

Isso significa que a aplicacdo dos RS 320.000,00 para a abertura da empresa
(maqguina, molde, reforma do prédio e burocracia) daria um retorno acumulado de
RS 746.400,00 apos cinco anos, o que representa uma taxa de 233% sobre o capital
investido e, portanto, muito mais do que o resultado de RS 481.170,14, obtido se o
investimento fosse feito na poupanca.

Para finalizar essa secao, vocé precisa aprender sobre o Balan¢co Patrimonial e
sobre o Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE).

O balanco patrimonial € uma exigéncia legal que reflete a situacao patrimonial
da empresa em um determinado momento e € constituido pelo Ativo, Passivo e
Patrimonio Liquido.

No ativo estdao todos os bens da empresa, como: dinheiro em caixa, depositos
bancarios, estogues, imoveis, maquinas, equipamentos e tambem os direitos ou valores
a receber de terceiros. Ja no passivo estao todas as obrigacdes da empresa, como
os fornecedores, salarios dos funcionarios, impostos, financiamentos. O patrimbnio
liquido representa os recursos financeiros dos sOcios ou acionistas na empresa ou O
reinvestimento dos lucros.

Vale lembrar que o Ativo € igual ao Passivo mais o Patrimonio Liquido, conforme
ilustra a Figura 3.13.
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Figura 3.13 | llustracdo do balanco patrimonial

ATIVO PASSIVO

PATRIMONIO LiQUIDO

Fonte: O autor

O Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) € uma exigéncia legal que tem
a funcdo de apresentar o resultado apurado da empresa em rela¢cdo a0 conjunto das
operagdes realizadas por ela em um periodo fiscal, que usualmente é de 12 meses.

De acordo com a legislagao, todos os demonstrativos de resultado do exercicio
devem conter:

» Receita bruta das vendas de bens ou servicos, as deducdes das vendas, 0s
abatimentos e os impostos.

* Receita liquida das vendas de bens ou servicos, o custo das mercadorias vendidas
ou dos servicos prestados e o lucro bruto.

» Despesas com as vendas, despesas financeiras deduzidas das receitas, despesas
gerais e administrativas e outras despesas operacionais.

* Lucro ou prejuizo operacional, outras possiveis receitas ou despesas.

» Resultado do exercicio antes do Imposto sobre a Renda e a provisdo para o
imposto.

* Lucro ou prejuizo liquido do exercicio.

No caso do nosso exemplo, o DRE do ano um seria ilustrado conforme descricao
a sequir.

Figura 3.14 | DRE

DEMONSTRATIVO DO RESULTADO DO EXERCICIO ANO 1
RECEITA OPERACIONAL BRUTA
Vendas de Produtos | R$ 403.200,00
(-) DEDUCOES DA RECEITA BRUTA
Comissao de 10% sobre as vendas R$ 40.320,00
= RECEITA OPERACIONAL LiQUIDA R$ 362.880,00
(-) CUSTOS DAS VENDAS
Custo dos Produtos Vendidos - Maquina e mao de obra R$ 38.400,00
Matéria-prima R$ 115.200,00
= RESULTADO OPERACIONAL BRUTO R$ 209.280,00
(-) DESPESAS OPERACIONAIS
Despesas Administrativas R$ 54.000,00
Aluguel R$ 6.000,00
= RESULTADO OPERACIONAL ANTES DO IMPOSTO DE RENDA E DA R$ 149.280,00
CONTRIBUICAQ SOCIAL E SOBRE O LUCRO
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(-) Provisdo para Imposto de Renda e Contribuigdo Sobre o Lucro Liguido

CSLL = 9% R$ 13.435,20
IRPJ = 15% R$ 22.392,00
= LUCRO LiQUIDO ANTES DAS PARTICIPACOES R$ 113.452,80
Como o dinheiro do lucro n&o sera distribuido, esse valor também sera igual ac RESULTADO LiQuibo
DO EXERCICIO

Fonte: O autor.

Vale lembrar que € recomendavel o uso de aplicativo, preferencialmente planilha
eletronica (excel ou similar) para calcular VPL, TIR e ROL

Muito cuidado ao elaborar o seu planejamento financeiro, além de serimprescindivel
para O sucesso do empreendimento, ele deve evitar 0s erros mais comuns na sua
elaboracdo e considerar alguns fatores criticos que sao esquecidos por alguns
empreendedores. O primeiro desses fatores considera que o empreendedor nao
pode confundir as financas da empresa com as suas proprias financas. Outro fator
essencial € que o empreendedor projete o seu fluxo de caixa e a partir dessa projecao
realize frequentemente o monitoramento e acompanhamento desse fluxo, evitando
assim surpresas com falta ou excesso de capital de giro.

Vocé agora esta mais preparado e podera montar planos financeiros que levem
em consideracao a previsdo do capital de giro, que € comumente e erroneamente
esquecido por grande parte de empreendedores e intraempreendedores. Vocé
também esta apto a analisar se 0 seu investimento trara o retorno esperado e a comparar
se esse retorno estd melhor do que o retorno oferecido por outras alternativas de
investimentos.

Realize as demais atividades para aprimorar os seus conhecimentos em finangas.

Pesquise mais

LUCION, Carlos Eduardo Rosa. Planejamento financeiro. In: Revista
eletronica de contabilidade, 2005 v. 1. Disponivel em: <http://
cascavel.cpd.ufsm.br/revistas/ojs-2.2.2/index.php/contabilidade/article/
view/142/3955>. Acesso em: 3 fev. 2016.

Sem medo de errar

Agora que vocé esta preparado, que tal montar o plano financeiro do seu food
truck?

Comece com aatribuicdo de valores para todos os investimentos necessarios. Vocé
ja levantou a necessidade de equipamentos e materiais para o food truck funcionar,
nao levantou?
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Entdo esse ¢ o momento de listar todos eles (caminhdo, fogdo, botijdo de gas,
chapa, coifa, panelas, pratos, talheres, copos etc.) e atribuir os seus respectivos valores
financeiros.

Vocé possui conhecimentos para dar conta do processo de planejamento para
encontrar o ciclo financeiro e fazer a previsao da necessidade de capital de giro, para
tanto, devera consultar as suas anotacdes sobre a composicao dos produtos que ira
vender.

Vocé tambem ja fez a previsao do volume de vendas do seu produto e ja deve ter
precificado cada item que sera comercializado. Deste modo, vocé ja pode estimar
o seu faturamento e criar o fluxo de caixa para calcular os indices VPL, TIR e ROl e a
partir dai analisar se ele € um investimento viavel e que trara um bom retorno para o
capital investido.

Aproveite essa oportunidade de aprendizado para consolidar seus conhecimentos
sobre empreendedorismo e monte o plano financeiro do seu food truck considerando
0S seguintes componentes:

» Necessidade de capital de giro.
* Fluxo de caixa.
« VPL, TIR e ROI

» Demonstrativo de Resultados do Exercicio para © ano um.

fr{ Atencao!
)

Como destacado no "Nao pode faltar” a melhor maneira de organizar
estas informacdes e realizar todos os calculos € utilizar uma planilha
eletronica tipo Excel.

-
E—l Lembre-se

Todos 0s recursos necessarios para voceé resolver esta situagao e elaborar
0 seu plano financeiro de maneira detalhada e correta estao descritos no
‘Nao pode faltar” portanto use e abuse dessas informacdes.
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Avancando na pratica

Pratique mais

Instrucao

Desafiamos voce a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situagdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de

seus colegas.

“Otimizacgédo dos recursos empresariais”

1. Competéncia Geral

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar 0 entendimento acerca da
gestdo de negocios.

2. Objetivos de aprendizagem

Reconhecer um balan¢o patrimonial e uma demonstragdo de
resultados.

Conhecer os conceitos de Valor Presente Liquido (VPL), Taxa
Interna de Retorno (TIR) e Retorno sobre investimentos (ROI).
Analisar indices financeiros.

Montar um fluxo de caixa.

Calcular necessidade de capital de giro.

3. Conteudos relacionados

Planejamento financeiro; Capital de giro; Fluxo de caixa; Valor
presente liquido; Taxa interna de retorno; Retormo sobre o
Investimento.

4. Descrigédo da SP

A empresa de baldes do nosso exemplo percebeu que esta
trabalnando apenas em um turno de oito horas e poderia ter
um rendimento melhor dos seus recursos se trabalhasse 24
horas por dia em trés turnos de oito horas cada.

Porém, o dono dessa empresa nao tem certeza disso e
convidou vocé para fazer uma andlise financeira dessa
situacado de trabalho de 24 horas para comparar com os indices
levantados na situacdo de apenas um turno de trabalho.
Como vocé faria essa analise?

5. Resolugdo da SP

Para resolver esse problema vocé devera rever a necessidade
de capital de giro, refazer o fluxo de caixa e recalcular o VPL,
a TIR e o ROI para essa nova situagao e entdo comparar com
a situacgdo anterior.

Para resolugdo deste problema vocé podera utilizar as
seguintes formulas ou usar uma planilha eletronica de calculo,
tipo Excel

FCi FC FCs FCs FCs .
VPL = —+ T TepT Rl o — Investimentos
A+ (1+4) (1+9) (1+9) (1+9)
1.209.600  1.209.600 ~ 1.209.600  1209.600  1.209.600
= Tt =+ 7 T — —320.000 =
(1+0.15)  (1+0,15)" (1+0,15) " (1+0.15)" (1+0.15)
VPL=0= il -+ e sl £l st tie) st e i — Investimentos
(+TIRY  (1+TIR)™ (1+TIR) (1+TIR) (1+T1R)
*1'209'600+ 1.209.600 . 1.209.600 . 1.209.600 1.209.600 320,000 =
+TR)' (1+7R)™  (+HRY™  (+TR)™  (L+TR)™ T
Iye
Ro]:zi
Investimentos
2.839.200,00
ROJ =272 00
320.000
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T m 3 turnos de 8 horas Ano | Ano2 Ano 3 Ano4

F maquina = 24 meses - 240.000,00
Molde - 5000000

Despesas iniciais - 30.000,00

Aluguel 6.000,00 6.000,00 6.000,00 600000 |
Despesas i i 54.000,00 54.000,00 54.000,00 54.000,00
Comissio de vendas = 10% 120.960,00 120.960,00 120.960,00 120.960,00
Despesas variaveis: maquina e mio de obra 115.200,00 115.200,00 115.200,00 115.200,00
Despesas varidveis: matéria-prima 345.600,00 345.600,00 345.600,00 345.600,00
Total das saidas 642.760,00 642.760,00 642.760,00 642.760,00
Receitas com vendas 1.209.600,00 1.209.600,00 1.209.600,00 1.209.600,00
Resultado -320.000,00 567.840,00 567.840,00 567.840,00 567.840,00

320000 Total 5 anos
VPL | 1.37694587
TR 176%
ROI 887%

= Lembre-se

Vocé utilizara todos os conceitos aprendidos nessa secao para resolver
esta situacao-problema, portanto, se tiver duvidas, retorne ao texto para
relembrar as definicdes de ciclo financeiro, capital de giro, VPL, TIR e ROI.

@ Faca vocé mesmo

Volte ao exemplo utilizado no “Nao Pode Faltar” e refaca todo o plano
financeiro considerando a otimizacdo do equipamento adquirido e
prevendo o funcionamento do empreendimento em trés turnos de oito
horas por dia.

Compare e analise os resultados obtidos nessa condicdo com os resultados
apresentados na condicdo de funcionamento do empreendimento em
apenas um turno de oito horas.

Faca valer a penal!

1. Indique a alternativa que contenha a definicao do termo capital de
giro.

a) Quantidade de investimento necessario para que um empreendimento
funcione, ele é diferente do dinheiro usado para bancar os custos com
infraestrutura, tecnologia e equipamentos, por exemplo.

b) Quantidade de dinheiro necessario para que um empreendimento
funcione, ele ¢ diferente do dinheiro usado para o investimento realizado
em infraestrutura, tecnologia e equipamentos, por exemplo.
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c) Montante de dinheiro destinado a pagar as despesas de um
investimento futuro que deve ser descontado a uma taxa maior que a
taxa da caderneta de poupanca.

d) Montante de dinheiro resultante da subtracao das despesas anuais das
receitas anuais de um empreendimento, € com base nesse montante
que o empreendedor calcula o Valor Presente Liquido.

e) Montante de dinheiro resultante da subtracao das despesas anuais das
receitas anuais de um empreendimento, € com base nesse montante
que o empreendedor calcula a Taxa Interna de Retorno.

2. O balanco patrimonial € uma exigéncia legal que reflete a situacao
patrimonial de uma organizacdo em um determinado momento e ¢
constituido pelo I. Ativo, Il. Passivo e lll. Patrimdnio Liquido. Escolha a
alternativa que descreva respectivamente cada um destes termos.

a) I. Sdo os registros de todas as obrigacdes da empresa como: 0s
fornecedores, salarios dos funcionarios, impostos, financiamentos. Il.
Sado os registros de todos os bens da empresa como: dinheiro em caixa,
depositos bancarios, estoques, imoveis, maquinas, equipamentos e
também os direitos ou valores a receber de terceiros. lll. SGo os registros
que representam os recursos financeiros dos socios ou acionistas na
empresa ou o reinvestimento dos lucros.

b) I. Sdo os registros de todas as obrigacdes da empresa como 0s
fornecedores, salarios dos funcionarios, impostos, financiamentos. II.
Sdo os registros que representam os recursos financeiros dos socios ou
acionistas na empresa ou o reinvestimento dos lucros. lll. S&o os registros
de todos os bens da empresa como: dinheiro em caixa, depositos
bancarios, estoques, imoveis, maquinas, equipamentos e também os
direitos ou valores a receber de terceiros.

c) . Sdo os registros de todos os bens da empresa como: dinheiro em
caixa, depositos bancarios, estoques, imoveis, maquinas, equipamentos
e tambeém os direitos ou valores a receber de terceiros. Il. S&o os registros
que representam os recursos financeiros dos soécios ou acionistas na
empresa ou o reinvestimento dos lucros. lll. Sdo os registros de todas as
obrigacdes daempresa como os fornecedores, salarios dos funcionarios,
impostos, financiamentos.

d) I. S3o os registros que representam os recursos financeiros dos socios
ou acionistas na empresa ou o reinvestimento dos lucros. Il. Sdo os
registros de todas as obrigacdes da empresa como os fornecedores,
salarios dos funcionarios, impostos, financiamentos. lll. Sdo os registros
de todos os bens da empresa como: dinheiro em caixa, depositos
bancarios, estoques, imoveis, maquinas, equipamentos e também os
direitos ou valores a receber de terceiros.
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e) . Sdo os registros de todos os bens da empresa como: dinheiro em
caixa, depositos bancarios, estoques, imoveis, maquinas, equipamentos
e também os direitos ou valores a receber de terceiros. Il. Sdo os
reqgistros de todas as obrigacdes da empresa como os fornecedores,
salarios dos funcionarios, impostos, financiamentos. lll. Sdo os registros
que representam os recursos financeiros dos socios ou acionistas na
empresa ou o reinvestimento dos lucros.

3. Marque a alternativa que represente a correta denominacao para
a ferramenta de gestdo financeira que projeta para periodos futuros
todas as entradas e saidas de recursos financeiros do empreendimento,
mostrando como sera o saldo de caixa para esse periodo projetado.

a) Investimento inicial.
b) Valor Presente Liquido.

d) Fluxo de Caixa.

)

c) Capital de Giro.
)

e) Ciclo financeiro.
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Secao 3.4

Buscando recursos para o negocio

Dialogo aberto

Ol3, estudante. Vocé chegou ao final de mais uma unidade e esta cada vez mais
preparado para lidar com o empreendedorismo e o intraempreendedorismo.

Vocé aprendeu a elaborar um plano de negocios e a dar especial atencdo aos
seus componentes, principalmente ao plano operacional, ao plano de marketing e ao
plano financeiro.

Mas, esta faltando um outro aspecto igualmente importante para abrir um negocio
ou implantar um Novo projeto em uma empresa, vocé sabe qual aspecto é esse?

Agora que vocé ja sabe elaborar um plano de negocios € muito importante aprender
como levantar recursos para financiar o empreendimento e assim aprofundar mais
ainda os seus conhecimentos sobre os fundamentos, 0s processos e as tendéncias
do empreendedorismo e ainda ampliar o seu entendimento acerca da gestdao de
Nnegocios.

A situacao-problema que vocé tera de resolver nesta secao € desenvolver um plano
estratégico para obter recursos para o negocio de food truck, objeto do seu plano de
negocio. Vocé ja calculou a necessidade de capital para investimento no negocio e o
capital de giro necessario para fazé-lo funcionar, entao use estes valores como ponto
de partida para o levantamento desses recursos.

Vocé deve ter pensado: mas sera que existem meios de levantar recursos para
qualguer empreendimento ou projeto? Sim € a resposta correta.

Atualmente existe uma grande variedade de pessoas e instituicdes que oferecem
e disponibilizam recursos para bons negocios. Porém quem pode ter acesso a esses
recursos?

Qualquer pessoa que tenha um plano de negdcios detalhado e que se mostre
viavel e sustentavel, demonstrando elevada chance de retorno do investimento.
Vale ressaltar que ter o nome limpo na pragca também € um requisito para acessar
oportunidades de financiamento.

Para dar conta de levantar recursos para O seu proprio negocio no caso do
empreendedorismo ou para NOVos projetos No caso do intraempreendedorismo, vocé
precisara compreender 0 conceito de investimento e conhecer formas para levantar
capital. Também sera necessario que vocé possa identificar fontes de financiamento

Plano de negocios

U3

167



U3

168

para Negocios e novos projetos, entendendo os conceitos de Anjo Capital, Venture
Capital e Crowdfunding e ainda reconhecendo o crédito como fonte de financiamento
para operacionalizar um empreendimento.

Nao se esqueca de realizar todas as atividades propostas nessa secao, pois € assim
vocé podera fortalecer o seu aprendizado. Boa leitural

Nao pode faltar

Que tal iniciar o seu aprendizado com a definicdo de investimento?

O investimento pode ser considerado como o0 montante de recursos (tempo e
dinheiro) necessario para iniciar ou expandir um negdcio, lembrando que a atividade
empresarial necessita de fontes de fornecimento de capital para desenvolver as suas
estratégias competitivas devidamente planejadas. O investimento pode ser feito para
ainstalacdo da infraestrutura necessaria para fazer o empreendimento funcionar, para
a compra de equipamentos, para a realizacao de campanhas de marketing ou ainda
para pagar as despesas operacionais.

Geralmente quem investe espera um retorno sobre esse investimento e,
necessariamente, captar recursos significa dividir parte das receitas ou dos beneficios
do projeto com os investidores, seja pelo pagamento de juros ou pelo pagamento
de cotas de participacdo ou ainda pelo legado de uma acdo no caso de projetos
sociais por exemplo. A remuneracao paga ao investidor é diretamente proporcional ao
risco que ele corre, deste modo, empreendimentos mais arriscados pagarao quantias
maiores gue 0s Negocios de baixo risco.

Existem varias formas de se levantar capital para investimento em negocios. A
forma mais comum para pequenos negocios € o capital proprio, que consiste na
disponibilizacdo dos recursos financeiros pelos proprios empreendedores. E aquele
Caso em que a pessoa manteve seu dinheiro em algum investimento financeiro ou
recebeu uma heranca e agora esta disposta a saca-lo e investi-lo em um negocio.
Outra forma de obter recursos financeiros é levantar capital com terceiros (bancos,
fundos de investimento, investidores pessoais, familiares e amigos). Nesta modalidade
de levantamento de capital, 0 empreendedor precisa estar consciente que ele esta
endividando-se, pois terd que pagar o financiamento a taxas de juros comerciais ou
ainda cederd uma parte da sua empresa para o investidor, © que implica em assumir
uma sociedade e dispor-se a arcar com todos os aspectos envolvidos nela, como
dependéncia dos socios para tomada de decisGes. Para evitar sociedades e manter o
controle do empreendimento, alguns empreendedores preferem optar pela utilizacao
de recursos proprios e so se houver necessidade de recorrer a terceiros eles optam
pelo endividamento, contraindo empréstimos e so entdo, apos essas duas opcdoes, €
que eles aceitam a entrada de sOcCios ou a emissao de acoes.
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Em algumas ocasides de empreendedorismo social e de intraempreendedorismo,
o fomento é oferecido por instituicdes (fundagdes, institutos, associacdes, agéncias) e
pode ser levantado por meio da apresentacao de projetos que respondam as chamadas
publicas (editais) dessas instituicoes. O site da Associacao Brasileira de Captadores de
Recursos (ABCR) (Disponivel em:<http://www.captacao.org/recursos/index.php>.
Acesso em: 08 mar. 2016) constantemente comunica varias oportunidades para
obtencao de recursos disponibilizados por organizacdes brasileiras e estrangeiras.

D Exemplificando

A Agéncia de Desenvolvimento Paulista (Desenvolve SP) oferece uma linha
de financiamento para investimento Nno aumento da capacidade produtiva
e otimizacao de processos industriais para pequenas e méedias empresas
paulistas, por meio da aquisicdo isolada de maquinas e equipamentos
com juros de 0,68% ao més (referéncia de janeiro de 2016) com prazo
para pagamento de 60 meses e 12 meses de caréncia.

@ Faca vocé mesmo

Faca uma pesquisa e encontre outras opcdes publicas ou privadas
que oferecem financiamento para itens que compdem um food truck,
inclusive o veiculo.

Em relacao as fontes de captacado de recursos, pode-se dizer que elas sao variadas
e sao descritas como:

» Programas do Governo (FINEP, BNDES etc.).

« Linhas de crédito bancario (publico ou privado).
» Empresas de Capital de riscos (Venture Capital).
* Investimento Anjo.

 Fundos de investimentos.

» Crowdfunding.

A Tabela 3.1 tipifica e fornece informacdes e exemplos sobre essas fontes de
levantamento de capital.
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Tabela 3.1 | Fontes para levantamento de capital

Internacionais

izacao das Nacdes

Fonte Categoria Exemplo
Emoresas publicas Petrobras, Elektro, Itaipu, Sabesp, DAE,
P P Eletropaulo, Light.
Banco do Brasil, Caixa Econdmica Feder-
Bancos publicos al, Banco Nacional de Desenvolvimento
P Econdmico e Social (BNDES), o Banco da
Amazonia e o Banco do Nordeste.
. Governos estaduais, municipais, Ministéri-
Diretamente com o - N .
. 0s, doacdes de apreensao da Receita
Publica Governo
Federal.
. Agéncia Nacional de Aguas, Agéncia Na-
Agéncias . : " O .
. cional de Energia Elétrica, Agéncia Nacion-
governamentais .
al de Saude Suplementar.
Do Meio Ambiente, de Direitos Humanos,
Fundos de Direitos Difusos, estaduais de Meio
Ambiente, Fundo Amazonia, de inovagao
tecnologica.
. . ! Agéncia de Cooperacdo Internacional do
Agéncias bilaterais Japao, Italia, Alemanha, Canada, Franca.
Organizagao dos Estados Americanos
Agéncias multilaterais | (OEA), Banco Interamericano de Desen-
volvimento (BID), Unido Europeia.
. Programa das Nac¢8es Unidas para o De-
Organismos espe- senvolvimento (PNUD), Organizagdo para a
Agéncias cializados da Organ- '

Alimentacdo e Agricultura (FAO), Programa
das Nacdes Unidas para o Meio Ambiente

Unidas — ONU (PNUMA).

Embaixadas Japdo, Canada, Noruega, Australia.
Fundacao Interamericana, Foundation

Fundaces Center, International Partnership for Hu-

internacionais

man Development, European Foundation
Center.

Iniciativa privada

Empresas privadas

Diversas empresas por meio de agdes de
responsabilidade socioambiental, de com-
pensacao ambiental ou de ajustamento de
conduta.

Bancos

Bradesco, Itau, HSBC.

Fundaces

Banco do Brasil, O Boticario, Ayrton Senna,
Semear.

Organizagdes Nao
Governamentais

Instituto Sociedade, Populacao e Na-
tureza (ISPN), Coordenadoria Ecuménica
de Servico (CESE), Instituo LULA, Fundo
Brasileiro para a Biodiversidade (Funbio),
Fundo Socioambiental CASA, Instituto
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Ethos, Fundo DEMA, Grupo de Institutos,
Fundacdes e Empresas (GIFE).

Individuos (pessoa Doacdes, herancas, crowdfunding, rifas,

fisica) participacao em eventos para arrecadagao.

Fonte: Adaptado pelo autor do Instituto Sociedade Populagédo e Natureza. Disponivel em: <http://ispn.org.br/capta/fontes-de-
financiamento/fontes-de-recursos-para-organizacoes-de-base-comunitaria/>. Acesso em: 08 mar. 2016.

Programas de financiamento sao constantemente oferecidos pelos Governos em
suas trés esferas: municipal, estadual e federal. O 6rgao mais conhecido e que mais
oferece credito paraempreendedores no Brasilé o Banco Nacionalde Desenvolvimento
Econdmico e Social (BNDES). O BNDES (Disponivel em:<http://www.bndes.gov.br>)
emprestou aproximadamente RS 136 bilhdes para projetos de investimento no ano de
2015 distribuidos entre quatro setores, conforme ilustra a Figura 3.15.

Figura 3.15 | Distribuicdo dos empréstimos do BNDES em 2015 por setores

Empréstimos concedidos pelo BNDES em 2015
por setores

m Agropecudria m Comércio e Servicos M Industria Infraestrutura

Fonte: O autor.

O BNDESdisponibiliza para micro, pequenas e mediasempresas um cartao exclusivo
que facilita a vida do empreendedor no momento de necessidade de financiamento.
Tambem em relacdo ao ano de 2015 esse banco liberou aproximadamente RS 11,2
bilndes em 746 mil operagdes realizadas por meio desse cartdo exclusivo, o que
resultou em uma meédia de pouco mais de RS 15.000,00 por operagéo.

O Governo do Estado de Santa Catarina, por meio da Secretaria de Desenvolvimento
Sustentavel e do BADESC, tendo ainda a parceria do Sebrae/SC e da AMCRED/SC,
criou o Programa Juro Zero, que ¢é especifico para o Microempreendedor Individual.
O empreendedor pode levantar até RS 3.000,00 com prazo para pagamento de
oito meses e taxa de juros igual a zero. A condicdo de juros zero esta atrelada ao
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pagamento em dia de todas as parcelas. Informacdes disponiveis em: <http://www.
bancodoempreendedor.org.br/produtos/juro-zero-para-microeempreendedor-
individual-mei.html>. Acesso em: 27 jan. 2016.

Grandes bancos publicos e privados também oferecem crédito para oS
empreendedores, sejaparainiciaronegocio ou paraaexpansaode umempreendimento
ja existente. O Banco do Brasil, por exemplo, oferece ao Microempreendedor
Individual (MEI) duas linhas de crédito para atender as necessidades financeiras para
capital de giro e para financiamento de novos investimentos. O limite pode chegar
a RS 15.000,00 com taxas de juros atrativas e mais baixas que as oferecidas pelos
bancos privados e prazo para pagamento em ate 12 vezes.

Uma outra fonte muito comum de financiamento de capital € o Venture Capital ou
Capital de Risco como é conhecido aqui no Brasil.

‘gg‘? Assimile

Capital de Risco ou Venture Capital € o termo utilizado para descrever
todas as classes de investidores que se prontificam a correr risco para
financiar um empreendimento, investindo o seu dinheiro para obter
vantagem financeira no retorno.

Essa € uma modalidade de captacao de recursos muito utilizada para
apoiar empreendimentos por meio da venda de cotas ou acdes que
oferecem uma participacao, usualmente minoritaria para o investidor.

Esse tipo de investidor usualmente disponibiliza seus recursos para negocios que
ja estao No mercado e que ja apresentam receitas expressivas, necessitando de uma
alavancagem para expandir suas operacdes e entdo crescerem aproveitando ao
Mmaximo o seu potencial de mercado. A operacao para fornecimento de capital de
risco € realizada por um fundo de investimento que disponibiliza apoio as tomadas de
decisdes por meio de experientes gestores. O investidor de risco faz o seu investimento
pensando em deixar a sua participacao Nno Negocio assim que as suas cotas ou acoes
valorizem-se e oferecam um bom ganho financeiro.

Porém, vocé acredita que possa existir investidores para novos empreendimentos
de qualquer porte?

A resposta é sim. Vocé ja ouviu falar em investidor-anjo ou Angel Venture?

O investidor-anjo € uma pessoa fisica que faz aporte de capital e disponibiliza a sua
experiéncia para o empreendedor que esta iniciando © seu Novo negocio. Esse tipo
de investidor € mais comum em outros paises, mas, apesar de um reduzido numero,
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ja existem alguns desses investidores no Brasil, e € por isso que € comum encontrar a
denominacao Angel Venture para esse tipo de investidor. O investidor-anjo, além de
investir o seu capital em um negocio, acompanha e assessora o empreendedor para
elevar as chances de sucesso do empreendimento. Isso parece pouco para vocé? Pois
nao €.

Oinvestidor-anjo, alémdofornecimento de capital, contribuiparaodesenvolvimento
e crescimento do negocio compartilhando a sua experiéncia de mercado e a sua
rede de relacionamentos. Vale lembrar que toda essa disponibilidade e preocupacao
do investidor ndo € a toa, afinal € o dinheiro dele que estd em jogo. Um investidor-
anjo nao ajudara apenas por filantropia ou por vocacao assistencialista, muito pelo
contrario, ele so ird ajudar porque tem interesse em obter um bom retorno sobre o
investimento que ele fez e assim ganhar dinheiro nesta operacao. Para vocé ter uma
ideia, para uma perspectiva de investimento para seis anos, um investidor-anjo podera
cobrar até 50% do valor investido ja no primeiro ano.

Vocé pode encontrar um investidor-anjo de varias maneiras, desde a sua rede
de contatos até mesmo realizando uma pesquisa na internet. Os websites Anjos
do Brasil, situado no endereco disponivel em: <http://www.anjosdobrasil.net/para-
empreendedores.ntml> e Angels Club, no endereco disponivel em: <https://www.
angelsclub.com/> sdo especializados em ajudar empreendedores e investidores-
anjo a encontrarem parceiros de negocios. Esses sites também oferecem cursos e
assessoria para a elaboracao de planos de negocio.

@ Reflita

Vocé ja deve ter escutado de muitas pessoas reclamacdes sobre
insatisfacdo com o trabalho e a vontade de abrir 0 seu proprio negocio.
Tambeém ja deve ter ouvido sobre as boas ideias de negodcios que
essas mesmas pessoas tém para ganhar dinheiro e a respectiva falta de
recursos para consequir tirar a ideia do papel e transforma-la em um
empreendimento. Vocé realmente acha que falta de dinheiro é desculpa
para nao abrir um Novo Nnegocio e tornar-se um empreendedor?

Existe outro grupo de investidores que se dedica aos empreendimentos em fase
inicial de operacionalizacao chamado de capital semente. A diferenca de capital
semente para o investidor-anjo € que enquanto © anjo € uma pessoa fisica, o capital
semente advém de pessoa juridica, geralmente representada por um fundo de
investimento.

Fundo de investimento € um agrupamento de investidores que disponibiliza capital,
comumente, para financiar a expansao de empreendimentos e raramente para a
abertura de novos Nnegocios.
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Alguns fundos sao focados em investir em areas especificas como o fundo
GAG investimentos (Disponivel em: <http://gaginvestimentos.com.br/>. Acesso
em: 08 mar. 2016), que financia projetos nas areas da saude e educacdo. Ja o
fundo Inseed Investimentos disponibiliza uma chamada permanente para financiar
empreendimentos no seu website (Disponivel em: <http://www.inseedinvestimentos.
com.br/> Acesso em: 08 mar. 2016).

Vocé ja conhecia essas possibilidades de captacdo de recursos para abrir ou
expandir um negocio?

Ha ainda mais uma possibilidade chamada de Crowdfunding que, apesar do nome
um tanto quanto assustador, remete a um conceito simples para levantamento de
capital. O Crowdfunding € um termo utilizado para designar a atividade de levantar
recursos financeiros por meio de acdes de captacao coletiva, quase sempre de carater
filantropico e realizadas eletronicamente via internet, caracterizando-se como um
financiamento coletivo.

ég‘% Assimile
Filantropia € a atividade de investir dinheiro com a consciéncia que
O objetivo do investimento ndo € o retorno financeiro, mas sim

assistencialista, podendo ser um retorno social ou ambiental.

O Crowdfunding apela para o interesse de pessoas que se identificam com a
proposta do empreendimento e usa a rede social digital para divulgar o negocio e
solicitar doagdes. O mecanismo funciona com base na doacdo de pequenos valores
por muitos doadores. Apos o sucesso das iniciativas sociais que levantaram recursos
financeiros via Crowdfunding, alguns empreendedores com bons projetos passaram
a alavancar pequenos empreendimentos adotando essa pratica. Os exemplos mais
comuns de aplicacdo do Crowdfunding sdo as campanhas politicas, desenvolvimento
de programas computacionais e aplicativos livres e ainda campanhas para arrecadar
doacdes para ajudar regides que sofrem pela ocorréncia de desastres naturais. Uma
tendéncia de captacdo de recursos por meio do Crowdfunding € para a producao
cinematografica. Isso mesmo, alguns produtores de cinema estao levantando
dinheiro para produzir filmes realizando campanhas na internet, divulgando o projeto
e solicitando doacdes.

Seja qual for a opcdo para levantamento de capital, © empreendedor devera estar
consciente de que 0s riscos que podem impactar no retorno do investimento devem
estar devidamente previstos e controlados. O empreendedor também deve estimar a
quantia necessaria procurando levantar a quantia ideal, para que nao falte nem sobre
dinheiro.
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Nunca € demais lembrar que todos 0s meios para captacao de recursos para um
empreendimento ou para um projeto exigirao um plano de negocios muito bem
elaborado, portanto capriche no desenvolvimento do seu plano de negocios ou
projeto e trabalhe constantemente no seu aprimoramento.

Vocé pode descrever 0 que um investidor procura em um projeto ou plano de
Nnegocios?

Além de oportunidades que oferecam alta remuneracdo para © capital investido e
valorizagao desse capital, o investidor so investira o seu dinheiro se ele entender que
o empreendimento é viavel e que apresenta alto potencial de crescimento, portanto €
Muito importante uma descricdo minuciosa do mercado, do segmento de atuacao e
do publico-alvo a ser atingido pelos produtos ou servicos oferecidos.

Para investir em um negocio o investidor correra riscos e por conta disso ele
realizara uma analise criteriosa visando avaliar, quantificar e qualificar o plano. Para
tanto, ele so investira quando o plano de negocios ou projeto esclarecer e demonstrar
fidedignamente:

» O conhecimento e o perfil do empreendedor, da equipe de trabalho e da cultura
organizacional que se propde adotar.

» O tamanho do mercado e a parcela que o empreendedor pretende abocanhar
com seu negocio.

» O tempo que 0 negdcio levard para conquistar a participacdo plena de mercado
conforme proposto no plano.

» Os potenciais e 0s riscos envolvidos nesse mercado.
» A origem e o volume das receitas.

» O diferencial competitivo que fara com que os consumidores escolham os
produtos ou servi¢cos oferecidos, garantindo participagao no mercado.

» O grau de inovacao e diferenciacao do negocio.
» Os recursos necessarios (maquinas, equipamentos, infraestrutura, mao de obra).

« A viabilidade financeira do empreendimento (geracdo de caixa, capital de giro,
taxa interna de retorno, retorno sobre o investimento, custos fixos, custos variaveis).

e TOdos 0s riscos associados ao negocio, sejam oriundos de fatores internos ou
externos.

» As oportunidades de saida do negocio em caso de desisténcia por parte dele ou
em caso de insucesso do negocio.
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Apesar das variadas possibilidades para levantamento de capital descritas nessa
secao, transformar essas oportunidades em realidade € um trabalho arduo que pode
ter uma duracdo maior que um ano. Tambem € comum receber um nao do investidor,
seja por falta de entendimento do projeto, falta de informacdes detalhadas ou, ainda,
pela sua falta de interesse na area de atuacao da empresa. O importante é nao desistir
e aproveitar os comentarios (feedback) dos investidores para aprimorar o plano,
pois essas informacdes sao valiosas e devem ser consideradas pelo empreendedor
proponente com o objetivo de atualizacdo constante do plano.

Antes de aceitar a proposta de um investidor procure aconselhamento juridico
com um advogado que tenha experiéncia comprovada nestes casos para que ele
possa estabelecer parametros justos para esta relacao, evitando mal-entendido e
desentendimento entre as partes e fazendo com que ambos entendam exatamente
quais sao os seus direitos e as suas responsabilidades e obrigacdes. Alem do
estabelecimento de um contrato com os parametros que guiardo a relacao investidor-
empreendedor, o advogado também auxiliara a detectar e suprir necessidades em
relacao a acordos de confidencialidade, registro e protecdo de marcas, patentes ou
outros documentos de propriedade intelectual e contratos societarios.

Lembre-se de que o plano de negocio deve ser o mais detalhado possivel, mas
que, apesar disso, € 0 sumario executivo que sera lido inicialmente pelo investidor ou
fornecedor de crédito e é por isso que ele deve ser objetivo e descrever claramente a
oportunidade de mercado que o empreendedor pretende usufruir.

Para ndo passar vergonha na hora de solicitar recursos, elabore uma apresentagcao
honesta que esclareca a viabilidade do negocio, 0 mercado de atuacdo e o potencial
de crescimento do empreendimento. Prepare-se para falar sobre o seu negdcio de
forma entusiasmada e convincente, demonstrando confianca e comprometimento
com os objetivos apresentados. Leia a apresentacao do negocio depois de finalizada,
assumindo o papel de advogado do diabo. Pensar da mesma maneira que o investidor
O ajudarad a encontrar pontos falhos ou insustentaveis no projeto, assim como a
identificar informagdes inconsistentes ou até mesmo detectar a necessidade de
ampliar essas informacoes.

Agora realize as atividades propostas para verificar o seu nivel de aprendizado e a
possibilidade de aplicacdo e transferéncia desse conteudo no seu dia a dia.

! Pesquise mais

CALVOSA, Marcello; FREITAS, Jefferson. Angel investor:
empreendedorimso fomentado através de uma nova modalidade de
investidor. Revista cadernos de administracao, 2008. Disponivel em:
<http://www.estrategiaempreendedorismo.com.br/Fotos/Publicacoes/
Angel%20investor%s20empreendedorismo.pdf>. Acesso em: 28 jan. 2016.
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Sem medo de errar

A situacao-problema que vocé tera de resolver nessa secao e desenvolver um
plano estratégico para obter recursos para o negocio de food truck, objeto do seu
plano de negocio. Vocé ja calculou a necessidade de capital para investimento no
negocio e o capital de giro necessario para fazé-lo funcionar, entdo use estes valores
como ponto de partida para o levantamento desses recursos.

Ao elaborar a sua estratégia de levantamento de capital, procure utilizar quantas
fontes vocé achar conveniente, inclusive, pense em formas de levantar capital de
diferentes fontes, como capital proprio, capital de familiares ou amigos, capital
emprestado de bancos ou agentes financeiros, aporte de capital de socios, capital de
investidores ou de fundos de investidores.

Ao montar a sua estratégia de levantamento de capital, € de suma importancia que
vocé descreva as condicdes de captacao para cada uma delas, por exemplo:

» Utilizar capital proprio advindo de 50% do fundo de garantia e da multa rescisoria
referente a Ultima demissdo no valor de RS 10.000,00 com previsdo de recuperar esse
dinheiro em dois anos.

« Levantar RS 30.000,00 em empréstimo bancério no Banco do Brasil com taxa de
juros de 1% ao més, prazo para pagamento de 24 meses com caréncia de seis meses
para 0 pagamento da primeira parcela.

* Procurar um sécio que possua RS 5.000,00 para participar de 10% da empresa.

« Captar RS 15.000,00 com um investidor-anjo oferecendo 40% de participagéo no
negocio durante CinCo anos.

 Captar RS 15.000,00 com um investidor-anjo com pagamento de RS 5.000,00 a
cada seis meses durante trés anos.

Tambem € possivel considerar o levantamento do capital por outros meios, como
a venda de um imovel ou um automaovel, a promoc¢ao de agao entre amigos, rifas e
tantas outras que a sua criatividade permitir.

f(" Atencéo!
)

O Crowdfunding também pode ser considerado como uma fonte de
captacao de recursos e se vocé for adota-lo ndo se esqueca de detalhar o
processo operacional de captacao.
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Lembre-se

Os valores em que vocé deve fundamentar-se para o levantamento
de fundos € exatamente igual aos valores detalhados no seu plano de
negocios elaborado para montar um food truck.

Avancgando na pratica

Pratique mais

Instrucao

Desafiamos vocé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situacdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Captando recursos para projetos sociais”

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do

1. Competéncia de fundamentos . X .
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da

da area N .

gestdo de negocios.

Descrever o conceito de investimento.

Conhecer formas para levantar capital

Identificar fontes de financiamento para negocios e novos
2. Objetivos de aprendizagem projetos.

Entender os conceitos de Anjo Capital, Venture Capital e

Crowdfunding.

Reconhecer o crédito como fonte de financiamento.

Plano de negocios; plano financeiro;  criatividade;
3. Conteudos relacionados empreendedorismo; empreendedorismo social e
Intraempreendedorismo.

Imagine que voce esta trabalnando em uma grande empresa
que adota como premissa a responsabilidade social e
ambiental. Porém, essa mesma empresa esta com dificuldades
financeiras e ndo podera investir em agdes assistencialistas nos
proximos quatro anos. Diante dessa situagdo, o presidente da
empresa convidou os funcionarios para elaborarem projetos
considerando meios externos de captagao de recursos.

Como voceé estudou empreendedorismo e variadas formas de
levantamento de capital, essa € uma otima oportunidade de
colocar os conhecimentos em pratica e elaborar um projeto
social , mostrando para o presidente da empresa que vocé e
bom no que faz.

4. Descricdo da SP

Para conseguir levantar capital para projetos soclais é de
extrema importancia que se identifique entidades (fundacdes,
institutos, governos, paises) de fomento e incentivo a agdes
deste tipo.

ApOs identificar essas entidades, leia atentamente as
orientacdes e estude os editais e modelos de projetos,
lembrando de verificar o limite financeiro para aceitagao dos
projetos e a respectiva liberacao das verbas.

5. Resolugédo da SP
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Monte o seu projeto e dé especial énfase ao orcamento, que
€ a descricdo dos recursos necessarios com a respectiva
atribuicdo dos valores monetarios de cada um deles.

Apesar dos resultados esperados ndo serem de carater
financeiro, ndo deixe de especificar em seu projeto os objetivos
e os resultados esperados, mesmo que esses resultados sejam
no ambito social ou ambiental

= Lembre-se

S&o varias as maneiras possiveis para o levantamento de recursos
financeiros especificos para fomentar projetos sociais. A Tabela 3.1 do Ndo
pode faltar, € uma boa fonte de consulta para identificar essas maneiras
e entdo escolher a melhor ou as melhores opcdes para financiar o seu
projeto.

@ Faca vocé mesmo

Encontre, pelo menos, duas entidades que financiem projetos sociais.
Estude o edital de chamada dessas entidades e prepare um projeto social,
que atenda as exigéncias do edital, para ser submetido a apreciacao
dessas entidades.

Faca valer a pena!

1. Assinale a alternativa que contenha a correta designacdao para o
termo que é considerado o montante de recursos (tempo e dinheiro)
necessario para iniciar ou expandir um negocio.

a) Capital de giro.
b) Capital inicial.
c) Investimento.
d) Financiamento.
e) Venture Capital.

2. Basilio teve uma ideia genial, conseguiu transformar essa ideia em
uma oportunidade de negdcio e agora esta querendo montar um
empreendimento e aproveitar essa oportunidade. Porém, Basilio esta
com dificuldade para decidir qual a fonte de investimento que ele
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utilizara para levantar os recursos necessarios. Ele nao pretende firmar
sociedade com nenhuma pessoa ou empresa e gosta de independéncia
para tomar as suas decisdes de gestao. Aponte a alternativa com as
opcoes de financiamento que mais se adequam as caracteristicas de
Basilio entre as seguintes opcdes: |. Capital proprio; Il. Financiamento
bancario, Ill. Investidor Anjo; IV. Fundo investidor; V. Capital Venture.

a) Somente as opcdes | e Il sdo adequadas ao perfil de Basilio.
b) Somente as opcdes I, IV e V sao adequadas ao perfil de Basilio.

)
c) Somente a opcdo | é adequada ao perfil de Basilio.
d) Todas as cinco op¢des sao adequadas ao perfil de Basilio.
)

e) Somente as opcdes IV e V sao adequadas ao perfil de Basilio.

3. Identifique a alternativa que contém os termos que preencham
corretamente as duas lacunas da seguinte sentenca:
ou sao os termos utilizados para descrever todas as
classes de investidores que se prontificam a correr risco para financiar
um empreendimento, investindo o seu dinheiro para obter vantagem
financeira no retorno.

a) Capital de giro ou Angel Venture.
b) Capital de risco ou Angel venture.

)
c) Capital de terceiros ou Capital de risco.
d) Capital de risco ou Venture capital.

)

e) Capital de terceiros ou Venture capital.
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Unidade 4

OS DESAFIOS DO
EMPREENDEDOR

Convite ao estudo

Ola, meu caro estudante! Seja bem-vindo ao inicio da Unidade 4 sobre
empreendedorismo. Vocé esta de parabéns por ter chegado a ultima unidade
desse livro e esta cada vez mais preparado para conhecer os fundamentos, os
processos e as tendéncias do empreendedorismo e ampliar o entendimento
acerca da gestdo de negocios. Mas, o que vocé aprendera nessa Unidade 47

Essa unidade foi concebida para ajuda-lo a administrar o empreendimento
com uma abordagem nas estratégias de vendas. Como estamos na ultima
unidade, as duas ultimas secdes tratardo das tendéncias no empreendedorismo
e dos desafios que o empreendedor enfrentara ao decidir abrir © seu proprio
negocio. E muito abrangente?

Entdo vamos especificar um pouco mais sobre o que voceé ira aprender
nessa unidade.

Antes, porém, que tal conhecer a situacado-geradora de aprendizagem que
permeara essa unidade?

Continue pensando e agindo como um empreendedor que ja elaborou
O seu plano de negocio e agora precisa afinar a questao da administragao do
empreendimento e pensar na sua expansao.

Na Secao 4.1, o assunto sera a gestao do negocio, retomando um conceito
abordado nas secdes 1.4 e 3.1 e aprofundando a questdo da organizacao dos
processos da empresa. Serdo apresentadas ferramentas de gestdo com preciosas
dicas sobre entidades que prestam assessoria a gestdo (Sebrae, incubadoras,
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Secao4.l

Gestao do negécio

Dialogo aberto

Ola estudante! Seja bem-vindo a Secdo 4.1 desse livro-texto, que trata sobre
empreendedorismo.

A essa altura da disciplina, vocé ja domina o conceito de empreendedorismo, sabe
respeitar 0 processo empreendedor e ja elaborou um plano de negocios. Porém,
ainda esta faltando um refinamento no seu aprendizado para que possa, plenamente,
conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do empreendedorismo e ampliar
0 entendimento acerca da gestdo de negocios. Vocé ja sabe sobre a que assunto esse
refinamento remete?

Na Secao 4.1, o assunto sera a gestdo do negdcio, retomando o conceito de
processo abordado nas secdes 1.4 e 3.1 e aprofundando a questdo da organizagdo
dos processos da empresa. Serdo apresentadas ferramentas de gestdo com preciosas
dicas sobre entidades que prestam assessoria a gestdo (Sebrae, incubadoras, franquias
etc) e, para finalizar essa secdo, sera apresentado um resumo sobre as questdes
juridicas relacionadas a abertura e gestao de um empreendimento.

Mais especificamente, vocé aprendera que qualquer empreendimento € umagrande
colegao de processos administrados pelo desempenho das fungdes administrativas
(Planejar, Organizar, Dirigir e Controlar) e que o conjunto dessas fungdes (PODC) é
chamado, carinhosamente, de a pilula do administrador. Vocé também aprendera
a aplicar ferramentas de gestdo conforme as exigéncias das circunstancias como
o formulario 5W2H, o ciclo PDCA e o cronograma. Ao terminar a Secao 4.1 vocé
estara apto a conhecer um sistema eletrobnico de gerenciamento (Enterprise Resource
Planning — ERP) e a saber onde buscar assessoria a gestdo (Sebrae, cooperativas,
incubadoras, franquias etc.), considerando as questdes juridicas ligadas a abertura e
gestao de um empreendimento.

Para facilitar o seu aprendizado considere que vocé assumira a posicao de um
empreendedor em fase de inicio de operacdo do seu negocio de food truck e esta
diante do seguinte problema: administrar o empreendimento de modo eficiente e
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eficaz. Sera que isso é possivel?

Sim, € totalmente possivel administrar um negocio com eficiéncia e eficacia,
principalmente, ao se considerar uma gestdo com base em indicadores de resultado.
A pergunta entao passa a ser. como fazer essa gestao?

Aproveitando bem o contelddo da secdo, vocé responderd a essa pergunta muito
facilmente e, mais que responder a uma pergunta, se apropriara de conhecimentos e
habilidades requeridos pelo mercado de trabalho, assim como desempenhara o papel
de empreendedor de sucesso.

Entdo maos a obra, faga uma leitura concentrada e minuciosa dessa se¢ao e realize
todas as atividades propostas.

Boa leitura e bom trabalho!

Nao pode faltar

As empresas sdo grandes colecOes de processos, escreveu O professor de
administracao da Fundacao Getulio Vargas, José Ernesto Lima Goncalves, em
um importante artigo publicado na Revista de Administracdo de Empresas (RAE).
Vocé se lembra da definicdo de processo? Um processo € o conjunto de atividades
que transforma recursos em resultados previamente estipulados. Os recursos
s3a0 as entradas do processo, enquanto os resultados sdao as saidas devidamente
processadas.

! Pesquise mais

GONCALVES, José Ernesto Lima. As empresas sao grandes colecdes
de processos. Revista de Administracdo de Empresas — RAE, v. 40, n.
1, p. 6-19, jan./mar. 2000. Disponivel em: <http://www.scielo.br/pdf/rae/
v40n1/v40n1a02.pdf>. Acesso em: 1 fev. 2016.

Quando existir aproveitamento de 100% dos recursos disponibilizados para

processamento dizemos que esse € um processo eficiente. Ja quando as saidas
estiverem de acordo com o planejado se diz que o processo foi eficaz.

ég‘? Assimile

Eficiéncia e otermo utilizado para designar uma medida de aproveitamento
dos recursos em um processo. Quando uma maquina tem capacidade
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para produzir cem mil pregadores por més e produz um volume igual ou
maior que esse valor denomina-se esse processo de muito eficiente, por
outro lado, se a producéo real for de 80 mil pregadores, por exemplo,
esse seria um processo com baixa eficiéncia. A eficiéncia esta ligada aos
meios.

Ja a eficacia esta relacionada com a consecucao dos objetivos, no caso
dos pregadores, eles devem estar de acordo com o que a clientela busca
e ter a sua producao — eficiente ou ndo — toda comercializada. A eficacia
esta ligada aos fins.

Para que uma refeicdo seja comercializada, varios processos devem ser executados.
Compra dos alimentos, a preparacdo, montagem do prato, atendimento do pedido,
cobranca da conta. Esses processos séo chamados de processos pre-operacionais,
processos de producao, processos operacionais € processos pos-operacionais.

Para contratar o cozinheiro e o0 garcom deve-se executar O processo de
recrutamento e selecdo e para manté-los satisfeitos e motivados para o trabalho,
executa-se o0 processo de pagamento de salarios que depende do processo de
apontamento das horas trabalhadas e do processo de desconto das faltas e atrasos.
Entendeu porque uma empresa ¢ uma grande colecdo de processos?

ISSO Mmesmo, um processo pode gerar Outro processo que exigira um subprocesso
para atender a um outro processo, tudo interdependente e interligado com a obrigagao
de funcionar como um relogio para que o empreendimento seja eficiente e eficaz. O
pedido de vendas, por exemplo, € um processo que dispara muitos outros processos,
como O processo de emissao da nota fiscal, processo de despacho do produto,
processo de cobranca, processo de compra para reposicao de estoque. Muito
complicado? A Figura 4.1 ilustrard o fluxo de processos de uma empresa atacadista
para facilitar o seu aprendizado.

Figura4.1| Exemplo de fluxo de processos de uma empresa atacadista

Comercial Operacoes Logistica Financeiro
« Visita ao cliente » Separacdo do pedido » Faturamento « Contas a receber
¢ Pedido * Transporte para o * Despacho da » Contas a pagar
« Analise de crédito setor de distribuicdo mercadoria

» Transporte e

e Aprovacao dos
£ ¢ entrega ao cliente

pedidos
e Compra de material

Fonte: O autor.
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Para que esses processos sejam controlados, garantindo assim a execucao de
todas as suas etapas com perfeicao, € preciso contar com um bom sistema de
gerenciamento integrado, conhecido como Enterprise Resource Planning (ERP).
Um ERP integra todos os dados e processos de um empreendimento em um
unico sistema. No caso do fluxo da Figura 4.1, o ERP seria alimentado no pedido do
cliente, que geraria uma baixa de estoque e um consequente pedido de compras
para a substituicao dele. O ERP também gerara uma informacao ao setor financeiro
avisando sobre a necessidade de cobranca desse pedido. O sistema ERP gera
relatorios importantes para administrar a empresa, como os dados de faturamento,
de recebimento das vendas, de necessidade de pagamento aos fornecedores
até a provisao financeira para 0 pagamento dos salarios dos funcionarios. Hoje
existem sistemas de gestao para todos os niveis de empresa, desde as gigantes ate
as microempresas. Para os estabelecimentos como bares e restaurantes existem
sistemas integrados com aplicativos de imagem que fornecem informacoes reais
e instantaneas ao empreendedor, possibilitando a ele controlar os pedidos e a
conseguente baixa no estoque, assim como o faturamento no momento em que
cada mesa € fechada. Aléem disso, o empreendedor também pode ver tudo o que
esta acontecendo no seu estabelecimento por meio das webcams e tomar acdes
mesmo que Nao esteja presente fisicamente.

O ERP possui capacidade para gerar relatorios com indicadores importantes
para a gestao do negocio e sdo esses indicadores que devem ser acompanhados
frequentemente pelo empreendedor. Mas, o que seria um indicador?

Indicadores sdo as unidades de medida que calculam o desempenho e que
permitem detectar se o objetivo estd sendo alcancado. Os indicadores sao
expressos em forma de dados numeéricos, descricdes, percentuais, prazos, indices,
entre outros. A descricao de um indicador ndo pode conter uma acgao, portanto,
se houver um verbo na expressao que o descreve, esse indicador estara incorreto.
Utilizar indicadores na gestao de organizacdes significa identificar o que se quer
gerir de modo a possibilitar medi¢cao, expressa em um numero que pode ser
medido, comparado e gerido, em uma dada atividade ou processo. Os indicadores
permitem ao gestor detectar potenciais problemas, auxiliando-o (gestor) a decidir
sobre como intervir no sentido de soluciona-lo ou elimina-lo (problema). Portanto
um conjunto de indicadores tem o proposito de acompanhar o desempenho da
organizagao como um todo, assim como o de seus departamentos e trabalhadores.

m Exemplificando

Porcentagem de pedidos ndo atendidos, numero de reclamacdes,
prazo para pagamento, prazo para entrega, indice de rotatividade (turn
over), numero de pedidos, quantidade de unidades vendidas, indice de
endividamento, retorno sobre o investimento em propaganda, retorno
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sobre o investimento em treinamentos, recebiveis em atraso, indice de
lucratividade sdo exemplos de indicadores empresariais que devem ser
acompanhados e estar disponiveis para 0 dono do negocio. O prazo de
entrega € um indicador que aponta o tempo entre a emissao do pedido
€ a respectiva entrega na casa do cliente. Empresas que oferecem prazos
de entrega menores tendem a serem preferidas pelos consumidores, ja o
indicador, recebiveis em atraso, mede o montante financeiro com prazo
de pagamento vencido que a empresa tem de receber de seus clientes.

@ Faca vocé mesmo

Pesquise e encontre, no minimo, mais dez indicadores empresariais
diferentes dos ja descritos no item Exemplificando. Escolha cinco
indicadores (pode ser entre os encontrados pela pesquisa ou o0s
apresentados no Exemplificando, exceto prazo de entrega e recebiveis
em atraso) e descreva o que eles propdem-se a medir. Fundamente-se
nos dois exemplos do Exemplificando.

Para acompanhar o desempenho de um empreendimento € preciso administra-
lo bem, e para administrar um empreendimento de modo efetivo é necessario
exercitar as fun¢cdes administrativas (Planejar, Organizar, Dirigir e Controlar).

O planejamento ¢ a funcdo administrativa que prevé os objetivos a serem
persequidos e os planos de acao adequados para alcanca-los. Ao se realizar um
planejamento evita-se a nem sempre bem-vinda improvisacao. Improvisar ao
administrar um negocio € uma péssima ideia, pois gquem ndo sabe para onde esta
caminhando pode chegar a qualquer lugar, inclusive a faléncia.

A organizagao € a funcao que procura a melhor forma de agir e de executar
o que foi planejado. O foco dessa funcdo ¢é a eficiéncia das operacdes; visando a
racionalizacdo do trabalho e a reducao de desperdicios para elevar os indices de
produtividade e a consecucao dos objetivos propostos.

A funcao administrativa direcdo também € chamada de lideranca e € conhecida
como aquela que serve para conduzir e coordenar pessoas para executarem as
atividades planejadas. Similar a definigdo de liderancga, dirigir significa conduzir,
orientar e coordenar trabalhadores e equipes, além de decidir, emitir ordens e
orientar os esforcos desses trabalhadores visando executar os planos de acdo e
atingir os objetivos.

A funcdo controle serve para medir e corrigir o desempenho dos trabalhadores
e dos departamentos da empresa, assegurando que sejam desenvolvidas
atividades que assegurem o atendimento dos objetivos planejados. Controlar €
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criar mecanismos para comparar o que foi planejado e o que efetivamente esta se
executando por meio dos indicadores de desempenho.

@ Reflita

Afuncdo controlar serve para identificar desvios no planejamento e propor
a correcao desses desvios apontando acdes corretivas. Vocé concorda
que ao identificar esses desvios a fungao controle passa a servir tambem
como uma ferramenta de prevencao? Sim, pois a consciéncia sobre 0s
desvios ajuda a prevenir a ocorréncia de novas falhas ou erros no futuro.

Existem técnicas que servem para auxiliar o desempenho das funcdes
administrativas, como as ferramentas de gestdo formulario 5W2H, ciclo PDCA e
cronograma de atividades.

O formulario 5W2H possui esse nome por representar as iniciais de sete
perguntas em inglés, conforme ilustra o exemplo da Tabela 4. 1. Repare que,
aléem das sete perguntas, a Tabela 4.1 explica a importancia de cada pergunta e da
exemplo de uma situacdo de contracdo de funcionarios na qual o empreendedor

190

frequentemente se depara.

Tabela 4.1 | Exemplo de aplicagdo do formulario 5W2H

WHAT WHY WHO WHEN WHERE HoOwW HOW MUCH
O QUE? PARA QUE? QUEM? QUANDO? ONDE? COMO? QUANTO
CUSTA?
Descricao Fornecer a Instituir o Definir a Descrever Listar e Estimar os
da agéo justificativa, responsavel prioridade o qual sera a detalhar os recursos
a ser os objetivos por executar | prazo para area ou o procedimentos | financeiros
realizada. ou 0s e controlara | realizacdo da | local onde necessarios necessarios
Descrever o | beneficios acao. agao. a agao para para a agao.
que devera para que ocorrera. implementar a
ser feito. a acdo se agao.
destina.
Contratar Para Sera Encontrar O processo Serédo realizadas | A agéncia
um ajudante | aumentar a contratada a agéncia de selegdo entrevistas e cobra 30%
de cozinha. produtividade | uma agencia | até abrile ocorrera no testes praticos do salario do
da cozinha, de empregos | contratar o restaurante. para verificar funcionario
preparando para profissional se o candidato a ser
os alimentos | encontrar até o final de tem condicdo contratado,
para o bons maio para e experiéncia o que
cozinheiro profissionais inicio em para representa RS
e lavando as para o junho. desempenhar 350,00 nesse
loucas. processo de essa fungdo. caso.
selecdo.

Fonte: O autor.
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O 5W2H ¢ um formulario que pode e deve ser utilizado em diversas situacoes,
inclusive em algumas atividades pessoais, como, perder ou ganhar peso corporal,
aprender um idioma diferente, fazer uma pos-graduacao ou participar de um programa
de intercambio internacional. Para atender ao interesse dessa disciplina, o formulario
pode ser aplicado para facilitar o desenvolvimento de qualquer atividade empresarial.

O

Exemplificando

Atividades empresariais que podem ter os seus desempenhos apoiados

na aplicacao do formulario 5SW2H:

» Aumentar a lucratividade do negocio.

» Aumentar o numero de clientes.

« Planejar o calendario anual de treinamentos.

» Realizar a manutencao preventiva dos equipamentos.

« Definir um procedimento para o processo de atendimento pos-venda.

» Elevar a satisfacao e a fidelidade do cliente.

» Reduzir o numero de reclamacdes dos clientes.

Faca vocé mesmo

Escolha uma atividade empresarial (pode ser um problema que vocé
enfrenta ou ja enfrentou no seu trabalho, ou alguma melhoria que
poderia ser feita) e outra atividade pessoal, relacionada a sua formacao
(académica, cultural, profissional), e desenvolva um formulario 5W2H
para cada uma delas. Utilize a Tabela 4.1 como exemplo de estrutura do
relatorio.

Em alguns casos, como o do primeiro exemplo — aumentar a lucratividade do
negocio — € muito provavel que seja necessaria a elaboracao de dois formularios
5W2H, um para a reducao de custos ou despesas e outro para elevar as receitas. Afinal,
o lucro ¢ o resultado das receitas menos as despesas. Porem, muito cuidado, nem
sempre elevar receitas ou reduzir custos isoladamente pode significar aumento de

lucro.
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Imagine que uma empresa esforcou-se muito para aumentar as suas
receitas em um dado més e conseguiu vender 20% a mais do que no
més anterior. A felicidade do empreendedor durou até o momento em
que ele descobriu que para produzir e disponibilizar esses 20% adicionais
custou mais caro que o normal por exigir horas extras de trabalho e gastos
com agdes de marketing, elevando o custo em um patamar maior que o
ganho com as receitas.

Por outro lado, o que aconteceria em relacéo a lucratividade, se uma
empresa reduzisse seus custos a ponto de impactar na sua produtividade
ou na reducdo da qualidade dos seus produtos ou servico? Pense nisso!

Muito util esse formulario 5W2H, vocé ndo achou?

Mas ele ndo esta sozinho para auxiliar a gestao de um empreendimento e pode ser
aliado ao ciclo PDCA. Contudo, o que seria um ciclo PDCA?

Um ciclo € caracterizado como um conjunto de atividades ordenadas que se
repete ao longo do tempo e PDCA sao as iniciais de quatro termos da lingua inglesa,
respectivamente: Plan, Do, Check e Action, que em portugués sao traduzidos como:
Planejar, Fazer, Checar e Agir. O ciclo PDCA é uma ferramenta administrativa que visa
promover a melhoria continua dos processos de em empreendimento por meio de
uma sequéncia de quatro etapas, conforme ilustrado na Figura 4.2.

Figura 4.2 | Ciclo PDCA

¢ Orientar os
colaboradores sobre a
execucao dos planos;

e Executar os planos;

e Registrar os resultados.

 |dentificar problemas;
« Definir objetivos e

métodos de trabalho para
resolvé-los;
e Elaborar planos de acao.

Retroalimentacédo
para novo ciclo.

» Agir para corrigir

distorgdes, propor

melhorias ou para evitar

problemas;

* Reforcar e disseminar
raticas de sucesso.

« Verificar se os objetivos
foram atingidos;

e Medir e comparar o
planejado com o real.

Fonte: O autor.
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E muito importante adotar o ciclo PDCA como ferramenta administrativa, pois ele
ajuda na mensuracao da qualidade e a garantir que os resultados do empreendimento
possam ser estruturados e monitorados de modo que os niveis de eficiéncia e de
eficacia dos esforcos organizacionais, possam ser verificados, além de se tratar de uma
ferramenta que auxilia na prevencao e correcao de erros.

&

5‘% Assimile

Etapas do Ciclo PDCA:
* Plan (Planejar): consiste em estipular objetivos e meios para alcanca-los.

e Do (Fazer): é a fase de execucao do plano de acordo como ele foi
planejado.

o Check (Checar): é a etapa de andlise dos dados e de verificar se os
objetivos foram atingidos de acordo com o proposto no plano.

» Act (Agir): é a fase de definicdo sobre quais mudancas serdo necessarias
para garantir a melhoria continua do processo ou do negocio.

A primeira etapa do ciclo PDCA ¢ a de planejamento, que consiste na identificacao
de um problema a ser resolvido ou um processo a ser melhorado e entao descrever
onde se quer chegar e como se chegara la. Em alguns casos, a solucdo pode estar em
outra empresa ou até mesmo em um concorrente. O empreendedor pode adotar o
benchmarking como ferramenta para identificar boas praticas no mercado.

%g" Assimile

Benchmarking ¢ a atividade de identificar boas praticas de administracao
Nno mercado e imita-las ou adapta-las ao seu empreendimento. O que se
faz bem feito e da resultado deve ser sequido. Vale ressaltar que nem tudo
gue funciona em uma empresa pode funcionar do mesmao jeito em outra,
por isso, ao adotar boas praticas, tenha certeza de que ela funcionara no
seu empreendimento tambem.

A segunda etapa do PDCA remete ao fazer a coisa acontecer e isso requer muito
esforco do administrador, pois muitas coisas acontecem por meio de pessoas,
portanto € necessario envolvé-las nas acdes e garantir o comprometimento delas
com a consecucdo dos resultados. E neste momento que se precisa investir no

Os desafios do empreendedor

193



194

U4

treinamento dos colaboradores para esclarecer o que deve ser feito e ensinar como
deve ser feito de maneira a criar uma consciéncia coletiva sobre a importancia de se

atingir os objetivos propostos. Ainda € nessa etapa que os resultados das acdes sao
registrados para posterior verificacdo e analise.

A terceira etapa trata da verificacdo e analise dos resultados, comparando-os com
0s objetivos propostos e medindo o quao proximos ou distantes deles estao.

A Ultima etapa do PDCA € a acdo, que esta ligada a tomada de decisdo frente
aos resultados levantados, que podem ser negativos ou positivos. Quando ndo houve
sucesso (0s objetivos nao foram alcancados ou foram alcancados parcialmente) é
altamente recomendavel a adogao de acdes corretivas. Vocé pode querer saber
agora: mas e se o resultado for positivo? Nao é preciso fazer nada?

Sim, é preciso tomar decisdes frente a um resultado de sucesso, pois ele precisa ser
ponto de referéncia para o melhoramento de outros processos ou correcao de novas
situagdes. A decisdo, neste caso, envolve a replicacao das boas praticas adotadas.

Apos a ultima etapa, o ciclo fecha-se e serve de referéncia para o proximo ciclo,
no qual se inicia pela primeira etapa e assim por diante. A continuacdo da adocao do
ciclo PDCA é muito importante, pois, a cada ciclo, estabelecem-se novos padrdes de
qualidade e produtividade, conferindo assim um sadio ambiente de melhoria continua
do empreendimento. A Figura 4.3 ilustra esse processo de melhoria continua.

Figura4.3| O ciclo PDCA e o processo de melhoria continua

Melhoria da
qualidade

Fonte: O autor.
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Frente aos fracos resultados obtidos em um curso superior, um estudante resolveu
adotar o PDCA para melhorar suas notas. Inicialmente, ele planejou estudar duas horas
por dia além do tempo que ele passa na faculdade para conseguir notas superiores a oito
em todas as disciplinas cursadas. Para o aproveitamento dessas duas horas ele reservou
uma para ler o conteudo de uma disciplina por dia e a outra hora para realizar exercicios
sobre essa disciplina. Esse estudante fez isso em casa e na biblioteca da faculdade
por seis meses e ao checar as notas dos exames finais percebeu que melhorou suas
notas em todas disciplinas, exceto uma. Diante dos bons resultados em quase todas
as disciplinas, o estudante percebeu que a disciplina em que ele ainda tinha dificuldade
exige uma quantidade maior de exercicios para um efetivo aprendizado do conteudo,
entdo ele decidiu fazer um novo planejamento de estudos e dedicar trés horas por dia
para quando estudar essa disciplina, na qual ainda apresentava baixo rendimento.

@ Faca vocé mesmo

Encontre uma situacdo qualquer (pessoal ou profissional) que vocé
acredita que pode ser alvo de uma melhoria continua com a ado¢ao
do ciclo PDCA. Em seguida, defina o objetivo que quer alcancar nesta
situacdo e 0 modo como alcancara esse objetivo. Execute o plano e
registre os resultados, depois analise se estao de acordo com o planejado
e aja no sentido de criar meios para melhora-los.

Antes de terminar essa secdo, vocé deve aprender a construir um cronograma
de atividades, que € um documento que relaciona as atividades que devem ser
desenvolvidas em um projeto ou planejamento em relagao ao tempo da sua execucao.
A Figura 4.4 apresenta um exemplo de cronograma para a abertura de uma empresa.

Figura4.4|exemplode cronograma

- Jan Mai | Ago Set Jan Mar Abr Mai
Atividade anol | anol | anol | anol | ano2 | ano2 | ano2 | ano2

Elaborar o plano de negdcio

Validar o plano de negdcio

Levantamento de capital

Iniciar as obras

Contratagdo dos funcionarios

Treinamento dos funcionarios

Finalizagdo das obras

Compra da matéria-prima

Inauguragao do negodcio

Fonte: O autor
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Nao fique assustado com a complexidade que € administrar um empreendimento.
A0S poucos, vocé ira familiarizar-se com as ferramentas e técnicas administrativas e
incorpora-las ao seu dia a dia. Porem, se algo der errado ou ndo estiver indo bem, €
possivel obter assessoria a gestdo de varias maneiras. O empreendedor pode consultar
0 Sebrae, instalar-se em uma incubadora de empresas ou ainda optar por uma franquia
se sentir que ainda Ndo esta preparado para assumir a administracao do seu proprio
negocio.

Também € importante que o empreendedor atente-se as questdes juridicas do seu
negocio para evitar dores de cabeca. Para isso € fundamental a contratagdo de uma
assessoria contabil e juridica.

Respeitar a lei evitara que o empreendedor desperdice tempo e dinheiro, recursos
estes usualmente escassos para ele. Vocé tem ideia de quais sao os problemas juridicos
mais corriqueiros que o empreendedor tem de enfrentar?

Al vao os trés principais: Problemas trabalhistas, problemas com contratos
(fornecedores, clientes e socios) e problemas com os consumidores.

Para evitar esses problemas € preciso sequir e respeitar a legislacdo mesmo que
vOCé nao concorde com ela. Vale lembrar que o empreendedor ndo deve nunca
assinar um contrato sem o respectivo entendimento dele por completo, se houver
duvidas, € recomendavel nao assinar.

Finalmente, mantenha um exemplar do Codigo de Defesa do Consumidor
disponivel para sua consulta e estude 0os pontos NOs quais seu Negocio enquadra-se.

Agora € com vocé, realize todas as atividades propostas para aprimorar 0s seus
conhecimentos sobre empreendedorismo e administracao de negocios.

! Pesquise mais

STEFANO, Nara; CHAPOVAL NETO, Alexandre; GODOY, Leoni
Pentiado. Seis sigma, ISO 14000 e Quality Function Deployment (QFD)
Ferramentas gerenciais nas organizacdes para melhoria da qualidade
e produtividade. Disponivel em: <http://www.abepro.org.br/biblioteca/
enegep2008_tn_sto_070_501_11176.pdf>. Acesso em: 3 mar. 2016.

Sem medo de errar

Lembre-se de que vocé assumiu a posicao de um empreendedor em fase de
inicio de operacao do seu negocio de food truck e esta diante do seguinte problema:
administrar o empreendimento de modo eficiente e eficaz.
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Vocé ja desenvolveu o plano operacional desse empreendimento e ja sabe quais
matérias-primas ira utilizar para montar os pratos disponiveis no seu cardapio. Vocé
também ja estimou a quantidade que gastara de cada uma dessas matérias-primas.
Porém, como vocé fara para monitorar o estoque dessas matérias-primas? Como sera
a sua rotina de compras? Vocé ird ao supermercado todos os dias? As compras serao
semanais? Vocé comprara direto do fabricante ou de atacadistas? Vocé pagara a vista?
Em dinheiro, cheque ou cartao?

Quantas perguntas, ndo €? Porém para administrar qualquer negdcio com eficiéncia
e eficacia, elas devem ser respondidas previamente.

Utilize o formulario 5W2H e monte o seu plano de compras de matérias-primas
para o seu food truck, lembrando-se de que essas compras serao frequentes e, muito
provavelmente, semanais.

O ideal ¢é utilizar como ponto de partida a lista de materiais elaborada no plano
operacional e o volume de vendas estimado para calcular a quantidade de compra
necessaria para cada item.

Agrupe 0s itens que podem ser comprados em um mesmo local, por exemplo,
salada, tomate, cebola e alho podem ser comprados em um hortifruti, enquanto
guardanapo, copos descartaveis e palitos de dente podem ser comprados em um
atacadista.

Nao se esqueca de especificar as marcas de cada um desses materiais, pois No
ramo de alimentacdo, uma matéria-prima de qualidade ou reputacao duvidosa pode
afetar a percepcao do cliente sobre 0 empreendimento.

Apos o preenchimento do formulario 5SW2H estabeleca os indicadores que serao
utilizados para melhorar continuamente esse processo de compra conforme os
sequintes exemplos: preco, prazo de pagamento, prazo de entrega, preferéncia dos
clientes, qualidade da matéria-prima, rendimento etc.

ff‘i Atencéo!
Y

Cuidado com a pratica de comprar tudo pelo preco mais baixo. Nem
sempre 0 mais barato € a melhor opcao. A maxima "o barato sai caro”
insiste em ser verdadeira em alguns casos.

Lembre-se

Utilize o modelo de formulario 5W2H apresentado no "Nao pode faltar”.

Se houver necessidade, use quantos formularios quiser.
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Avancando na pratica

Pratique mais

Instrugao

Desafiamos vocé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situacdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de

seus colegas.

“Contratando motoristas”

1. Competéncia de funda-
mentos de area

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da gestdo de
negocios.

2. Objetivos de
aprendizagem

Organizar os processos da empresa.

Reconhecer as Fungdes administrativas (Planejar, Organizar, Liderar
e Controlar).

Aplicar ferramentas de gestdo conforme a necessidade.

Conhecer um sistema eletrdnico de gerenciamento (Enterprise
Resource Planning — ERP).

Saber onde buscar assessoria a gestdo (Sebrae, cooperativas,
incubadoras, franquias etc.).

Considerar as questdes juridicas ligadas a abertura e gestdo de um
empreendimento.

3. Conteudos relacionados

Organizagdo dos processos da empresa; Fungdes administrativas
(Planejar, Organizar, Dirigir e Controlar), Formulario S5W2H e
ciclo PDCA, Sistemas eletronicos de gerenciamento (Enterprise
Resource Planning - ERP); Assessoria a gestdo (Sebrae, cooperativas,
incubadoras, franquias etc); Questdes Juridicas ligadas a abertura e
gestdo do empreendimento.

4. Descricdo da SP

A transportadora Roda Presa Ltda. esta em pleno crescimento e
O seu departamento comercial conseguiu mais dois importantes
clientes para serem atendidos. Essa expansao exigira a contratacao
de 20 novos motoristas para trabalhar na empresa. O gerente dessa
empresa nunca precisou contratar tantos motoristas assim de uma
sO vez e em tao pouco tempo, pois ele tem apenas um més para
comegar a prestar servico para esses dois novos clientes.

Esse gerente sabe que vocé esta estudando sobre técnicas
administrativas e chamou-o para ajuda-lo neste processo de
recrutamento e selecdo. Ele pediu para que vocé elabore uma
estratégia para contratar esses profissionais dentro do prazo
estipulado de 30 dias, porém lembre-se de que 0s motoristas deverdo
passar por um treinamento de trés dias antes de desenvolverem
plenamente a sua funcéo.

5. Resolugédo da SP

Para resolver este problema vocé devera definir os meios para recrutar
motoristas interessados nessas vagas, indicando onde a oportunidade
sera divulgado (jornal, intemet, agéncia de empregos especializada).
Também devera ser definido o processo de selecéo desses candidatos,
com o apontamento de quais etapas o candidato terd de passar (exame
medico, entrevista, teste pratico de direcéo, dinamica de grupo) e onde
essas etapas ocorrerdo (na propria empresa, em uma consultoria).
Considere todos 0s custos envolvidos nesse processo, assim como os
responsaveis por cada etapa.
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Para desenvolver uma estratégia completa e efetiva é altamente
recomendavel a utilizacdo do formulario 5W2H. Vocé utilizard um
formulario para cada etapa do processo e, depois que todos estiverem
preenchidos, deverd montar um cronograma das atividades a serem
realizadas em relagcao ao tempo em que elas deverao estar finalizadas.

Desenvolva a estratégia para a contratacao desses profissionais, levando
em consideracao a necessidade de treinamento deles antes de iniciarem
o desempenho das suas funcdes. Utilize o formulario 5W2H e monte
um cronograma para acompanhar o prazo de desenvolvimento de cada
atividade necessaria para a contratagcao desses profissionais.

1. Escolha a alternativa com a denominacao do conjunto de atividades
que transforma recursos em resultados previamente estipulados, em
que 0S recursos sao as entradas, enquanto os resultados sao as saidas.

a) Layout.
b) Cronograma.

)
c) Eficiéncia.
d) Eficacia.

)

e) Processo.

2. E muito importante que o empreendedor atente-se as questdes
juridicas do seu negdocio para evitar dores de cabeca. Respeitar a lei
evitara que o empreendedor desperdice tempo e dinheiro, recursos
estes usualmente escassos para ele. Indique a alternativa que contenha
os trés problemas juridicos mais corrigueiros que o empreendedor tem
de enfrentar ao tomar a frente do seu proprio negocio.

a) Problemas burocraticos para abertura da empresa; problemas
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com contratos (fornecedores, clientes e socios) e problemas com os
consumidores.

b) Problemas trabalhistas; problemas com contratos (fornecedores,
clientes e socios) e problemas com os consumidores.

c) Problemas burocraticos para abertura da empresa, problemas
trabalhistas e problemas com contratos (fornecedores, clientes e
SOCios).

d) Problemas burocraticos para abertura da empresa, problemas
trabalhistas e problemas com os consumidores.

e) Problemas trabalhistas; problemas com pirataria e registro de
propriedade intelectual e problemas com os consumidores.

3. Marque a alternativa que contenha a correta denominacado para a
ferramenta administrativa que ajuda na mensuracao da qualidade e a
garantir que os resultados do empreendimento possam ser estruturados
e monitorados de modo que os niveis de eficiéncia e de eficacia dos
esforcos organizacionais possam ser verificados, além de se tratar de

uma ferramenta que também auxilia na prevencao e correcao de erros.
a) Formulario 5SW2H.

b) Ciclo PDCA.

c) Organograma.

d) Cronograma de atividades.
)

e) Processo de melhoramento continuo.
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Secao 4.2

Estratégias de vendas

Dialogo aberto

Ola estudante! Seja bem-vindo a Secao 4.2 do nosso livro-texto sobre
empreendedorismo.

Se o empreendedorismo fosse uma maquina, o fator vendas seria 0o motor
propulsor desse equipamento. Entdo € altamente recomendavel que o empreendedor
preocupe-se em definir uma estratégia de vendas eficiente e eficaz.

Ainda podem ser vistas empresas que multiplicam os meios de divulgacdo dos seus
produtos e investem na divulgacao pela internet, televisao, radio e tantas outras que
forem possiveis. Essa € uma boa maneira de elevar as chances de ser visto e captar a
atencao do cliente, vocé ndo acha?

Sim e nao € aresposta certa. Confundiu a sua cabeca? Calma que vocé ira entender.

Sim, porque € muito bom elevar a exposicao da empresa em varios meios de
comunicacao, o que realmente eleva a chance de encontrar clientes. Ndo, porque e
arriscado e caro investir dinheiro sem saber o retorno de cada canal.

Propagandas na televisdo e no radio sao caras e apresentam abrangéncia de longo
alcance e atingem uma boa massa de pessoas, porem sera que todas essas pessoas
podem comprar um jet sky, por exemplo? Vocé ja viu uma propaganda de jet sky
na televisdo? Ndo considere os canais que fazem marketing direto ou merchandising
desse produto, nesse caso.

Saber elaborar uma estratégia de vendas o ajudara a conhecer os fundamentos, os
processos e as tendéncias do empreendedorismo e ampliar © entendimento acerca
da gestao de negocios.

Para facilitar o aprendizado vocé deve continuar pensando e agindo como um
empreendedor que ja elaborou o seu plano de negocio e precisa afinar a questdo da
administracao do empreendimento e pensar na sua expansao.
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O problema a ser resolvido nessa secao € de ordem pratica, ao se pensar na
administracdo e expansao do food truck considerado seu plano de negocios, € muito
importante caracterizar o perfil do seu cliente e entender as suas necessidades e o seu
comportamento de compra, criando assim condicdes para atrai-lo a comprar no seu
empreendimento frequentemente.

Para tanto vocé aprendera sobre a técnica do funil de vendas e a como definir uma
estratégia de vendas para ajuda-lo a suprir as necessidades de seus clientes e deste
modo vender mais. Vocé estara apto a diferenciar os conceitos de venda consultiva x
venda transacional. Também aprendera sobre os canais de distribuicdo mais comuns,
como 0s representantes de vendas e os distribuidores. Vocé podera descrever e
entender o processo de vendas, dando especial atencdo ao relacionamento com o
cliente e compreendendo a importancia do ciclo de vendas e do funil de vendas. Para
terminar essa secao voceé receberd informacdes sobre como construir e gerenciar
uma equipe de vendas.

Nao pode faltar
Que tal comecarmos essa secao falando sobre o funil de vendas?

O funil de vendas € uma ferramenta primordial para facilitar o processo de vendas
e elevar a sua eficiéncia, pois ele fornecera subsidios para identificar as variaveis que
podem influenciar as decisdes de compra do seu cliente. Essa ferramenta ajudara
0 empreendedor a descrever o caminho que o cliente percorre até comprar O seu
produto ou servico. Mas por que isso € tdo importante? Porque € obrigacao do
empreendedor conhecer muito bem seu processo de vendas e entao tracar a sua
estratégia comercial pensando na sua eficiéncia e eficacia e para isso tera de identificar,
por exemplo, quais sdo 0s melhores canais de divulgacao de acordo com a audiéncia
do seu publico-alvo, pois sO assim ele otimizara o retorno do investimento feito em
divulgacdo. Conhecer detalhadamente o processo de vendas evita desperdicios de
recursos e auxilia a concentrar esforcos no que da resultado.

O primeiro passo € conhecer bem o seu cliente e para isso € importante conhecer
e registrar o perfil dele. Neste caso, o0 empreendedor devera responder as seguintes
perguntas: Como os seus clientes compram? Qual € o comportamento do consumidor
dos seus produtos ou servicos?

Para que o empreendedor possa responder a essas questoes, ele precisara procurar
respostas para outras perguntas como:

» Quem € a pessoa que decide se vai comprar ou Nao?
« Existem outras pessoas que podem influenciar a pessoa que decide?

» Qual € o momento preferido para realizar a compra?
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» Qual € o montante gasto com produtos e servicos similares aos seus?
» Qual é o local onde os produtos e servicos sao consumidos?

e Qual € o local ideal para se comunicar com o cliente?

E Exemplificando

O animalzinho de estimacao € o consumidor final da sua ragdo e ¢ ele
guem brincara com os mimos comprados pelo seu dono. Porém, quem
decide por qual racao sera comprada pode ser 0 seu dono ou O seu
veterinario com a prescricao de uma racao especial. Porem, o conjuge,
filhos, parentes ou até amigos podem palpitar sobre a compra de uma
outra ragao e influenciar diretamente o dono do animal. O dono do
animal pode ser alguém bastante ocupado e comprar a racao do seu cao
por telefone ou pela internet, ou ainda ele pode fazer questao de ir até a
loja e comprar a racao pessoalmente. Ele pode ir a loja semanalmente e
comprar 1 kg da racao marca Kchorro, dois 0ssos de couro e um pacote
de biscoitos caninos. Ele tambéem pode sempre dar banho no seu animal
quando vai a loja. Quantas informacdes preciosas podem ser levantadas
para auxiliar no sucesso do negocio, vocé nao acha?

@ Faca vocé mesmo

Entdo, que tal construir o perfil de uma clientela?

Pense nos clientes da empresa em que vocé trabalha e tente tracar
um perfil para eles com base nas questdes anteriores. Se preferir faca
esse exercicio pensando em outro publico-alvo. Se vocé tem uma ideia
para propor Na sua empresa cComo um intraempreendedor, ou se vocé
estd pensando em montar o0 seu proprio Negocio, esta € uma otima
oportunidade para tracar o perfil dos consumidores dos produtos ou
servicos oferecidos. Observe, tire fotos, faca filmagens, faca entrevistas,
enfim, levante a maior quantidade possivel de informacdes sobre o
comportamento desses clientes.

Acho que voceé ja esta convencido sobre a importancia do funil de vendas, nao esta?

SO falta explicar sobre 0 que se trata esse funil e quais sao as suas etapas, a figura
a sequir ilustra o funil de vendas e lista as suas sete etapas.
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Figura 4.5 | Funil de vendas

Prospeccao

\ Qualificagdo /
N e/
\ Negociacio /
\ Fechamento /
\ Pés-venda

Cliente feliz = $$$$$

Fonte: O autor.

A primeira etapa do funil de vendas € a prospeccao, que € © momento de identificar
potenciais compradores para 0s seus produtos ou Servicos. A prospeccao exige manter
contato com pessoas ou empresas com a finalidade de levantar o seu potencial de
compra, em outras palavras, se as necessidades dessas pessoas ou empresas podem
ser preenchidas com o consumo do produto ou servico oferecido. E comum fazer
a prospeccdo por meio de contato pessoal, contato telefénico ou, ainda, de forma
eletrébnica por meio das midias sociais ou mensagens de e-mail. Independentemente da
forma de abordagem escolhida, o importante € ser cordial, €tico e aproveitar ao maximo
O contato para fazer as perguntas certas e entdo conseguir obter as suas respostas.

{2‘% Assimile

Prospeccdo é o termo que designa a agao de procurar e identificar
clientes que apresentam grande chance de comprar um produto ou
servico. Ao se prospectar clientes o empreendedor encontrara potenciais
consumidores preé-dispostos a comprarem da sua empresa. Vale ressaltar
que o objetivo da prospeccdo ainda nao € a venda, mas sim identificar
guem pode ou tem interesse em comprar.
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A segunda etapa do funil de vendas € a qualificacao, que so pelo nome vocé ja
deve ter descoberto de que se trata. Apos identificar os potenciais clientes (prospectar)
o empreendedor devera qualificar esses potenciais clientes descobrindo se eles
ja possuem algum produto similar, quais deles realmente necessitam do produto
Oou servico, quais deles tém interesse em conhecer melhor o produto ou servico,
identificando também quem pode pagar pelo produto ou servico oferecido e
levantando a disponibilidade deles para receber mais informacdes e propostas sobre
as condicdes de vendas. A qualificacdo € semelhante a uma validacdo que pode ser
realizada no momento da prospeccao ou depois com um novo contato.

A terceira etapa € a apresentacao, que consiste na acao de apresentar o produto
ou servico ao prospect qualificado anteriormente. E nessa hora que o bom vendedor
certifica-se que todas as duvidas do cliente foram sanadas, mesmo que ele (cliente)
nao tenha feito uma pergunta sequer.

Em alguns casos, o cliente precisa de um tempo para decidir se comprara ou nao
um produto e também de quem comprara. Esta € a quarta etapa do funil, chamada de
maturacdo. O vendedor deve acompanhar o processo de decisdo do cliente de modo
elegante, sem ser inconveniente, a insisténcia pode levar ao fracasso da venda.

Na quinta etapa, o cliente ja esta decidido a comprar e disposto a pedir descontos ou
condicdes de fornecimento melhores. E nessa etapa de negociacdo que o vendedor
deve ter as respostas para as objecdes na ponta da lingua, valorizando os atributos
e destacando os diferenciais de forma a justificar o preco atribuido ao produto ou
Servico.

A sexta etapa € o fechamento da venda em si. E o momento em que cliente e
vendedor entendem-se e concordam com as condicdes negociadas. E importante
para os dois lados que todas as condicdes sejam registradas e que nenhuma duvida
perdure para ambos.

A Ultima etapa do funil de vendas € a pos-venda, ou seja, © acompanhamento do
atendimento do pedido junto ao cliente com a respectiva avaliagdo para verificar se
tudo ocorreu conforme o combinado.

@ Reflita

Um vendedor conseguiu tirar um bom pedido em um cliente que ele estava
prospectando ha meses. Depois da maturacao e de uma dura negociacao
o cliente resolveu comprar com prazo de entrega da mercadoria de sete
dias. Para deixar o cliente mais confiante, o vendedor prometeu visitas
quinzenais para atendé-lo e ao retornar 15 dias depois da primeira venda
teve uma surpresa desagradavel. O pedido ndo foi entregue.
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Se o vendedor tivesse realizado a sua obrigacdo e respeitado o funil de
vendas, ele faria um pos-venda e isso nao teria acontecido. Conseguiu
perceber a importancia do pos-venda para satisfazer o cliente plenamente
e obter sucesso Nos Negocios?

O funil de vendas esta diretamente ligado ao processo de vendas, ou seja, as acoes
OU passos necessarios para a venda ser efetivada. Além do processo de vendas, o
empreendedor deve preocupar-se também com o ciclo de vendas. Mas, espera ai,
processo e ciclo ndo sao iguais?

Nao sdo iguais ndo, enquanto o processo diz respeito as acdes, o ciclo de vendas
esta relacionado ao tempo em que o vendedor leva para identificar a necessidade do
cliente, apresentar o produto ou o servico que podera satisfazer essa necessidade e a
aceitacao do cliente com o fechamento do negocio.

Vocé sabia que uma venda pode ser considerada como consultiva ou transacional?

A venda consultiva € aquela que depende mais de um relacionamento (usualmente
a longo prazo) em que o foco € a relacao, que nem sempre precisa ser humana, como
O caso daquela pessoa que compra seu chocolate em uma vending machine pela
comodidade da proximidade da maquina, mesmo pagando a mais por isso. A venda
consultiva esta fundamentada mais nos beneficios oferecidos ao comprador do que
nas condi¢bes de pagamento.

Ja a venda transacional € aquela que ocorre basicamente em funcao do preco ou
das condicdes para pagamento, mantendo o foco na transacao, por exemplo, se existe
um supermercado no outro lado da cidade vendendo arroz com um desconto de 10%,
O sujeito pega um onibus, vai até esse supermercado e volta com dois ou trés pacotes
desse arroz em oferta. A venda so aconteceu por conta da oportunidade comercial.

E importante dizer que o empreendedor pode adotar ambas estratégias de vendas
simultaneamente, que a primeira (consultiva) € mais indicada para manter o cliente
satisfeito e comprando e que a segunda (transacional) ¢ mais indicada para atrair o
cliente a comprar pela primeira vez ou ainda para desovar estoques, atraindo também
aqueles clientes que sO estao interessados em ocasides especiais com vantagens
comerciais.

@ Reflita

Qual desses dois tipos de venda € mais recomendado para um
empreendimento?
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A resposta certa é: depende!

Os dois tipos podem ser adotados simultaneamente e com sucesso de
acordo com o objetivo do empreendedor. Ele pode oferecer uma venda
transacional para atrair clientes e entao apresentar os beneficios para
transformar a venda em uma venda consultiva. Pense nisso!

Independentemente de a venda ser consultiva ou transacional, o empreendedor
devera contar com uma boa equipe de vendas, mas como construir e gerenciar essa
equipe de vendas?

A contratacdo dos profissionais de vendas deve seguir os procedimentos
sistematicos disponiveis na area de recursos humanos (mais especificamente do
subsistema de recrutamento e selecao — RGS), devidamente adaptados as necessidades
de identificacédo de conhecimentos, habilidades e atitudes (CHA) peculiares para o
desenvolvimento das atividades de vendas.

O recrutamento é o subsistema responsavel por atrair os profissionais interessados
em uma determinada oportunidade de trabalho. Recrutar € uma atividade tatica que
mobiliza recursos para divulgar, de modo eficiente e eficaz, as oportunidades de
trabalho, preferencialmente, para o maior numero de profissionais que apresentem o
perfil da vaga de trabalho em aberto.

As ferramentas para a divulgacdo de oportunidades de trabalho devem ser adotadas
de maneira contingencial e circunstancial, ou seja, para se escolher o melhor modo
de divulgar uma vaga, € preciso se considerar o nivel hierarquico (estratégico, tatico,
operacional — diretores, gerentes, vendedores e assistentes de vendas respectivamente)
assim como o nivel de formacao exigido para desenvolver as suas funcdes. Isso implica,
por exemplo, considerar que a vaga para vendedor ou assistente pode ser divulgada em
um jornal de grande circulagao para atingir e atrair um nuMmero maior de interessados,
ja para um nivel estratégico, contratacao de um diretor, talvez o jornal nao traz tanto
retorno quanto a divulgacao da vaga em uma revista especializada, ou pela prestagcao
de servicos por uma consultoria especializada.

ApoOs esse processo de recrutamento e de posse dos curriculos enviados inicia-
se 0 processo de selecao com a triagem desses curriculos, em outras palavras, o
empreendedor devera analisar todos os curriculos recebidos, descartando aqueles que
nao estao de acordo com os critérios estabelecidos para contratacao, por exemplo, se
a vaga exige nivel superior, os curriculos que ndo contiverem indicacao de formacao
universitaria serao descartados e somente 0s que apresentarem essa formacao € que
serdo aproveitados. Porém, ndo € so a formacao educacional gue conta, existem varios
outros critérios de corte que podem ser utilizados para descartar ou aproveitar um
curriculo, como dominio do idioma, experiéncia na funcao, possuir automovel, entre
outros.
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Apds essa triagem chega-se a massa critica de candidatos que apresentam os
requisitos exigidos para o desempenho da funcao e o processo de selecao continua
com outras ferramentas que podem ser: entrevista pessoal, dinamica de grupo, teste
pratico, avaliacdo psicologica, prova de conhecimentos gerais, prova de conhecimentos
especificos etc.

Vocé deve dar especial atencao a entrevista pessoal, pois ela € um importante
meio de levantamento de informacdes sobre a experiéncia e postura do candidato.
O ideal ¢ utilizar uma metodologia de entrevista chamada de EDC ou Entrevista de
Descricao Comportamental. Nao se assuste com 0 nome, pois esse tipo de entrevista
€ simples de se executar quando existe um bom planejamento prévio. Na entrevista
EDC, o entrevistador procura fazer com que o candidato fale das suas experiéncias
para checar se ele realmente ja viveu as situacdes que ele encontrara na funcdo a qual
ele estd candidatando-se. Para tanto, o entrevistador realiza perguntas do tipo: Como
vocé reagiu na visita que ja estava previamente agendada e foi cancelada quando vocé
chegou ao cliente?

Percebeu que a propria pergunta exige que o candidato tenha passado por essa
situagao? Sera facil perceber se ele ndo passou por isso, pois tera dificuldades para
responder ou para fingir que passou pela situagcdo. Vamos a mais um exemplo de
pergunta para que a metodologia de entrevista EDC fiqgue bem clara: Como vocé
prepara a sua agenda de visitas semanais? SO quem ja preparou um planejamento de
visitas podera responder.

Para checar a veracidade das respostas ou o grau de competéncia dos candidatos o
entrevistador deve procurar o CAR nas respostas. Calma, ndo estamos falando da palavra
da lingua inglesa que traduzida para o portugués significa carro. CAR € um acrénimo
das inicias de Contexto, Acao e Resultado. Retornando ao exemplo da questdo: como
VOCEé prepara a sua agenda de visitas semanais? Uma resposta que atenda aos requisitos
CAR seria assim: Para preparar a minha agenda de visitas eu inicialmente uso uma lista
segmentada de clientes, procurando agrupa-los por proximidade para planejar um
numero maior de visitas, entdo, eu passo a ligar para todos eles e agendar as visitas para
o mesmo dia em horarios diferentes, ao final das ligacdes eu tenho a minha agenda
semanal de visitas prontas.

O contexto da resposta esta na frase "Para preparar a minha agenda de visitas
eu inicialmente uso uma lista segmentada de clientes, procurando agrupa-los por
proximidade para planejar um numero maior de visitas...".

Ja a agao ¢ demonstrada na frase “Eu passo a ligar para todos eles e agendar as
visitas para 0 mesmo dia em horarios diferentes”.

Finalmente, o resultado ¢ ilustrado quando o candidato diz que ao final das ligacdes
a agenda dele esta pronta.
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Apos as entrevistas € recomendavel que o selecionador entre em contato com as
empresas que os candidatos trabalharam anteriormente, visando coletar informacdes
de conduta e postura, assim como informacdes sobre o desempenho profissional.
Outro fato comum em processos seletivos € a falsificacdo da documentacdo escolar,
portanto também se recomenda, no caso de uma exigéncia de curso superior
completo, por exemplo, verificar a autenticidade do diploma.

Em relagcdo ao gerenciamento da equipe de vendas € altamente recomendavel
que ela seja feita com base na consecucao dos objetivos propostos. O empreendedor
deve acompanhar se os objetivos estao sendo alcangcados por meio de indicadores,
lembra deles? O conceito de indicadores foi estudado na secao anterior, lembrando
gue um conjunto de indicadores tem o proposito de acompanhar o desempenho da
organizacdo como um todo, assim como o de seus departamentos e trabalhadores.

Em relacdo ao departamento de vendas, existem varias possibilidades de indicadores,
dependendo da dimensao que se queira avaliar ou acompanhar. Os indicadores podem
ser da organizacao, do setor de vendas, da equipe de vendas e do vendedor.

Numero de visitas, frequéncia das visitas, duracao das visitas, volume de vendas por
produto por cliente, faturamento por cliente e numero de visitas necessario para fechar
a primeira venda sdo indicadores comuns da forca de vendas.

Existe uma tendéncia de acomodacao entre os vendedores No momento em que
eles conseguem uma boa remuneracao. A partir disso, eles passam a dar muita atencao
amanutencao dos clientes ativos, pois sdo eles que garantem a suaremuneracao, porém
um sistema de avaliacao de desempenho que considere um determinado numero
de clientes novos ou ainda de numero de visitas aos clientes inativos ou prospects
diminuiré a chance de acomodacao, incentivando os vendedores a realizarem visitas
de prospeccao para conquistar novos clientes.

%gﬁ Assimile

Indicadores sdo as unidades de medida que calculam o desempenho
e que permitem detectar se o objetivo esta sendo alcancado. Os
indicadores sdo expressos em forma de dados numeéricos, descricdes,
percentuais, prazos, indices, entre outros. A descricdo de um indicador
nao pode conter uma acao, portanto, se houver um verbo Na expressao
que o descreve, esse indicador estara incorreto.

Como vocé viu no funil de vendas, a ultima etapa nao acaba na venda em si, mas,
sim, em um pos-venda. O empreendedor deve estar consciente e aproveitar essa Ultima
etapa do funil de vendas para aprimorar o seu relacionamento com o cliente, processo
esse mais conhecido como Customer Relationship Management (CRM).
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O CRM é um sistema de informacao integrado com todas as atividades da empresa
que tem como foco o cliente. Esse sistema € constituido por um conjunto de
procedimentos e processos organizados e interligados a um modelo estrategico de
gestao de negocios.

é" Assimile

Gestao do Relacionamento com o Cliente ou Customer Relationship
Management (CRM) é um termo que se refere a adocdo de estratégias
e ferramentas tecnologicas para que uma empresa possa levantar dados
que subsidiardo a analise e o gerenciamento do comportamento dos
consumidores. Um dos objetivos do CRM é melhorar o relacionamento
com o cliente de modo a conquistar a sua fidelizacdo e elevar a
probabilidade de ele continuar comprando da empresa.

Os sistemas CRM sdo desenhados para compilar informacdes dos clientes por
meio de diferentes canais de comunicagdo, como por exemplo: website da empresa,
material impresso, telefone (0800), e-mail e midias sociais. As informagdes levantadas
para analise sao, geralmente, sobre suas informacdes pessoais, 0 seu historico de
compras, as suas preferéncias de compra e as suas preocupacdes e necessidades a

serem preenchidas.
Figura 4.6 | Abrangéncia do CRM
Afigura a seguir mostra

O nivel de abrangéncia e
as fontes das informacdes
passiveis de levantamento Marketing Materiais
via adocdo do CRM.

Comercial

Servigos Financeiro

Canais de

Relaciona- Call Center
-mento

Recursos Contabil
humanos

Producao

Fonte: O autor.
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G Exemplificando

Tome como exemplo o relatorio de vendas que € fornecido ao gerente
de vendas mensalmente. Tal relatorio fornece valiosas informacdes
sobre o desempenho da forca de vendas por cliente ou por regido. Essas
informacdes trardo ac conhecimento do gestor de vendas dados sobre
o desempenho da forca de vendas de modo segmentado. Desta forma é
possivel verificar quando uma regido ou quando um vendedor esta com
uma tendéncia de fraco desempenho em relacao a forca de vendas como
um todo. Tambem ¢é possivel e recomendavel analisar os motivos que
levaram aos bons desempenhos e entdo aproveita-los como parametro
para 0 melhoramento do desempenho dos outros vendedores ou das
outras regides.

@ Faca vocé mesmo

Observe os niveis de abrangéncia do CRM na Figura 4.2 e procure
descrever como o CRM poderia ajudar o negocio de food truck. Responda
as seguintes perguntas: Quais informacdes deveriam ser levantadas junto
aos clientes? Como essas informacdes seriam levantadas? O que fazer
com essas informacdes? Onde essas informacdes seriam registradas e
arquivadas?

Canal de distribuicao € o meio de disponibilizacdo de produtos ou servicos
adotados por uma empresa para que o cliente possa usufruir deles no local e
no momento em que desejar. O canal de distribuicao leva em consideracdo a
exposicao do produto, a intermediacdo da venda e a disponibilidade de entrega
desse produto ao cliente, incluindo as vendas via varejista, pedidos via correios,
venda por catalogos e midias como TV, jornal, revista, radio e internet.

Vocé ja ouviu falar em venda direta?

A venda direta € uma estratégia de distribuicao que nao usa intermediarios, pois
oferece os seus produtos diretamente aos consumidores finais. Na venda direta,
a forca de vendas utilizada é formada por vendedores préprios (contratados ou
representantes autbnomos exclusivos), que deverdo visitar ou abordar diretamente
0s seus clientes. Esse tipo de venda propicia um maior controle sobre a operagao
de vendas, criando aproximacdo com o cliente, © que proporciona respostas mais
rapidas e alinhamento com as suas necessidades e ainda diminui consideravelmente
a dependéncia de terceiros.

Os desafios do empreendedor

U4

211



U4

212

A venda direta pode ser realizada de diversas maneiras, conforme o grau de
tecnologia ou disposicao e necessidade de interacdo social. Um grande varejista
oferece a opcdo de compra on-line, sem necessidade de interacdo social humana
e ainda assim mantém uma cadeia de lojas com atendentes e vendedores
para atender aos clientes que ndo possuem acesso a internet, ndo confiam em
processos de compra pelo computador, precisam de informacdes detalhadas
do produto, preferem visualizar o produto antes de compra-lo, so tem acesso ao
crédito via loja. Por outro lado, parcela da industria de cosméticos, opta por vender
seus produtos com promotores de venda ndo vinculados formalmente a essas
empresas, utilizando a internet como um meio de ligagao entre consumidor e
promotor de vendas € ndo como um meio de venda direta, pois ndo € possivel
comprar 0s produtos dessas empresas on-line, somente por meio das suas
promotoras, quase na sua totalidade do sexo feminino. Essas promotoras sao
responsaveis por prospectar, abordar o cliente, apresentar o produto, vender,
enviar o pedido para a fabrica, receber o pedido, entregar o pedido e finalmente
fazer a cobranca. E muito comum nessa atividade que o momento da entrega do
produto ou da cobrancga seja também um bom momento para vender mais e tirar
um novo pedido.

Outras maneiras de se realizar vendas diretamente ao cliente sdo as vendas por
catalogos, telemarketing, mala direta, lojas proprias, maquinas de vendas, vendas
pela televisdo, marketing de rede, marketing direto (venda porta a porta).

Ja a forca de venda indireta € aquela que utiliza os vendedores dos seus
representantes ou distribuidores, ou vendedores autbnomos sem vinculo formal.
Essa opgao fornece uma maior cobertura de mercado com um custo e risco mais
reduzido, compartilhado com a cadeia de fornecimento.

Na venda indireta, o produtor tem por objetivo disponibilizar o seu produto
Nno maior numero possivel de pontos de venda e é recomendado para produtos
de alto consumo com alta frequéncia de compras e precos relativamente baixos.
Quando se trata de bens de conveniéncia, € extremamente importante oferecer
o produto no local onde os consumidores esperam encontra-lo, pois existe uma
forte tendéncia de o consumidor trocar de marca caso nao encontre aguela que
ele deseja.

Para terminar essa secao vamos tratar dos intermediarios. Sao eles que
disponibilizam os produtos e os tornam acessiveis aos clientes, contribuindo
para tracar um caminho entre quem produz e quem quer comprar. Os principais
intermediarios atuantes em um canal de distribui¢cao sao os varejistas, os atacadistas,
os distribuidores e os representantes comerciais.

O varejista € aquele que realiza a venda diretamente ao cliente final (lojas,
supermercados e bazares). J& o atacadista compra direto da fabrica e revende
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esses produtos para Os varejistas, comerciantes ou empresas publicas ou privadas.
Geralmente, o atacadista ndo vende em peguenas quantidades nem para clientes
finais.

O distribuidor € aquele que comercializa, estoca e fornece assisténcia técnica
em uma determinada area geografica. Quase sempre o distribuidor busca atender
a demandas mais regionalizadas.

Osrepresentantes comerciais sao formados por pessoasjuridicas comissionadas,
contratadas para vender produtos ou servicos para uma organizacao.

Gostou desta Sec¢do 4.27

Agora € hora derealizar as atividades propostas para fortalecer o seu aprendizado
sobre vendas.

! Pesquise mais

BRAMBILLA, Flavio Régio. Sales Force Automation (SFA) como ferramenta
de vendas em Aplicagdo do Customer Relationship Management (CRM).
Disponivel — em:  <http://www.simpoi.fgvsp.br/arquivo/2009/artigos/
E2009_TOO0O05_PCN68207 pdf>. Acesso em: 12 fev. 2016.

Sem medo de errar

O problema a ser resolvido nessa secdo € de ordem pratica. Pensando na
administracao e expansao do food truck que vocé esta concebendo em seu plano
de negocios € muito importante caracterizar o perfil do seu cliente e entender as
suas necessidades e o seu comportamento de compra, criando assim condi¢cdes
para atrai-lo a comprar no seu empreendimento frequentemente. Para tanto vocé
devera adotar a técnica do funil de vendas e definir uma estratégia de vendas para
ajuda-lo a suprir as necessidades de seus clientes e deste modo vender mais.

Vocé pode e deve ser criativo e construir uma sistematica para se comunicar
com o seu cliente e levantar qual € a sua percepcao sobre os produtos oferecidos
ou sobre 0s servicos prestados. Vocé também devera considerar uma estratégia para
divulgar o seu negocio para 0s potenciais clientes com o objetivo de fazé-los virar
clientes.

Considere também, em seu plano, as acdes para fazer com que os atuais
clientes continuem comprando e sejam fi€is a0 seu Nnegocio, Como programas de
recompensas ou fidelizacdo de clientes.
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ff" Atencio!
Y

A estratégia de vendas deve considerar o seu proprio acompanhamento
para efeitos de avaliacao do seu desempenho, portanto elenque um
conjunto de indicadores para acompanhar a execugao da estratégia que
VOCE€ ira planejar nesse exercicio.

Lembre-se

Utilize o funil de vendas apresentado na atividade de leitura Nao pode
faltar. Ele ird ajuda-lo na compreensdo do processo de compras dos seus
clientes e a identificar necessidades a serem supridas.

Avancgando na pratica

Pratique mais

Instrugao
Desafiamos vocé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situacdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Avaliando o desempenho de vendedores”

Conhecer os fundamentos, 0s processos € as tendéncias do
empreendedorismo e ampliar o entendimento acerca da gestdo de
negocios

1. Competéncia de
fundamentos de area

Conhecer estratégias de vendas.

Diferenciar os conceitos de venda consultiva x venda transacional.
Entender o funcionamento dos canais de distribui¢do mais comum como o
2. Objetivos de E-commerce, os representantes de vendas e as vendas multimarcas.
aprendizagem Descrever o processo de vendas.

Reconhecer a importancia de se manter relacionamento com os clientes.
Compreender a importancia do ciclo de vendas e do funil de vendas.
Saber construir e gerenciar uma equipe de vendas.

Venda consultiva x venda transacional; canais de distribuicdo; representantes
de vendas; processo de vendas; relacionamento com cliente; ciclo de
vendas; funil de vendas; construindo e gerenciando equipe de vendas.

3. Conteudos
relacionados
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4. Descricédo da SP

A tabela a seguir apresenta uma proposta de formulario de avaliagdo de
desempenho para uma forga de vendas composta por quatro vendedores.
Os indicadores de desempenho estdo na primeira coluna seguidos pelo
registro do desempenho real dos vendedores em cada um deles. Vocé
€ o responsavel por esses vendedores e precisa descobrir como esta o
desempenho deles. Que tal comparar o desempenho dessa forca de vendas
agora?

U4

Indicador Vendedor 1 Vendedor 2 Vendedor 3 Vendedor 4
Vendas liquidas R$30.000,00 | R$45.000,00 | R$20.000,00 | R$25.000,00
do produto Z
Vendas liquidas R$35.000,00 | R$25.000,00 | R$30.000,00 | R$20.000,00
do produto Y
Total de vendas R$65.000,00 | R$70.000,00 | R$50.000,00 | R$45.000,00
liquidas
Média de vendas R$1.625,00 R$2.000,00 R$2.500,00 R$1.500,00
por cliente
Lucro bruto do R$6.000,00 | R$11.250,00 | R$3.000,00 | R$5.000,00
produto Z
Lucro bruto do R$5.250,00 R$5.000,00 R$3.000,00 R$4.000,00
produto Y
Total do lucro R$11.250,00 | R$16.250,00 R$6.000,00 R$9.000,00
bruto
Porcentagem de 20% 25% 15% 20%
lucro produto Z
Porcentagem de 15% 20% 10% 20%
lucro produto Y
Porcentagem 17,31% 23,21% 12,00% 20,00%
total de lucro
Numero de visitas 550 600 520 480
aos clientes ativos
Numero de visitas 30 45 32 51
aos clientes
potenciais
Numero médio 40 35 20 30
de clientes
Numero médio 13,75 17,14 26 16
de visitas por
cliente
Numero de novos 5 12 9 20
clientes
Numero de 18 10 7 8
clientes perdidos

5. Resolugdo da SP

Procure fazer asuaanalise combase nos dados de desempenho apresentados
na tabela, conforme o seguinte exemplo: Em uma comparagdo imediata,
pode-se afirmar que o vendedor 2 € o campe&o de vendas em termos
de faturamento total, amparando o seu sucesso nas vendas do produto Z.
Ainda em termos de faturamento, o vendedor que menos vendeu fol o
vendedor 4. Vocé diria que ele ndo € um bom vendedor por conta disso?

Os desafios do empreendedor

215



U4

216

= Lembre-se

Os indicadores servem de parametro para comparar o desempenho de
trabalhadores, setores ou até mesmo da empresa como um todo.

@ Faca vocé mesmo

Elabore um relatorio analitico sobre o desempenho desses quatro
vendedorescombase nos seusindicadores de desempenho apresentados
na tabela. Aproveite e faca a previsao da consequéncia para cada um
desses vendedores, por exemplo, um prémio para o melhor vendedor,
treinamento para os demais ou, em casos extremos, demissao para 0s
gue ndo estao demonstrando desempenho aceitavel.

Faca valer a pena

1. O empreendedor conta com uma ferramenta primordial para facilitar
0 processo de vendas e elevar a sua eficiéncia, pois € uma obrigacao
dele (empreendedor) conhecer muito bem o processo de vendas do
seu empreendimento e entao tracar uma estratégia comercial pensando
na eficiéncia e eficacia desse processo. Essa ferramenta ajudara o
empreendedor a descrever o caminho que o cliente percorre até
comprar o seu produto ou servico. Escolha a alternativa com a correta
denominacao dessa ferramenta.

a) Mix ou composto de marketing (4Ps).
b) Analise de SWOT.

c) Ciclo PDCA.

d) Funil de vendas.

e) Formulario SW2H.

2. O funil de vendas esta diretamente ligado ao processo de vendas, ou
seja, as acdes ou 0Os Passos necessarios para a venda ser efetivada. Além do
processo de vendas, 0 empreendedor deve preocupar-se também com o
ciclo de vendas. Assinale a alternativa que esteja diretamente relacionada
ao ciclo de vendas.

a) Ciclo de vendas diz respeito as acdes necessarias para tornar o processo
de vendas efetivo.

b) Ciclo de vendas esta ligado ao tempo que o vendedor leva para identificar
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a necessidade do cliente, apresentar o produto e fechar negocio.

c) Ciclo de vendas € o processo que depende mais de um relacionamento
(usualmente em longo prazo) no qual o foco ¢ a relacao.

d) Ciclo de vendas € a transacdo que ocorre basicamente em funcédo do
preco ou das condicdes para pagamento, mantendo o foco na transagao.

e) Ciclo de vendas remete as etapas que o empreendedor deve percorrer
para definir a sua estratégia de vendas.

3. € 0 meio de disponibilizacao de produtos
ou servicos adotados por uma empresa para que o cliente possa usufruir
deles no local e no momento em que ele desejar. Identifique a alternativa
com o termo que preencha corretamente a lacuna da sentenca anterior.

a) Canal de distribuicao.
b) Funil de vendas.

)
c) Lay out.
d) Delivery.
)

e) Merchandising.
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Secao 4.3

Tendéncias em empreendedorismo
Dialogo aberto

Ola, estudante! Vocé esta quase chegando ao fim dos estudos nessa disciplina
e estd cada vez mais aprimorando seus conhecimentos sobre os fundamentos,
0S processos e as tendéncias do empreendedorismo e ampliar o entendimento
acerca da gestao de negocios.

Vocé tem ideia para onde o empreendedorismo esta caminhando? Vocé
sabe dizer o que existe de novidade ao se tratar do empreendedorismo? Por que
empreendedorismo einovacdo sdo dois termos que se atraem? Como um influencia
o outro? Quais seriam as vantagens de se adotar uma cultura organizacional de
inovacdao? Como surgem e desenvolvem-se as Startups?

Vocé conseguira responder a essas perguntas facilmente apos a leitura
dessa se¢ao, que tratara justamente das tendéncias em empreendedorismo,
conceituando termos como Startup e Projetos Solidarios, apresentando os desafios
da inovacao, incluindo a criacédo de um clima e uma cultura inovadora. Vocé
podera compreender como a inovadores tecnologica pode ajudar a edificar novos
empreendimentos ou a transformar empreendimentos ja existentes. Vocé também
ira tomar contato com as novas configuragdes de empresa que pretendem agir
para inovar, empreender e sustentar negocios.

Levando em consideracao que a situacdo-geradora de aprendizado para
essa unidade coloca vocé, estudante, como o protagonista que deve agir para
administrar e expandir o seu empreendimento, a situagao-problema que vocé
devera resolver nessa se¢cao € encontrar na inovacao tecnologica ferramentas que
possam tornar o seu negocio de food truck mais lucrativo ou mais interessante
para os clientes, chamando atencao deles para comprarem mais do seu negocio.

No aprendizado dessa secdo, vocé tambem estara apto a descrever os conceitos
de Startup e Projetos solidarios, conhecendo como € que esses dois conceitos
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funcionam. E também aprendera a identificar os desafios ligados ao processo de
inovacdo e a reconhecer a inovacao tecnolodgica como aliada do empreendedor e
ainda a analisar as novas configuracdes de empresa.

Agora que vocé ja sabe o que ira aprender nessa secao, que tal iniciar os
estudos?

Bom estudo e bom trabalho!

Nao pode faltar

Vamos relembrar os conceitos de criatividade e inovagdo descritos na Sec¢ao
2.1 desse livro?

A criatividade ou insight € considerada uma capacidade que um ser vivo tem de
criar ou inventar novas situacdes ou Nnovos objetos com algum tipo de utilidade. A
criatividade € fundamental para o processo de inovacao, pois sem criatividade nao
existe inovacgao.

A inovagao € o processo de estimular a criatividade para gerar ou agregar valor
de novas maneiras, por meio de novos produtos, servicos e negocios, em outras
palavras, inovar € o resultado da soma da criatividade (novas ideias) mais as acdes
que produzam resultados favoraveis para a empresa.

Os negocios inovadores sao aqueles que introduzem no mercado, com éxito,
seus produtos ou servicos ineditos e também adotam processos, méetodos e
sistemas que ndo existiam anteriormente ou contendo alguma caracteristica nova
e diferente da ate entao em vigor em relacao ao mercado e aos seus competidores.

Como vocé enxerga a inovagdao?

A inovacdo pode ser vista de varios angulos diferentes, verifique se o modo
COMO VOCE a enxerga esta descrito nos proximos paragrafos.

A inovacdo pode advir de uma pesquisa basica que consumiu altos valores
monetarios investidos na construcao de laboratorios e na contratacdo de mao
de obra especializada e muito bem formada que sao remuneradas bem acima da
média. O desenvolvimento de uma vacina, um novo aparelho celular, um motor de
automovel, um drone, programas para computadores e aplicativos séo exemplos
desse tipo de inovagao.

Por outro lado, a inovacao também pode ser resultado de uma nova aplicacao
para produtos ja existentes, exigindo menor investimento. Por exemplo, usar drones
para realizar orcamento para reparos de telhados ou, ainda, para entregar pizza,
como foi visto na Secao 2.1. A inovacao via variacao de aplicacdo ocorre tambem
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na industria farmacéutica quando se descobre que um medicamento desenvolvido
para uma dada doenca pode ser receitado para um outro problema com o mesmo
sucesso. Neste caso, o investimento em pesquisa ja foi feito e a empresa tera que
centrar 0s seus esforcos em divulgar essa nova aplicagao e convencer 0s medicos
a receitarem o medicamento também para essa nova situagao. Ficou claro?

Que tal mais um exemplo das diferentes formas de inovar?

Pense quanto dinheiro foi investido para se desenvolver o chip, essa foi uma
inovacao oriunda de pesquisa. Agora pense nas possibilidades de aplicacdes para
0s chips, eles sdo usados em aparelhos celulares, tablets, em cartdes bancarios,
em embalagens na industria, na agropecuaria e tantas outras possibilidades que se
originaram em diferentes aplicacdes para esse item.

E importante ressaltar que a inovacdo deve acontecer gradualmente e
frequentemente em qualquer tipo de organizacao. Existe um risco envolvido no
processo de inovagcao quando se entende que ainovacao s6 acontece no momento
gue alguém ou um grupo de pesquisadores tem uma grande ideia e inventam algo
novo e diferente. Isso pode inibir ideias ndo tdo grandiosas que poderiam trazer
bons resultados para a empresa. Em outras palavras, quando a empresa adota a
inovacao gradual e continua ela altera radicalmente o seu produto ao longo dos
anos. Quer compreender isso de uma maneira mais facil?

Vocé ja entrou em um automovel que foi fabricado ha mais de 20 anos? Se
ainda nao conhece um carro antigo, faca esse exercicio. Veja como muita coisa
mudou Nnos automoveis ao longo de 20 anos, porém essa inovacao Nao ocorreu
de uma so vez, ela foi acontecendo ano a ano com peguenas inovacdes como o
lancamento do motor bicombustivel, o ajuste de altura do banco do motorista e da
coluna de direcao, aparelhos digitais, airbags, GPS, conexdo com as redes sociais
e muitos outros detalhes que foram inovados e transformaram radicalmente os
automaoveis nos ultimos 20 anos.

Vocé nao pode deixar de considerar outro tipo de inovacao, aquela relacionada
a0s processos empresariais, lembra deste termo estudado na Secao 4.17

Inovar em relagdo aos processos € o mesmo que dizer que se encontrou
um meio de fazer algo mais rapido, mais barato ou ainda com uma qualidade
superior, trazendo vantagem econdmica para o negocio. Vocé conhece a historia
da empresa de pastas de dente que sofria com um problema de qualidade?
Essa € uma historia que ilustra muito bem o processo de inovacao de processos
com uma reflexao sobre a exigéncia de que a inovacao soO € inovacao se houver
desenvolvimento tecnologico.

Vamos a historia: A empresa estava recebendo reclamacdes de que algumas
caixas de pasta de dente chegavam ao ponto de vendas somente com a caixa de
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papelao, sem a pasta de dente dentro. Problema sério esse, vocé ndo acha? Pois
entdo a empresa convocou seus melhores engenheiros e contratou uma empresa
de consultoria técnica para resolver esse grave problema. Logo se encontrou um
sofisticado equipamento de pesagem eletronica em movimento que foi instalado
no final da linha de producao e que tinha a fungao de retirar as caixas que nao
estivessem no peso estipulado, ou seja, as caixas vazias. Brilhante solucdo, vocé
deve ter pensado. Sim, foi uma brilhante solucdo que gastou muito dinheiro da
empresa com a compra e instalacao dos equipamentos eletronicos e com o
treinamento dos funcionarios, mas, afinal, é justificavel tamanho investimento para
evitar problemas com a satisfacdo dos clientes, nao é?

Sim, tudo para manter o cliente satisfeito e comprando, mas sera que havia
um jeito diferente de evitar esse problema? Uma forma que exigisse menos
investimento? Vocé vai continuar acompanhando essa historia e vera que sim.

20 dias depois da instalacao, o equipamento eletrénico deixou de funcionar e
enquanto aguardava a assisténcia técnica chegar um funcionario antigo da linha de
producao teve uma ideia para contornar o problema e manter producao enquanto
O equipamento nao era consertado. Sabe o que ele fez? Pegou um ventilador e
o instalou no final da linha, a forca do vento era suficiente para arrastar as caixas
vazias da linha, evitando assim o problema de despachar caixas sem pasta de dente
dentro. Nao ¢ preciso dizer que um ventilador custou muito, mas muito, menos
que o sofisticado equipamento de pesagem eletrénica em movimento. Depois
deste fato essa empresa lancou um programa de valorizacao da participagcao dos
funcionarios nas decisdes, principalmente as decisdes de ordem operacionais,
pois ela percebeu que poderia ter economizado muito dinheiro se tivesse ouvido
a sugestao do seu funcionario.

De maneira geral, o resultado da inovagdo traz uma vantagem para O
empreendimento que inovou, seja pela geracao de valor de um produto ou servico
que podera ser percebido pelos clientes ou pela adocao de praticas que tornem
esse empreendimento mais eficiente e eficaz. Em qualquer um destes casos, o
empreendimento gerara um diferencial competitivo que o tornara mais atraente e
desejado aos olhos dos consumidores.

Mas sera que a inovagao € percebida como fundamental pelos empresarios?

Sim, uma pesquisa apontou que 96% dos executivos participantes sabem
e concordam que a inovagao € importante para a sua empresa, porem apenas
23% deles conseguiram adota-la como premissa para obter sucesso e elevar o
desempenho organizacional.

Na literatura académica atual ja ndo se discute apenas sobre a importancia da
iNnovacao nas empresas ou quais sao as suas vantagens, o foco agora € em como
construir uma cultura de inovagao.
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Cultura de inovacao ¢ a promocao de um ambiente que possa subsidiar
um processo de geracao de ideias e solucdes criativas e sustentaveis para
a criacdo de novos valores para 0 empreendimento. 1sso so se tornara
possivel se 0 empreendedor combater os obstaculos que impedem que
as boas ideias saiam do papel e possam ser adotadas, Como a punicao por
eventuais erros. Uma cultura de inovacdo sera implantada com sucesso
se houver a existéncia de comportamentos, regras e ambientes que
incentivem e favorecam a propensao natural do ser humano em sugerir
melhorias e inovagdes.

A cultura de inovacao pode ser uma opgao Unica da organizacao ou podera fazer
parte da cultura organizacional. Vocé conhece o termo cultura organizacional?

Entenda como cultura organizacional o conjunto de regras, crencas e valores
gue permeiam e orientam o comportamento dos individuos de uma organiza¢ao.
A cultura organizacional pode afetar a inovacdao a partir do momento em que
ela molda os comportamentos dos colaboradores em lidar com a novidade, seja
ela por iniciativas individuais ou acdes coletivas. Uma empresa que deseja inovar
deve criar condi¢cdes para que seus colaboradores possam interagir uns com o0s
outros e sentirem-se livres para dar ideias, sem medo de repressao ou punicao por
potenciais erros. A cultura organizacional deve ser gerenciada de modo a criar 0s
parametros para definir quais comportamentos dos colaboradores sao desejaveis e
serdao estimulados e quais comportamentos nao serao aceitos ou, ainda, poderdao
sofrer retaliacdes.

@ Reflita

Uma empresa sentiu na pele a queda de receitas devido a entrada de
um NOVO concorrente e agora precisa, urgentemente, iniciar um processo
de inovacao para tentar sair desta situacao um tanto quanto incoémoda.
Porém essa empresa tem uma cultura organizacional muito rigida e
controladora, que impde um clima de medo.

Este ambiente sombrio e temerario causado pela cultura organizacional
pode atrapalhar o processo de inovagao? Seria facil para um trabalhador
dar uma ideia nesse ambiente e correr o risco de perder 0 seu emprego?
Pense nisso!

Os desafios do empreendedor

U4

223



Outros fatores organizacionais que afetam diretamente o processo de inovacdo
S30:

» Papel das liderancas em favor da criatividade e do incentivo a participacao.

« Sistemas de avaliacao de desempenho que valorizem o erro e que Ndo sejam
punitivos.

» Planos de reconhecimento e promocao de funcionarios colaborativos que
dao boas ideias.

» Capacidade de retencao dos funcionarios colaborativos que conhecem a
estrategia do negocio.

» Capacitacdo dos colaboradores para disseminar o intraempreendedorismo e
a inovacao.

« Atribuicdo de autonomia para os colaboradores sugerirem solu¢gdesinovadoras.

 Sistematica formal de identificacao, avaliacdo e execucao de novas ideias
entre os colaboradores.

A inovacdo deixou de ser um processo de puro desenvolvimento de novos
produtos e passou a ser aplicada em toda a empresa para inovar processos
organizacionais, sejam eles administrativos ou produtivos, que exigem uma gestao
adequada e concentrada para gerar um ambiente organizacional propicio para as
pessoas inovarem. Alids, vocé sabe qual € a maior fonte de ideias para inovagcao
nas empresas?

Se vocé respondeu: as pessoas, acertou em cheio, a figura a seguir mostra as
principais fontes de ideias para inovagao nas empresas.

Os desafios do empreendedor



Figura 4.7 | Resultado da pesquisa sobre fontes de ideias parainovacédo
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Fonte: Adaptado de The IBM Global CEO Study 2006. Disponivel em: <http://www-935.ibm.com/services/us/gbs/bus/pdf/
ceostudy.pdf>. Acesso em: 18 fev. 2016.
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A preocupacao em gerar um ambiente de inovacao e aproveitar ideias criativas
tornou-se tao importante que algumas correntes tedricas sugerem que as empresas
passem a contar com um departamento de gestdao da inovagdo, com 0 mesmo
status do Departamento de Marketing ou Recursos Humanos, por exemplo. 1sso
acontece porque a inovacao nao € apenas benéfica quando ocorre nos produtos
ou servicos. Atualmente, os beneficios da inovacao expandiram-se para 0s aspectos
da tecnologia, do mercado, do modelo de negocios, dos processos e do publico-

alvo.

Vocé acredita que a inovagcao pode mudar o jeito de fazer negocios em um
mercado tradicional?

O

Exemplificando

Um novo empreendimento com viés totalmente inovador esta mudando
0 ramo imobiliario. Trata-se de um conjunto de inovacgdes (tecnoldgica,
processos e modelo de negocios) que deu origem a um empreendimento
de transacdes imobiliarios que oferece uma plataforma on-line para
conectar inquilinos e donos de imoveis, porém nao se trata apenas de
uma ferramenta tecnologica administrativa. O empreendimento propde-
se a cuidar de todo o processo de locacao, desde a captacao dos imoveis,
passando pela divulgacdo dos imoveis disponiveis, agendamento on-line
de visitas com corretores, mediagdo da negociacao entre inquilinos e
proprietarios e vistoria e entrega das chaves. A receita do empreendimento
vem de uma taxa unica de 100% do valor do primeiro aluguel cobrada pelos
servicos de intermediacdo da locacdo e uma taxa mensal equivalente a
8% do valor da locacao referente a administracdo do contrato de locacao.

Esse empreendimento também inovou ao oferecer o seguro fianga
integrado ao valor do aluguel sem custo extra para o inquilino, o que se
transformou em uma grande solucdo em termos de fianca, pois se sabe
da dificuldade que € encontrar um fiador que atenda as exigéncias de um
contrato de locacao.

Ao contar com uma operagao enxuta, sem sedes fisicas e uma ferramenta
tecnologica completa e de facil manuseio os empreendedores podem
manter o foco deles em acdes que beneficiem os seus clientes.

O resultado de tamanha inovacao refletiu-se no desempenho do negocio,
houve um aumento de 30% nos contratos fechados e © negocio recebeu
recentemente um aporte de USS 7 milhdes de uma empresa de capital
venture.
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@ Faca vocé mesmo

Faca uma pesquisa e encontre outro exemplo de empreendimento
qgue reinventou o seu mercado de atuagao ou até mesmo que tenha
criado um novo mercado. Enfatize a descricao das inovagdes, sejam elas
tecnologicas, de processos ou de publico-alvo.

O marketing tem como ferramenta de trabalho o Mix de marketing ou os 4Ps do
marketing estudados na Secdo 3.2 desse livro, pois fique sabendo que a inovacdo
tambem possui 0s seus 4Ps, chamados de 4Ps da inovacdo, a saber: Proposito,
Processos, Pessoas e Politicas. Que tal aprender o significado de cada um desses Ps
agora? A figura a seguir ilustra os 4Ps da inovacao.

Figura 4.8 | 4Ps da inovacao
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da inovacao

Fonte: iStock.

O P de Propdsito esta relacionado aos objetivos da inovacado. A inovacao proposta
pode ter como finalidade elevar as receitas ou reduzir as despesas e esse objetivo deve
estar bem claro aos que serao afetados pela inovacao. Ao se estabelecer os propositos
da inovacao fica mais facil acompanhar e monitorar 0 andamento do processo de
iNovacao, assim como a sua eficacia em gerar lucratividade.

Ja o P de Processos diz respeito aos procedimentos que deverdo ser adotados para
concretizar a transformacao das novas ideias em resultados positivos para a empresa,
€ a descricao do como fazer para atingir os objetivos definidos no P de Proposito.

O P de Pessoas significa identificar os colaboradores alinhados com a cultura
de inovacao e entdo atribuir as responsabilidades de cada atividade do processo de
inovagao para o funcionario correto, mais capacitado para lidar com cada uma das
situacOes especificadas.
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Finalmente, o ultimo P de Politicas refere-se ao estabelecimento das condicdes para
que a inovacao possa realmente acontecer, lembrando-se de que essas acdes devem
estar direcionadas a criacao e manutencao de uma cultura de inovagao. Para tanto o
empreendedor deve estar atento ao definir os requisitos da sua politica de contratagao
de colaboradores, a sua politica de remuneracao e de recompensa para desempenhos
avaliados como adequados, a sua politica de parcerias com fornecedores, prestadores
de servicos, agéncias de fomento, 6rgaos de apoio a pesquisa e universidades.

Ao se referir a inovacdo € muito comum ouvir o termo Startup, vocé sabe o que
isso significa?

O termo Startup € empregado para designar os empreendimentos que estdo
iniciando as suas operagdes e tem como objetivo explorar atividades inovadoras
no mercado. S0 aquelas empresas recém-nascidas que procuram a inovacao em
qualguer segmento de mercado por meio do desenvolvimento de um modelo de
negocio que apresente previsdes concretas de crescimento em escalas e que possa
ser replicado. Atualmente foi adicionado a esse conceito de startup o fato desse tipo
de empresa atuar em um ambiente permeado de incertezas, fundamentando-se ao
maximo, na modelagem do negdcio, sem o detalhamento e a finalizacdo do plano de
negocios. Em outras palavras, uma empresa startup adota um modelo de negocio que,
alem de oferecer valor ao cliente, prepara a empresa para expandir consideravelmente
a quantidade desses clientes e gerar lucros maiores em um prazo curto de tempo sem
necessidade de altos investimentos ou de elevacao significativa dos custos; apesar do
pouco tempo de vida as empresas startups apresentam alta rentabilidade atuando em
condi¢cdes de incerteza.

Pode até parecer estranho, mas empresas como a Apple, a Microsoft, o Goggle
e o Facebook foram startups no inicio das suas atividades e hoje sdo empresas
consolidadas e lideres nos seus respectivos setores de atuacao.

De olho no nascimento e desenvolvimento de startups de base tecnologica o
governo brasileiro, por meio da Secretaria de Politicas de Informatica do Ministério
da Ciéncia, Tecnologia e Inovacao, mantém um programa nacional de aceleracao
de empresas nascentes de base tecnoldgica que € chamado de Start-Up Brasil. Esse
programa visa alavancar a aceleracao deste tipo de empreendimento, inserindo os seus
inovadores produtos ou servicos Nno mercado local e internacional, aliando governo e
iniciativa privada em acdes que favorecam o empreendedorismo de base tecnologica.

O governo assumiu essa responsabilidade por entender que as empresas de base
tecnologicas recém-criadas revitalizam e oxigenam continuamente o mercado,
contribuindo estrategicamente para o desenvolvimento econdmico e tecnologico
do pais. Para participar do programa e acessar 0s recursos vocé deve visitar o site
(Disponivel em: <http://startupbrasil.org.br/>. Acesso em: 18 fev. 2016) e acompanhar
o lancamento dos editais de chamadas.
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Os negocios com empresas startups movimentam muito dinheiro e exigem
agilidade do empreendedor. Uma empresa startup brasileira do ramo de pagamentos
(solucdes para mediacdes de transacdes financeiras) cresceu muito rapido, chegando
a faturar mais de RS 180 bilhdes anuais, quando entdo chamou a atencdo do mercado
e foi comprada por uma empresa alemd, lider mundial do setor, pela quantia de RS
165 milhdes.

O empreendedor deve estar muito atento as questdes relacionadas a inovacao,
principalmente a inovacao tecnologica, vocé sabe dizer porgue este tipo de inovagao
pode ajudar o empreendedor?

Na verdade, a inovagao tecnologica ajuda o empreendedor ao mesmo tempo em
gue incentiva 0 empreendedorismo, pois fornece subsidios para © empreendedor
administrar e divulgar melhor o seu empreendimento; a inovacao tecnologica ainda
cria e disponibiliza plataformas e ferramentas que podem ser aplicadas para viabilizar e
auxiliar a criacao de Novos Nnegocios.

Uma ferramenta para pagamentos eletronicos € fundamental para lojas virtuais e
motoristas de taxis por exemplo, pois 0 empreendedor podera oferecer mais opgdes
de meios de pagamentos para 0s seus clientes e assim aumentar as suas vendas.
Por outro lado, um conjunto de ferramentas tecnologicas pode facilitar a vida do
empreendedor ao propiciar a ele a oportunidade de monitoramento do seu negocio
em tempo real no seu computador, tablet ou smartphone.

E muito importante ressaltar neste momento que a inovacdo também auxilia
o funcionamento e a expansao de novas configuracdes de empresa, COMo OS
empreendimentos sociais estudados na Secdo 1.4 desse livro. Vocé ja ouviu falar no
termo projeto solidario?

Projeto solidario € uma nova configuracdo de empresa que se fundamenta nos
principios da economia solidaria, que se trata de um agrupamento de atividades
organizacionais relacionadas, por exemplo, aos aspectos financeiros e produtivos,
gue sdo organizadas e executadas solidariamente pelos proprios componentes de
um empreendimento social autogerido e fundamentado em trabalho cooperativo ou
em rede com o objetivo de gerar renda e incluir socialmente seus componentes/
participantes com o devido respeito ao meio ambiente.

Os projetos solidarios sdo inovadores por criarem uma nova forma de fazer
negocio, na qual o lucro é substituido pelo resultado e a mensuracao do resultado vai
além dos ganhos financeiros, considerando também os ganhos sociais e ambientais
que o empreendimento social venha gerar, criando novas oportunidades (vagas) no
mercado de trabalho e impondo uma nova dindmica de relacdao de trabalho, mais
voltada para a cooperagao do que para a competicao.
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Se vocé se interessou pelo assunto dos empreendimentos solidarios € possivel ler
um pouco mais sobre ele na sugestdo feita no Pesquise Mais.

Pesquise mais

"‘Desafios da gestdao de empreendimentos solidarios” € um artigo que
descreve e analisa a gestdo em empresas com novas configuracdes.
Disponivel em: <http://unpanl.un.org/intradoc/groups/public/documents/
iciepa/unpan005467.pdf>. Acesso em: 24 fev. 2016.

Sem medo de errar

Levando em consideracdo que a situacao geradora de aprendizado para essa
unidade coloca vocé, estudante, como o protagonista que deve agir para administrar
e expandir o seu empreendimento, a situacao-problema que vocé devera resolver,
nessa secao, € encontrar ferramentas de inovacao tecnologica que possam tornar o
seu negocio de food truck mais lucrativo para vocé, ou mais interessante para 0s seus
clientes, chamando atencao deles para comprarem mais do seu negocio.

Imagine e planeje um food truck high tech, com aplicativos para recebimento
das contas, aplicativos que podem facilitar os pedidos sem necessidade de interacao
humana e quem sabe até um aplicativo que permita o delivery na regido onde esta
localizada o seu food truck.

Encontre solugdes inovadoras que aumentem a eficiéncia e a eficacia do seu
empreendimento com a consequente satisfacdo do cliente e a sua respectiva
fidelizacdo.

Faca uma pesquisa e encontre as possibilidades de aplicativos que podem ser
adotados no seu empreendimento (food truck) e depois faca um relatério com a
descricdo completa do(s) aplicativo(s), suas funcdes, seu controle e principalmente o
custo para a sua utilizacao.

Nao pense apenas em fornecer uma alimentacdo de qualidade para o cliente do
seu food truck, muito mais que isso, pense em oferecer a ele uma experiéncia de se
alimentar com uma boa comida de modo prazeroso e divertido, sem aborrecimentos
na hora de fazer o seu pedido ou de pagar a conta.

O negocio de food truck por si sO ja € uma grande inovacdo No ramo de
alimentacao fora de casa, porém ainda existe muito espaco para inovar nesse ramo
e essa € a oportunidade que vocé tem para criar novidades que atribuirdo ao seu
empreendimento uma caracteristica diferenciadora que, com grande probabilidade,
chamara a atencao do cliente e influenciara positivamente a sua decisao de comprar
Nno seu caminhao.
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ff‘i Atencio!
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A inovacdo n3o precisa ser necessariamente tecnoldgica. E evidente que
algumas ideias remeterdo a adocao de uma ferramenta tecnologica, e
iSSO € muito bom se for para melhorar 0 negocio, porém tambeém existem
alternativas e opc¢des de ideias mais simples que poderdo trazer um
resultado tdo bom quanto os trazidos pela adog¢ao de tecnologias.

Lembre-se

Lembra-se do caso da caixa de pasta de dentes vazia apresentada nessa
secao? Ao avaliar as alternativas de aplicativos disponivelis, verifique se nao
existe uma ferramenta com um custo menor ou até mesmo sem custo
para ser aplicada em seu negdcio, COmMo uma pagina Nno Facebook para
se comunicar com os seus clientes e divulgar os locais onde o caminhao
estara semanalmente.

Avancando na pratica

Pratique mais

Instrucao

Desaflamos vocé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situacoes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Inovando nos processos organizacionais”

1. Competéncia de Conhecer os fundamentos, o0s processos e as tendéncias do
fundamentos de area empreendedorismo e ampliar 0 entendimento acerca da gestdo de negocios.

Descrever os conceitos de startup e projetos solidarios.
Conhecer o funcionamento de startup e projetos solidarios.

2. Objetivos de Identificar os desafios ligados ao processo de inovagao.

aprendizagem . ~ . .
P g Reconhecer a inovagao tecnologica como aliada do empreendedor.
Analisar as novas configuracoes de empresa.
Conceito de startup e projetos solidarios; desafios da inovagdo. Clima de
3. Conteudos relacio- | inovagado. Cultura de inovacéo. Como a inovacdo tecnologica pode ajudar
nados o empreendedor; novas configuracdes de empresa. Inovar x Empreender x

Sustentar Negocios.
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4. Descricao da SP

Vocé foi contratado como gerente de inovagéo da empresa "Multimutavel”
e recebeu do proprio presidente a miss&o prioritaria de inovar 0s processos
organizacionais da empresa.

A Multimutavel € uma fabricante de produtos antialérgicos e ecologicos
para limpeza do lar e trabalha com vendas diretas por meio de consultoras
autdbnomas que possuem independéncia e liberdade para formar a sua
carteira de clientes.

As consultoras visitam os clientes, apresentam a linha de produtos, negociam
O prego, registram o pedido em um taldo de pedidos da Multimutavel,
levam o pedido a empresa as segundas e quintas e aproveitam para retirar
os produtos referentes aos pedidos anteriores e entrega-los pessoalmente
aos seus respectivos clientes. Por conta de toda essa carga de trabalho, a
empresa oferece uma comissdo de 10% sobre o valor total vendido pela
consultora. Em uma conversa com o diretor de vendas ele queixou-se que
esta ficando cada vez mais dificil encontrar boas consultoras no mercado,
com o agravante de que a empresa esta perdendo suas campeés de vendas.
Apesar da relagcdo de confilanca e comprometimento das consultoras
a empresa ndo sabe quem sdo os seus clientes e o que cada um deles
compra, pois as consultoras compilam todos os pedidos dos seus clientes
em apenas um pedido que € entregue na empresa.

Emrelacéo a disponibilidade de produtos, € comum a ocorréncia de atrasos
nos pedidos por falta de producdo. Em conversa com o diretor de produgao
sobre o assunto, ele disse que os pedidos das consultoras nem sempre sdo
legiveis e isso causa transtorno na programacéo da produgdo e na compra
das matérias-primas.

O seu desafio é apresentar uma sugestdo inovadora para tornar a empresa
mais eficiente e eficaz e ajudar no incremento dos seus lucros.

5. Resolugdo da SP

Pararesolver os problemas apresentados € necessario imprimir um processo
de inovagéo e fazer uma pesquisa para identificar ferramentas tecnologicas
que poderiam ser aplicadas neste contexto. Ferramentas na area de vendas
como o CRM e na area da producdo como o ERP sdo alternativas que ndo
devem ser desprezadas.

Tambeém € importante considerar ferramentas de inovagdo tecnologica
como 0s aplicativos para celulares, computadores ou tablets para melhorar
o desempenho da empresa.

Ao fazer a sua sugestao de inovacado para essa empresa dé especial atencao
para a implantacdo de uma cultura de inovacao na empresa.

Diante do desafio de apresentar uma sugestao inovadora para tornar
a empresa Multimutavel mais eficiente e eficaz, contribuindo para o
incremento dos seus lucros, € recomendavel que vocé faca um plano
de inovacdo considerando a adocao de ferramentas tecnoldgicas e a
readequacdo dos processos organizacoes.

Comece fazendo um diagnodstico sobre a situacdo da empresa e
quais as possivels consequéncias de se manter a situacdo como esta.
Depois de descrever os problemas e prever as consequéncias que eles
proporcionarao, vocé deve sugerir as solugdes para cada um deles
especificando detalhadamente a ferramenta sugerida e explicando como
sera 0 Novo processo para a atividade em questdo. Faca isso para cada
solucdo proposta. Ndo se esqueca de considerar os aspectos humanos
da inovacdo, principalmente no que diz respeito a resisténcia ad processo
de inovacdo e conscientizagao e treinamento para adaptacdo aos novos
processos organizacionais.
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= Lembre-se

AINovagao Nos processos organizacionais pode ser de carater tecnologico
OU Ndo, o que indica que inovacao € um termo amplo e pode ter as suas
especificidades descritas de acordo com as necessidades e oportunidades
de melhorias da organizacao. A grande barreira para a inovacao nos
processos organizacionais, por mais absurdo que possa parecer, € a
busca pela eficiéncia. Ao procurar fazer melhor e mais rapido com os
mesmaos recursos, eleva-se a probabilidade de cometer o erro de nao se
procurar fazer de outro jeito ou de uma maneira diferente, aperfeicoando-
se exaustivamente o que estd dando certo. E justamente ai que se entra
na zona de conforto e passa-se a correr O risco de que um concorrente
encontre um modo diferente de fazer a mesma coisa que o torne mais
competitivo e ganhe o mercado da empresa com processo altamente
eficiente, porém ultrapassado.

@ Faca vocé mesmo

Agora € hora de vocé aplicar os seus conhecimentos no seu local
de trabalho. Identifiqgue algo no seu ambiente de trabalho que esteja
ultrapassado ou subutilizado e encontre uma inovacao tecnologica que
poderia trazer mais eficiéncia e eficacia para a sua empresa.

Faca valer a pena

1. Existe um grupo de empresas recém-nascidas que procuram a inovagao
em qualquer segmento de mercado por meio do desenvolvimento de um
modelo de negdcio que apresente previsdes concretas de crescimento
em escalas e que possa ser replicado, iniciando as suas operacdes com
O objetivo de explorar atividades inovadoras no mercado. Assinale a
alternativa que contenha a correta designacao desse grupo de empresas.

a) Empresas solidarias.

b) Empresas de projetos solidarios.

c) Empresas de inovacao tecnologica.
d) Empresas com cultura de inovacao.
e) Empresas startups.
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2. Marque a alternativa que designe corretamente os negdcios que
introduzem no mercado, com éxito, seus produtos ou servicos inéditos
e também adotam processos, méetodos e sistemas que ndo existiam
anteriormente ou contendo alguma caracteristica nova e diferente da até
entao em vigor em relacdao ao mercado e aos seus competidores.

a) Negdcios empreendedores.

b) Negdcios inovadores.

c) Negocios de inovacado tecnologica.
d) Negdcios de escala.

e) Negocios de startup.

3. A inovacdo pode ser vista de varios angulos diferentes, conforme as trés
sequéncias a sequir:

|. A inovacao pode surgir de uma pesquisa basica que consumiu altos
valores monetarios investidos na construcdo de laboratdrios e na
contratacao de mao de obra especializada e muito bem formada que sao
remuneradas bem acima da média.

Il. A inovacao pode ser influenciada pela cultura organizacional e por isso,
para incentiva-la € necessario criar um ambiente de puni¢cdo contra os
erros, pois tolerar erros é caminhar em sentido contrario ao do processo
inovador.

lll. A inovacao pode ser resultado de uma nova aplicacao para produtos
ja existentes, exigindo menor investimento e esforcos para transforma-la
em resultados financeiros para a empresa.

Aponte a alternativa correta em termos de veracidade das trés sentencas
anteriores.

a) Somente a sentenca | é verdadeira.
b) Somente a sentenca Il é verdadeira.
c) Somente a sentenca lll é verdadeira.
d) As sentencas | e lll sdo verdadeiras.
)

e) Todas as sentencas sao verdadeiras.
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Secao 4.4

Empreender é superar desafios

Dialogo aberto

Ola, estudante! Vocé é mesmo persistente e dedicado, chegou até aqui, ultima
secao do seu livro de empreendedorismo. Vocé ja desconfia sobre qual serad o assunto
que encerrara o seu aprendizado sobre esse tema?

Para finalizar os seus estudos sobre empreendedorismo a Secdo 4.4 se dedicara
a fazer uma discussdo sobre os desafios do empreendedorismo e da carreira
empreendedora, para entao consolidar definitivamente os seus conhecimentos sobre
os fundamentos, os processos e as tendéncias do empreendedorismo e ampliar © seu
entendimento acerca da gestao de negocios.

Lembrando: vocé foi orientado a continuar pensando e agindo como um
empreendedor que ja elaborou o seu plano de negocio de um food truck e agora
precisa afinar a questdao da administracdo do empreendimento e pensar na sua
expansdo. O seu ultimo desafio nessa disciplina sera construir o seu plano de
desenvolvimento de carreira em meédio prazo, que descreva quais Sao 0s principais
desafios que vocé ird enfrentar Nos proximaos CinCo anos No ambito do seu controle
(desafios pessoais, profissionais e de gestao de negocios), assim como no ambito
que esta fora do seu controle (desafios do mercado, da economia e da legislacdo
governamental), considerando as acdes que vocé deverd tomar para se preparar e
enfrentar esses desafios.

Para dar conta de resolver este problema vocé aprendera, nessa secao, cComo
identificar esses desafios e entdao usa-los como base para a sua preparacao para
supera-los.

Também serdo tratadas na Secao 4.4 as perspectivas e caracteristicas da carreira
empreendedora, e serdo fornecidos argumentos relevantes para convencé-lo, ou nao,
a empreender, lembrando-se de que a carreira empreendedora € uma alternativa de
vida movida pela paixao e pelo prazer e que o fato de ganhar ou ndo dinheiro € uma
consequéncia direta dos seus esforcos e da sua dedicacao aoc negocio.
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Espera-se que aofinaldessa secdo vocé possareconhecera carreiraempreendedora
como alternativa profissional e entender as perspectivas e caracteristicas da carreira
no empreendedorismo. Também ¢é esperado que vocé possa identificar os desafios
empreendedores, compreendendo como supera-los. Ao longo dessa secdo, alguns
conceitos fundamentais aprendidos nessa disciplina serdo retomados e havera
indicacOes para vocé retornar, se necessario, as respectivas secdes que trataram do
conceito em questao.

Agora € com vocé, aproveite essa secao ao maximo e realize todas as atividades
propostas. Nao se esqueca, todos seus esforcos serao recompensados.

Bom trabalho!
Nao pode faltar

Que tal comecar o seu aprendizado realizando uma discussdo sobre os desafios
do empreendedorismo e da carreira empreendedora?

Vocé aprendeu o conceito de empreendedorismo como a mobilizacao dos
comportamentos empreendedores para a criacao de um novo empreendimento ou
alteracdes significativas em negocios que ja existem, mas estdo fadados ao fracasso.

Vocé também aprendeu que o empreendedorismo € um processo € que, para
criar uma empresa com chances de sucesso, € necessario respeitar O processo
empreendedor, aquele mesmo estudado na Secao 1.3 desse livro.

%g‘? Assimile

O processo empreendedor consiste em uma série de etapas que se
inicia com a geracao de uma ideia, e, partindo dessa ideia, busca-se
uma oportunidade de negodcio para torna-la viavel, a proxima etapa
entdo € a investigacdo de tudo o que for necessario para a criagao do
empreendimento e o respectivo registro destas informacdes em um
plano de negocios, que sera utilizado e exigido para o levantamento
dos recursos para a obtencdo de financiamento. O fechamento do
processo empreendedor € a criagdo de uma sistematica para gerenciar o
empreendimento.

Para dar conta do processo empreendedor € necessario um nivel minimo
de conhecimento e formagao educacional, pois em todas as etapas citadas, o
empreendedor devera mostrar capacidade de raciocinio, negociagao, persisténcia,
resiliéncia e o dominio dos dez comportamentos empreendedores estudados

236 Os desafios do empreendedor



U4

na Secao 1.2. Vocé lembra-se deles? Eles foram apresentados como conjunto de
Comportamentos Empreendedores. Vamos relembra-los agora?

Conjunto Realizacédo

Comportamento: Busca de oportunidades e iniciativa.
Comportamento: Correr riscos calculados.
Comportamento: Exigéncia de qualidade e eficiéncia.
Comportamento: Persisténcia.

Comportamento: Comprometimento.

Conjunto de Planejamento
Comportamento: Busca de informacdes.
Comportamento: Estabelecimento de metas.

Comportamento: Planejamento e monitoramento sistematicos.

Conjunto de Poder
Comportamento: Persuasdo e rede de contatos.

Comportamento: Independéncia e autoconfianca.

O empreendedor desempenhara esses dez comportamentos diariamente para
enfrentar os desafios rotineiros na pratica do empreendedorismo. Um dos desafios
do empreendedor € verificar onde 0 seu negocio estara inserido de acordo com o
empreendimento e o mercado. Se o empreendimento for criado em um mercado
qgue ja existe ha algum tempo e for um empreendimento novo, fica caracterizado
que 0 negoCio ira imitar os ja existentes com algum tipo de diferenciagdo, como no
caso de uma lanchonete que serve almog¢o em um centro comercial ou de grande
movimentacao de pessoas nos horarios de refeicdo por um preco popular.

Se 0 mercado for atual e o empreendimento também for atual, surge uma
situacdo que gerara um novo empreendimento totalmente voltado e fundamentado
na inovacao, como as escolas de pilotagem para veiculos aéreos nao tripulados, os
chamados drones.
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Qutra situacdo encontrada diz respeito a uma empresa velha atuando em um
mercado atual, como aquela empresa local de refrigerantes que passa a oferecer
seus produtos em outros paises. A proxima situagao diz respeito a uma empresa ja
existente atuando em um mercado antigo, fato que exigird profundas mudancas para
a recuperacao da empresa. A figura a seguir ilustra esta relacao do empreendedorismo
entre empreendimento e mercado.

Figura 4.9 | Relacéo entre empreendimento e mercado

Mercado
Velho Atual
Novo empreendimento
Atual que surge da imitacao de @l Novo empreendimento
negocios ja existentes. baseado na inovagdo.
. | 1
Empreendimento # Empreendimento i
Empreendimento Empreendimento
Velho existente que é existente amplia a sua
recuperado com atuacdo em novos
mudangas significativas. mercados

Fonte: O autor.

A pratica empreendedora pode ser promovida ou evitada por meio da agao de trés
agentes, o proprio empreendedor, o empreendimento e © meio no qual estes dois estao
inseridos. A figura a seguir ilustra este contexto de insercao do empreendedorismo.

Figura 4.9 | Contexto de insercdo do empreendedorismo

Mercado Governo

Tecnologia Economia

Fonte: O autor.
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Para obter sucesso 0 empreendedor devera superar 0s desafios que estdo sob
O seu controle e os desafios que estao fora de seu controle. A Tabela 4.2 fornece
exemplos desses dois casos.

Tabela 4.2 | Desafios do empreendedor

Desafios sob controle do empreendedor Desafios fora de controle do empreendedor
Desafios pessoais Desafios do mercado
Desafios profissionais Desafios econdmicos
Desafios de gestdo do negocio Desafios governamentais

Fonte: O autor.

Optar por uma carreira empreendedora nao significa abandonar a dinamica
organizacional que envolve um emprego de carteira assinada. Alias, muitas pessoas
acreditam que para ser um empreendedor Ndo € necessario frequentar a educacao
formal, com comentarios que insinuam que, ao se estudar, perde-se tempo para
empreender. Isto ndo esta correto, pois quanto mMmais conhecimento e experiéncia
o empreendedor possuir, maiores serao as chances de sucesso ao empreender e
melhor sera a qualidade e a solidez do seu empreendimento.

Alem do ensino basico (fundamental e médio) € importante que o candidato a
empreendedor procure um curso técnico na area que pretende atuar e complemente
a sua formacao com um curso superior e, ainda, com cursos de formacao
complementares, principalmente, envolvendo a tematica de administracao de
empresas.

Em relacdo a um curso superior, cursa-lo ainda traz a vantagem da realizacdo do
estagio profissional, que € uma outra otima oportunidade para encorpar e solidificar
0s seus conhecimentos. Quer saber como o estagio pode ajudar no seu aprendizado
e consequentemente No seu desenvolvimento profissional?

Um estagio profissional ajudara vocé a desenvolver e treinar as suas competéncias,
propiciando contato com o mundo corporativo e colocando vocé diretamente
frente a frente com os problemas reais das empresas, permitindo a sua participacao
nas solucdes encontradas para resolver esses problemas. Com isso vocé ganhara
experiéncia para lidar com o seu proprio negocio.

O estagio profissional ensinara uma licao primordial para vocé montar a sua propria
empresa, voce aprendera a vender O seu peixe, a promaover a si proprio, valorizando as
suas competéncias, 0 seu conhecimento e a sua experiéncia. Ao realizar um estagio
VOCE criara uma rede de contatos profissionais, comumente chama de networking,
qgue podera e devera ser utilizada ao se empreender.
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%g‘? Assimile

Networking ¢ o termo usado para definir a rede de contato de um
individuo, rede essa representada pelas pessoas as quais esse individuo
mantém algum tipo de relacionamento (pessoal ou profissional).

Finalmente, o estagio fortalecera a sua confianca nas tomadas de decisdes, seja ela
continuar trabalhando como funcionario e tomar uma postura intraempreendedora
ou lancar-se no mundo corporativo como dono de um negocio. Para obter sucesso
e aproveitar todas estas vantagens oferecidas pelo estagio € extremamente necessario
conjugar incansavelmente o verbo agir, e € na agao gue se encontra um dos maiores
desafios do empreendedor. Quer saber qual € esse desafio?

Um dos maiores desafios pessoal de um empreendedor € evitar ou fugir da zona
de conforto, pois ela paralisa a aquisicdo de conhecimentos, mantém perigosamente
O status quo e eleva a probabilidade de morte dos empreendimentos, afinal © mundo
muda a cada instante e quem fica parado € poste.

@ Reflita

A zona de conforto € uma situacao que pode acontecer agora mesmo
com vocé ou com algum colega ou familiar. Ela € como uma doenca
silenciosa que so sera descoberta via autodiagnostico e so sera tratada se
o proprio individuo quiser. Vocé quer saber se esta na zona de conforto?
Entdo responda as seguintes questdes:

Voceé esta satisfeito com a sua situacao atual mesmo que ela ndo permita
transformar os seus sonhos em realidade?

Vocé estad no seu emprego ha mais de dois anos fazendo as mesmas
coisas, com as mesmas atribuicdes e responsabilidades? Vocé esta
acostumado com a rotina de ir e voltar do trabalho, mesmo que isso
implique conducao lotada ou trafico lento todo dia e longas horas gastas
para se locomover? Vocé ndo & um livro ha mais de seis meses? Vocé
Nao consequiu acrescentar, pelo menos, seis Novos contatos no seu
networking nos ultimos seis meses? Quanto mais respostas sim vocé
der a essas questdes, mais vocé estara envolvido pela zona de conforto.
Pense nisso!

Os desafios do empreendedor



A mobilizacado dos comportamentos empreendedores para se abrir um novo
negocio exige inovacao constante, como ja vimos nas secdes 2.1 e 4.3, e a inovacao
anda lado a lado com a aquisicdo do conhecimento de forma continua. Lembrando:
adquirir conhecimento requer dedicacao e esforgo.

O empreendedor deve investir, além da aquisicao de conhecimento, no seu
proprio autoconhecimento, pois conhecer a si mesmo ajudara a evitar enrascadas
e armadilhas ao empreender. Um colega abriu uma padaria e so depois de seu
funcionamento descobriu que ndo gosta do cheiro constante da massa de pao e fica
extremamente irritado ao ver o piso todo branco coberto com uma fina camada de
farinha. Se ele desenvolvesse o autoconhecimento ele abriria qualquer outro negocio,
e ndo uma padaria.

Gostar do que se faz é um requisito obrigatorio para quem quer empreender,
guem nao se apaixona pelo que faz nao apresentara bom desempenho e ainda
estara suscetivel a ser uma pessoa angustiada e a contrair algumas doencas devido a
insatisfacdo ou frustracdo de fazer algo somente por obrigacdo ou por dinheiro.

Nestemomentoeimportante quevocé saibague muitosempreendedoresobtiveram
sucesso empreendendo junto com o seu par (companheiro ou companheira) e sao
duplamente apaixonados, um pelo outro e os dois pelo empreendimento. Porem, a
vida do empreendedor € muito agitada e exige atenc¢ao e dedicagao que, muitas vezes,
sao percebidos pelos seus pares como esquecimento da familia, gerando ciumes e
todas as consequéncias gue essa emocao causa No Corpo humano e na vida afetiva
de um casal. Portanto, recomenda-se muito preparo emocional e conscientizagao
sobre como balancear a carreira empreendedora com a vida pessoal e nao destruir um
relacionamento por causa de uma empresa, assim como nao destruir uma empresa
por causa de um relacionamento.

A mudanca profissional € e deve ser uma escolha do ser humano, optar por
abandonar o emprego com carteira assinada e decidir sequir a carreira empreendedora
€ uma decisdo que causara uma mudanca de comportamento no individuo, portanto
ele deve estar preparado para esse momento. Que tal um exemplo?

D Exemplificando

Um funcionario tem alguns direitos e garantias trabalhistas como o direito
a férias, 132 salario, fundo de garantia, vale-transporte, entre tantos outros
espontaneos ou compulsorios. O empreendedor conta com o resultado
do seu trabalho e da sua competéncia em gerar e acumular riqueza e
todos 0s riscos inerentes a pratica do empreendedorismo.

Os desafios do empreendedor

U4

241



U4

242

@ Faca vocé mesmo

Imagine que vocé esta trabalhando e tem um bom emprego. Voceé sabe
o limite salarial que um emprego na sua area pode chegar e percebe que
dificilmente ganhara mais que isso. Porém, vocé nao esta satisfeito com
esta perspectiva e decidiu que ira seguir a carreira empreendedora. Vocé
ja temideia de quanto dinheiro por més seria suficiente para manter o seu
sonho de padrdo de vida? Vocé conseguira atingir esse sonho de padrao
de vida em seu emprego atual? Que tipo de empreendimento poderia
oferecer essa remuneracdo? Se qualquer uma dessas perguntas gerou
mais duvida do que respostas, faca o seguinte exercicio: escreva 0s seus
objetivos de geragao de renda para daqui a cinco anos, determinando a
evolucao dos seus rendimentos ano a ano partindo da sua situacao atual.

A gestdo da empresa € outro desafio que o empreendedor enfrentara
constantemente, por isso € tdo necessario especializar-se em administracao de
empresas ou contar com um parceiro profissional dessa area. Para especializar-se em
administracdo o empreendedor conta com uma vasta gama de opcdes, presenciais
e a distancia, como: os cursos de capacitacao fornecidos gratuitamente pelo Sebrae;
cursos livres, cursos tecnicos de nivel médio; cursos superiores e programas de
pos-graduacao. Tambem existem programas de capacitacdo gerencial e coaching
orientados para a melhoria das competéncias gerenciais administrativas.

As ferramentas administrativas apresentadas na Secao 4.1 (formuldrio SW2H,
ciclo PDCA, ERP, CRM) estdo disponiveis para apoiar as decisdes e as atividades do
empreendedor, por isso Nao hesite em usa-las continuadamente.

Pesquise mais

Quer conhecer mais ferramentas administrativas que poderdo facilitar a
sua vida em relacdo a gestdo do seu empreendimento sem pagar nada
por isso? Entdo consulte o artigo 10 Ferramentas Incriveis e Gratuitas para
Empreendedores. Disponivel em: <https://endeavor.org.br/ferramentas-
gratuitas-empreendedores/>. Acesso em: 7 mar. 2016.

A boa gestao preza pelo cumprimento do que esta previsto no plano operacional
(estudado na Secdo 3.1) ou a alteracao imediata do que foi previsto erroneamente e isso
requer acompanhamento e monitoramento constante por parte do empreendedor.
O empreendedor deve estar atento as inovacdes que possam deixar a gestao do seu
negocio mais efetiva. A cada novo dia surge uma ferramenta ou um aplicativo diferente
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que pode ser incorporado a gestao do seu negocio, tornando-o mais lucrativo,
valorizado e atrativo para os investidores.

Networking e benchmarking sao fundamentais para a atualizacdo do empreendedor
e manutencao da inovagcao do negocio, pois sO assim se torna possivel reinventar
a empresa constantemente de acordo com as necessidades do mercado ou dos
clientes. Sabe por qué?

%5‘? Assimile

Benchmarking ¢ o processo utilizado por um empreendimento para
identificar e entender praticas de gestdo efetivas no mercado que servirao
de base para incrementar o seu proprio desempenho organizacional.

Por que ambos propiciam oportunidade de conhecer coisas novas, atuais, que
estdo apresentando sucesso onde sao aplicadas ou adotadas. Agora vocé quer saber
como, ndo quer?

O networking ndo significa apenas conhecer as pessoas, mas, tambeém, interagir e
comunicar-se Com essas pessoas, € € por meio dessa interacao que o empreendedor
faz perguntas, da dicas e acaba levantando informag¢des sobre como melhorar o seu
negocio, portanto é recomendado que o empreendedor faca ligacdes, frequente
associacdes de classe, convide e aceite convites para participacao em eventos
promovidos pela sua rede. Ja a pratica de benchmarking € realizada por meio da
imitacdo ou adaptacao das melhores praticas do mercado, seja por um sistema
de gerenciamento de vendas utilizado pelo concorrente ou pela eficacia de uma
promocao de vendas apresentada por um veiculo midiatico.

Agora convido vocé, estudante, a pensar nos desafios que estdo fora do controle
do empreendedor. O dono de um negocio deve mesmo dar atencao ao que esta fora
do seu controle? A resposta € SIM, deve, e muito. Nao é por estar fora do controle que
esses desafios devem ser ignorados, pois, com certeza, eles causarao impactos no
seu negocio.

Em relacao ao seu mercado de atuagao, um dos principais desafios do
empreendedor € acompanhar constantemente o comportamento dos seus clientes
e dos seus concorrentes. Se a sua empresa identificar que os seus clientes estao
satisfeitos € hora de planejar como superar essa satisfacao e entdo encanta-lo com
uma acao inesperada, isso ajudara muito na sua fidelizagdo. Este também € o momento
de ampliar a base de clientes, pois fica mais facil conquistar um cliente novo tendo o
seu proprio cliente como aliado. Vocé podera retomar as secdes 2.3, 2.4 e 3.2 desse
livro para auxilia-lo a superar esses desafios.
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Qualquer empreendedor deve estar atento as estratégias que deve tomar em
relacao ao mercado. Uma dessas estratégias € criar uma barreira de entrada para novos
concorrentes e assim ficar protegido. Uma barreira de entrada pode ser um preco
bem competitivo, uma qualidade dificil de ser alcancada ou uma produtividade ou
processo que regueira muito investimento para serimitado. O empreendedor também
pode criar uma estratégia de penetracao de mercado e elevar a sua participagcao em
um mercado ja existente, em outras palavras, € aquele momento no qual a empresa
conquista os clientes da concorréncia.

Outra estratégia possivel € o desenvolvimento de um novo mercado, que acontece
quando um produto ou servico ja existente passa a ser vendido em um mercado Novo.
E uma estratégia que exige atencdo, pois nem sempre um mercado aceita © mesmo
produto que outros mercados, exigindo uma adaptacdo do produto ou uma pesquisa
para confirmar a sua aceitacao nesse Novo mercado.

Os desafios do empreendedor no ambito econdmico sao representados pelas
oscilacdes nas condicdes da economia em que a empresa fabrica e vende os seus
produtos. Por exemplo, uma inflacdo alta e constante exige um reajuste continuo
dos precos para garantir a sobrevivéncia da empresa. Por outro lado, juros baixos e
crédito abundante e facilitado sao sinais de que a demanda do mercado sera elevada,
exigindo planos de elevacdo da capacidade produtiva para fabricar e vender mais
produtos. Outro fator econdmico, alem dos juros, da inflacdo e da oferta de crédito,
que afeta a vida do empreendedor, € a taxa de cambio. Um dolar forte, por exemplo,
favorece as exportacdes e limita as importacdes, de outro modo, se o dolar estiver
fraco as exportacdes serdao prejudicadas e as importacdes, favorecidas. Vocé deve se
perguntar a essas alturas: e como o dolar pode influenciar as vendas do meu negocio?
Quando as importacdes sao facilitadas, ha uma inundacao de produtos estrangeiros
que poderao atrapalhar as suas vendas, ao contrario, se o seu negocio € voltado para a
exportacao, o dolar baixo prejudicara as suas vendas. Vale ressaltar que 0 cambio nao
afeta apenas as vendas, ele também afeta a compra de maquinas, matérias-primas e
INSUMOS.

Por fim, o empreendedor devera dedicar parte da sua atencdo para os desafios
governamentais que ele enfrentara. O governo desempenha um forte papel de agente
regulador e regulamentador das operacdes comerciais. Diariamente, a legislacdo do
pais sofre algum tipo de modificacao, seja pela revogacao total ou parcial de uma
lei, ou seja, pela criacdo de novas leis ou a incluséo de clausulas e aditivos nas leis ja
existentes.

D Exemplificando

Um food truck so pode estacionar e operar em uma zona delimitada
autorizada pela prefeitura, porém em alguns municipios esse reqgulamento
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Nao existe e € possivel estacionar e operar © negocio em qualquer ponto
da cidade, a autorizacao de funcionamento fornecida pela prefeitura e
suficiente para legalizar o empreendimento. Em alguma outra cidade a
abertura e operacao comercial de food truck ndo e permitida por lei.

O pais esta incentivando a abertura de novas empresas, com foco na prevencao da
mortalidade das micro e pequenas empresas, criando até a figura do empreendedor
individual. Uma prova desse incentivo advém da criacdo da Lei Geral das
Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte (MPES), oficialmente instituida pela
Lei Complementar n2 123, de 14 de dezembro de 2006. Essa lei estabelece normas
gerais relativas ao tratamento diferenciado e favorecido a ser dispensado para essa
classe de empresas. Muita atencao agora, € extremamente importante, e por que
nao dizer, uma obrigacdo, o empreendedor conhecer essa lei e acompanhar as suas
alteracdes ao longo do tempo. Uma dica para vocé se manter atualizado € acessar
com frequéncia o website Observatorio da Lei Geral que pode ser acessado pelo link:
<http://www.leigeral.com.br/portal/main.jsp>. Acesso em: 7 mar. 2016.

A Lei n® 123 estabelece o limite de receita bruta anual para enquadramento das
MPES e outras premissas que beneficiam o empreendedor como: regime unico de
apuragao e recolhimento dos impostos e contribuicdes da Unido, dos estados, do
Distrito Federal e dos municipios, considerando a simplificacao das obrigacdes fiscais
acessorias.

Finalmente, vocé chegou ao final do seu livro, parabéns por ter chegado até
aqui. Vocé se dedicou, realizou todas as atividades propostas e conguistou um
consideravel conhecimento sobre os fundamentos, 0s processos e as tendéncias do
empreendedorismo e ainda ampliou © seu entendimento acerca da gestao de negocios.

Utilize o seu aprendizado de modo racional e persiga © sucesso constantemente,
exercitando com disciplina os comportamentos empreendedores. Seja ético e
honesto nas suas atitudes e decisdes, vocé nao precisa prejudicar ninguéem para ganhar
dinheiro ou vantagem econdmica; a disputa por mercados € acirrada, porém deve ser
travada de maneira leal. Se vocé decidir mesmo por empreender seja igualmente leal e
justo com os seus funcionarios, enxergue-os COMo Parceiros que Proporcionarao um
diferencial competitivo para 0 seu negocio, por isso trate-0s bem e sempre mantenha
um ambiente de trabalho prazeroso para vocé e seus trabalhadores.

Lembre-se: paixao e prazer sdo as principais premissas para escolher um ramo para
empreender, o Plano de Negdcio é requisito obrigatdrio para transformar uma ideia
ou um sonho em realidade. Vocé deve pensar: e o dinheiro? Nao esqueci do dinheiro
nao, quando o empreendedor trabalha com paixao e prazer e possui um plano de
negocios validado para se basear, ganhar dinheiro sera uma consequéncia natural do
seu esforco, e, pode acreditar, 0s ganhos serao proporcionais a dedicacao ao seu
negocio.
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! Pesquise mais

BARROS, lIsabel Cristina Ferraz; AVILA, Lucas Veiga; MADRUGA, Lucia
Rejane da Rosa Gama. Empreendedorismo: Solucdes Inovadoras para
Questdes Sociais. Revista Desenvolvimento em Questdo, v. 11, n. 23,
2013, Disponivel em: <https://www.revistas.unijui.edu.br/index.php/
desenvolvimentoemaquestao/article/view/>. Acesso em: 7 mar. 2016.

Sem medo de errar

Vocé se lembra que foi orientado a continuar pensando e agindo como um
empreendedor que ja elaborou o seu plano de negocio de um food truck e agora
precisa afinar a questdao da administracdo do empreendimento e pensar na sua
expansao? Pois €, agora vocé chegou ao desafio final desse livro.

O seu ultimo desafio, nessa disciplina, sera construir o seu plano de desenvolvimento
de carreira em médio prazo que descrevera quais serao os principais desafios que
VvOCé ird enfrentar nos proximos cinco anos no ambito do seu controle (desafios
pessoais, profissionais e de gestdo de negocios), assim como No ambito que esta fora
do seu controle (desafios do mercado, da economia e da legislacdo governamental),
considerando as acdes que vocé devera tomar para se preparar e enfrentar esses
desafios.

A sugestao é que voCcé pense primeiro na situagao em que deseja estar daqui a
cinco anos. Descreva o que vocé estara fazendo, qual serd o seu cargo ou O Sseu
negocio proprio. Procure visualizar essa situacao em que vocé é o ator principal. Pense
em todos 0s aspectos, seus rendimentos, sua familia, sua casa, seu carro, as linguas
que vocé estara dominando, os titulos ou diplomas que vocé conquistou.

Em outras palavras, vocé estabelecera as suas metas para daqui a cinco anos.
Depois disso, descreva detalhadamente as acdes necessarias para alcancar essas
metas. Por exemplo, para falar um idioma fluentemente daqui a cinco anos, vocé
precisaria comecar os seus estudos imediatamente.

Identifique os desafios que estarao sob o seu controle (pessoais, profissionais e de
gestao) e que terdo que ser superados. Desdobre esses desafios em relacdo ao tempo,
entdo estabeleca metas para trés anos e um ano, ressaltando que elas devem conter
acoes direcionadas para superar as metas estipuladas para daqui cinco anos. Se vocé
ganha X agora e pretende ganhar Cinco vezes mais em cinco anos, vocé deve prever
aumentos salariais de 100% ao ano em seu plano de desenvolvimento.

N3o se esqueca de listar os seus parceiros (networking) que irdo lhe ajudar e dar
suporte a sua evolucao, pois sozinho tudo fica mais dificil.
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frJ Atencio!
Y

Se vocé ficar com alguma duvida sobre a elaboracdo do seu plano, ou
se esta sendo elaborado com as informacdes corretas, use o formulario
5W2H estudado na Secdo 4.1 como roteiro para descrever as acdes que
lhe gjudardo a alcangar as suas metas.

= Lembre-se

Vocé deve estabelecer as suas metas seguindo as orientacdes da Secao
1.2, lembrando que o estabelecimento de metas exige o preenchimento
de cinco requisitos cujas inicias formam o acronimo METAS. Ao se definir
uma meta é necessario que ela seja Mensuravel, Especifica, Temporal,
Alcancavel e Significativa.

Avancgando na pratica

Pratique mais

Instrucao
Desafiamos vocé a praticar o que aprendeu transferindo seus conhecimentos para novas situagcdes
que pode encontrar no ambiente de trabalho. Realize as atividades e depois as compare com as de
seus colegas.

“Desafios fora de controle do empreendedor”

1. Competéncia

Conhecer os fundamentos, processos e tendéncias do empreendedorismo e
de fundamentos

ampliar o entendimento acerca da gestédo de negocios.

de area

Reconhecer a carreira empreendedora como alternativa profissional.
2. Objetivos de Entender as perspectivas e as caracteristicas da carreira empreendedora.
aprendizagem Identificar os desafios empreendedores.

Compreender como superar os desafios empreendedores.

3. Conteudos . - . . .
Discussao sobre os desafios do empreendedorismo e da carreira empreendedora.

relacionados
A fabrica de sorvetes G'lo Doce esté passando por uma dificuldade nunca vista
antes nos seus 18 anos de vida. Além de enfrentar a questdo da sazonalidade
(vende menos sorvetes no inverno) a crise econdmica derrubou as vendas e
para piorar o ‘segredo’ do sorvete, que lhe fornece um diferencial competitivo
4. Descricédo frente aos concorrentes, € importado e tem o seu preco estipulado em dolares
da SP americanos, que esta valorizado em relagdo a nossa moeda.

A G'lo Doce produz sorvetes a base de creme, doce de leite e chocolate apenas
e esse € um mercado antigo com concorréncia acirrada entre as empresas
concorrentes.

Matéria-prima em alta, vendas em baixa o que fazer para salvar a G'lo Doce?
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5. Resolugédo
da SP

Para resolver essa situacao, vocé deve pensar nos desafios que ndo estdo sob o
controle do empreendedor. Agdes governamentais, perspectivas economicas e
situagdo do mercado sdo alvos de analise para desenvolver um plano de acéo
para tirar a empresa dessa situacao.

Pense em quais seriam os caminhos para elevar as vendas em um ambiente
econdmico com uma moeda estrangeira valorizada, considere a op¢édo de
vender para 0 mercado externo.

N&o se esqueca de que talvez uma matéria-prima importada poderia ser
substituida por uma produzida aqui no Pais.

Procure incentivos governamentais que podem influenciar a sua deciséo de
como agir para que a G 'lo Doce nio vire estatistica de mortalidade de empresas.
Faca uma pesquisa sobre a aceitacdo de sabores de sorvetes fabricados a base de
frutas tropicais, geralmente eles séo muito bem-vindos no exterior. Descreva as
vantagens nutricionais do consumo dessas frutas pelos consumidores.

Encontre uma alternativa para salvar a G'lo Doce, descrevendo as acdes
estratégicas que poderdo ser tomadas para a empresa se recuperar, sobreviver
e, porque nao, se desenvolver. Descreva as opgdes agrupadas por categoria de
desafios, econdmicos, governamentais e de mercado.

Bom trabalho!

E—l

Lembre-se

Quando uma empresa ja existente esta atuando em um mercado antigo,
a estratégia que devera ser adotada € a de recuperacao da empresa, fato
gue exigira profundas mudancas na organizagcao e a procura por Novos
mercados.

Faca vocé mesmo

Quetalagorarealizaruma atividade voltada para a sua realidade profissional
ou para ser relevada caso vocé escolha a opcao de empreender? Boa
ideia vocé deve ter pensado. Entao, vamos a!

Identifique e descreva as condicdes, agrupadas por categoria de desafios,
econdmicos, governamentais e de mercado (pelo menos uma de cada),
que poderia afetar o seu negocio, seja de modo positivo ou negativo.

Faca valer a pena

1. O empreendedorismo pode ser definido como a mobilizacao
dos comportamentos empreendedores para a criacao de um novo
empreendimento ou alteracdes significativas em negocios que ja
existem, mas estao fadados ao fracasso. A pratica empreendedora pode
ser promovida ou evitada por meio da acao de trés agentes. Assinale a
alternativa que contenha esses trés agentes.

Os desafios do empreendedor



a) Empreendedor, empresa e meio.
b) Empreendedor, empresa e mercado.

)
)
c) Empreendedor, mercado e meio.
d) Empresa, mercado e meio.

)

e) Empresa, investidor e meio.

2. O empreendedor desempenharda os dez comportamentos
empreendedores diariamente para enfrentar os desafios rotineiros na pratica
do empreendedorismo. Um dos desafios do empreendedor é verificar
onde 0 seu negocio estara inserido de acordo com o empreendimento
e 0 mercado. Marque a alternativa correta em relacdo as trés seguintes
sentencas sobre essa relacdo entre empreendimento e contexto de
insercao do negocio.

|. Se 0 empreendimento for criado em um mercado que ja existe a algum
tempo e for um empreendimento Nnovo, fica caracterizado que © Nnegocio
ird imitar os ja existentes com algum tipo de diferenciacao.

ll. Se 0 mercado for atual e o empreendimento também for atual, surge
uma situacao que gerara um novo empreendimento totalmente voltado e
baseado na inovacao.

lll. Se o empreendimento for antigo e estiver atuando em um mercado
atual surgira a necessidade de profundas mudancas para a recuperacao da
empresa.

a) Apenas a sentenca | esta correta.
b) Apenas a sentenca Il esta correta.

)

c) Apenas a sentenca Il esta correta.

d) As sentencas | e Il estdo corretas.
)

e) Todas as trés sentencas estao corretas.

3. E sabido que o governo brasileiro esta incentivando a abertura de novas
empresas, com foco na prevencao da mortalidade das micro e pequenas
empresas, criando até a figura do empreendedor individual. Uma prova
desse incentivo advem da criacao de uma Lei. Indique a alternativa que
denomine essa Lel.

a) Lei Geral das Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte (MPES),
oficialmente instituida pela Lei Complementar n? 323.

b) Lei Nacional das Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte
(MPES), oficialmente instituida pela Lei Complementar n® 321.

Os desafios do empreendedor



c) Lei Geral das Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte (MPES),
oficialmente instituida pela Lei Complementar n 123.

d) Lei Nacional das Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte
(MPES), oficialmente instituida pela Lei Complementar n® 123.

e) Lei Geral das Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte (MPES),
oficialmente instituida pela Lei Complementar n? 321.

Os desafios do empreendedor
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