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RESUMO

O presente trabalho objetiva discorrer a respeito do empreendedorismo e sobre a criacdo de
novas empresas, apresentando, conjuntamente, uma pesquisa sobre como 0s empreendedores
percebem o Plano de Negdcios e a sua importancia para o inicio de uma nova empresa. Esta
pesquisa foi desenvolvida com base na metodologia Survey, pois este tipo € utilizado sempre
que € necessario extrair as informacdes diretamente das pessoas e necessita que os dados
sejam coletados de uma amostra significativa para que as conclusdes sejam obtidas. A
pesquisa iniciou-se pela definicdo do problema e partiu para o planejamento da pesquisa,
coleta de dados, preparacdo e analise dos dados e apresentacdo dos resultados. O problema de
pesquisa busca identificar qual a importancia do Plano de Negdcios e do planejamento para o
desenvolvimento de novos negdcios e para 0 sucesso de suas atividades de acordo com 0s
empreendedores. Foram realizadas entrevistas com empreendedores do sudeste de Minas
Gerais que foram responsaveis ou participaram ativamente da criacdo de suas empresas.
Foram selecionadas duas amostras: empreendedores que fizeram Plano de Negdcios para sua
empresa e empreendedores que ndo fizeram. A coleta de dados foi realizada através de
entrevistas e questionarios online e os resultados analisados e discutidos. Observou-se que o
planejamento € fundamental para o sucesso e bom andamento dos negécios e que o Plano de
Negdcios é uma ferramenta importante e completa para isto. Ele possibilita a elaboracdo do
planejamento adequado passando por todas as areas da empresa, porém ainda € pouco
utilizado pelos empreendedores.

Palavras-chave: Plano de Negocios; Empreendedorismo; Planejamento.



ABSTRACT
This study aims to discuss about entrepreneurship and creation of new businesses, and also
presents a research about how entrepreneurs perceive the Business Plan and its importance for
the beginning of a new company. This research was developed based on the Survey
methodology, as this type is used whenever it is necessary extract the information directly
from the people and requires the data to be collected from a representative sample so that the
conclusions are obtained. The research began by defining the problem and set out for the
research planning, data collection, preparation, analysis and presentation of results. The
research problem seeks to identify the importance of the Business Plan and of the planning for
the development of new business and the success of its activities according to the
entrepreneurs. Interviews were conducted with entrepreneurs from southeastern of Minas
Gerais who were responsible or actively participated in the creation of their companies. Two
samples were selected: entrepreneurs that have made a Business Plan for your business and
entrepreneurs that did not. Data collection was conducted through interviews and online
questionnaires and the results analyzed and discussed. It was observed that planning is critical
to the success and good performance of the business and Business Plan is a tool important and
complete for it. It enables the development of appropriate planning that passes through all

areas of the company, but it is still not widely used by entrepreneurs.

Keywords: Business Plan; Entrepreneurship; Planning.
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1. INTRODUCAO

1.1 CONSIDERACOES INICIAIS

Ultimamente tem-se observado o forte crescimento de novas Micro e Pequenas
Empresas (MPE’s). No fim de 2012 ja eram 7,1 milhdes de empresas e em abril de 2014
alcangou-se o numero de 8,7 milhGes. De acordo com estatisticas apresentadas pelo Sebrae
(2014) houve um crescimento de MPE’s de 26% de 2011 para 2012 e de 15% de 2012 para
2013. Outros dados importantes mostram que elas representavam, em 2012, 59,4% das
empresas exportadoras e sdo responsaveis por 51,7% dos empregados com carteira no Brasil
(SEBRAE, 2014). Isso demonstra a importancia destas empresas para a economia e para a
sociedade em geral.

O fomento para a criacdo de novas empresas no Brasil teve como apoio algumas
politicas do governo, como a criacdo da Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas em 2006, a
implantacdo do Microempreendedor Individual (MEI) em 2009 e a ampliacdo dos limites de
faturamento do Simples Nacional em 2012. Estas mudancas estdo causando uma revolugdo no
ambiente destas empresas e na sociedade. Com o numero de novas empresas aumentado, e
associando isso a melhor competitividade, espera-se que haja maior oferta de empregos,
maior arrecadacdo de impostos, melhores saldrios e uma melhor distribuicdo de renda
(SEBRAE, 2013).

Porém, nem todas as novas empresas continuam suas operacfes. Segundo uma
pesquisa realizada pelo Sebrae com dados até 2010, a taxa de empresas que enceraram suas
atividades em até dois anos ap0s sua criacdo foi de 24,4%. O que significa um indice muito
alto de mortalidade (SEBRAE, 2013).

Uma pesquisa realizada pelo SBA (Small Business Administration) aponta que a
principal causa de mortalidade das novas empresas pode ser pela falta de planejamento
(DORNELAS, 2012). De acordo com 0 Sebrae-SP estes dados também s&o comprovados no
Brasil (SEBRAE, 2008). Esses dados sugerem a importancia de um planejamento eficiente e
realista para que a empresa passe pelo seu periodo de amadurecimento e consiga sobreviver.

Uma ferramenta muito utilizada para planejar um novo negdcio é o Plano de
Negdcios. Este auxilia para que o empreendedor adquira maior conhecimento do negocio e
faca um melhor planejamento. Este trabalho busca apresentar o tema empreendedorismo e 0
gue o envolve, incluindo o Plano de Negdcios, buscando avaliar a importancia desta

ferramenta para o sucesso do empreendimento.
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1.2 JUSTIFICATIVA

Para aumentar as possibilidades de um novo negocio sobreviver em seus primeiros
anos é necessario ter capacitacdo gerencial continua, aplicar conceitos tedricos para adquirir
experiéncia necessaria e ter disciplina no planejamento periodico das a¢des. Destas, hd uma
que somente o empreendedor pode fazer: planejar (DORNELAS, 2012). O ato de planejar
aumenta as opcOes e a capacidade de resposta diante de uma mudanca, reduz as incertezas,
estimula a empresa a competir, contribui para continuacdo da empresa para além de seus
diretores-chave, entre muitas outras vantagens que esta acdo oferece. (WARD, 2003)

A elaboracdo de um Plano de Negdcios auxilia no planejamento de um negdcio,
novo ou nao, de forma a conduzir o empreendedor a definicao e delineamento suas estratégias.
Sua estrutura pode permitir que o empreendedor transite por todas as areas de um negécio e
adquira conhecimento do que deve e ndo deve ser feito em cada uma delas. Possibilitando-o
desta forma a conhecer profundamente seu projeto e identificar melhor todas as variaveis que
o levardo ao alcance de seus objetivos (DORNELAS, 2011; SEBRAE, 2006).

Existem muitas bibliografias que apresentam a importancia de um Plano de Negdcios,
como deve ser estruturado e os passos para coloca-lo em prética. Ele é indicado para qualquer
tipo de empresa, pois os “empreendedores precisam saber planejar suas acdes e delinear as
estratégias da empresa a ser criada” (DORNELAS, 2012). Porém, como se imagina, muitos
empreendedores criam seus negocios sem nenhum tipo de planejamento ou auxilio de
ferramentas ou especialistas. Entdo é possivel questionar qual a contribuicdo do Plano de
Negdcios para o planejamento, uma vez que muitas empresas alcangam o sucesso sem utiliza-
lo.

De acordo com Dornelas (2007) em uma pesquisa realizada com empresarios de
diversas empresas viu-se que quase 42% deles seguiram a prépria intuicdo e ndo planejaram
suas atividades iniciais. Estes empresarios tém sucesso em suas empresas, € isso pode ser
devido ao planejamento que adoram apds terem iniciado suas atividades: 65% deles passaram
a planejar de alguma forma.

As pesquisas mostram que muitos negocios séo iniciados e tém seu amadurecimento
sem planejamento, entretanto também mostram que a falta dele pode fazer com que esses
negdcios ndo alcancem o sucesso. Pouco se conhece da participacdo de um Plano de Negdcios

no sucesso e fracasso destes empreendimentos. Assim, surge a duvida de qual a necessidade
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de um Plano de Negocios para se ter um empreendimento de sucesso. Muitos autores
defendem esta ferramenta como ideal para o inicio de um novo negdcio, porém este trabalho
expde uma pesquisa feita com os proprios empresarios, situados no sudeste de Minas Gerais,
sobre a visao destes em relacdo ao Plano de Negaocios.

Aproveitando oportunidades nesse cendrio, este estudo procura avaliar a importancia
de um Plano de Neg6cios para um empreendimento e seu respectivo sucesso. O tema se
justifica uma vez que podera alicercar futuros empreendedores, e a propria autora, de modo a
facilitar o atingimento de seus sonhos de constituirem empreendimentos duradouros e

prosperos.

1.3 ESCOPO DO TRABALHO

O problema principal de estudo é: qual a importancia do Plano de Negdcios e do
planejamento para o desenvolvimento de novos negdcios e para 0 sucesso de suas atividades
de acordo com os empreendedores.

A partir da busca por referenciais tedricos, o presente trabalho apresenta os conceitos
que permeiam o tema empreendedorismo e criagdo de um novo negocio, com base na
ferramenta Plano de Negdcios, utilizando como base as publicacdes mais relevantes sobre o
tema.

O desenvolvimento do trabalho se deu por meio da realizacdo de entrevistas e
pesquisas direcionadas com empreendedores do sudeste de Minas Gerais que foram
responsaveis ou participaram ativamente da criacdo de suas empresas.

Os empreendedores de sucesso foram considerados aqueles que possuem empresas
solidas no mercado, que sobrevivem destas empresas. Também foram considerados o0s
empreendedores que inovaram de alguma forma, criaram um novo mercado e conseguiram
instituir a necessidade por seus produtos nos consumidores e, assim, fazer sua empresa crescer.

As limitacdes do trabalho podem estar relacionadas ao perfil do empreendedor, uma

vez que sera direcionado a empreendedores locais e isto pode néo refletir a média nacional.

1.4 ELABORACAO DOS OBJETIVOS

O trabalho objetiva discorrer a respeito do empreendedorismo, o perfil empreendedor

e Plano de Negocios, apresentando, conjuntamente, uma pesquisa sobre como os
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empreendedores percebem o Plano de Negdcios e a sua importancia para o inicio de uma nova
empresa.

Para sustentar esse objetivo principal torna-se necessario atingir os seguintes
objetivos especificos: estudar sobre o perfil empreendedor e sua forma de agir na sociedade e
sobre o processo empreendedor; elaborar um roteiro de entrevista adequado ao tipo de
pesquisa e espaco amostral; conhecer o perfil dos empreendedores do Sudeste de Minas
Gerais; obter conclusGes provenientes das analises e discussdes dos dados coletados pesquisa

com os empreendedores.

1.5 DEFINICAO DA METODOLOGIA

De acordo com Miguel (2007) a importancia de se ter um método para a elaboragéao
de um trabalho académico pode ser explicada pela necessidade de um fundamento cientifico
apropriado, que pode ser caracterizado pela busca da melhor abordagem de pesquisa a ser
utilizada. Isto para que seja feito o melhor planejamento e execucdo, direcionando as questdes
da pesquisa, seus método e técnicas.

Para que uma pesquisa seja conduzida de maneira correta a seu objetivo final

“a forma com que 0 observador interage com o ambiente pesquisado para a
deteccdo dos problemas ou para a proposi¢cdo de solu¢bes bem como a
maneira como formula as hip6teses, adquire e processa 0s dados, necessita
estar norteado por métodos e técnicas especificos que se adaptem a natureza
da pesquisa e a realidade investigada” (MIGUEL, 2007).

A figura 1 adaptada de Miguel (2010) apresenta, de forma resumida, as principais

técnicas de pesquisa utilizadas em engenharia da producao.
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Basica
Natureza —I::
Aplicada

\ Exploratoria

Descritiva

Objetivos

—> Explicativa Método
—> Normativa
\ —> Experimento
— Quantitativa —1—> Modelagem e Simulac¢do
—I Survey I
Abordagem —> Estudo de caso
i Qualitativa e Pesquisa-agdo
\ ‘ —> Soft System Methodology
N ‘ — Combinada

Figura 1- Metodologia de pesquisa em Engenharia de producéo
Fonte: Miguel, 2010 (Adaptado)

Com base na Figura 1, pode-se dizer que esta pesquisa € de natureza aplicada, uma vez
que seus resultados poderdo servir como orientacdo para empreendedores futuros. Quanto aos
objetivos, esta pesquisa sera descritivo exploratdria, uma vez que pretende, por meio da
pesquisa de campo, identificar a importancia real de se iniciar um negdcio com base em um
Plano de Negdcio. Sera descritiva, pois ird apresentar a percepcdo de empresarios locais sobre
a necessidade ou ndo de se ter um Plano de Negdcios para se ter sucesso. Quanto a abordagem,
sera qualitativo-quantitativa usando o survey como método.

As abordagens de pesquisa sdo importantes para que se possa focar no problema ou
fendmeno que se pretende estudar para, assim, estruturar, caracterizar e sustentar o ato da
pesquisa (BERTO; NAKANO, 2014).

De acordo com Miguel (2010) existem trés formas de se desenvolver uma pesquisa
quantitativa: experimento, modelagem e simulacéo e survey.

O levantamento tipo survey utiliza de dados coletados em uma amostra significativa
para que sejam obtidas as conclusdes correspondentes a estes dados. Ele tem como objetivo
conseguir informagdes e/ou conhecimento acerca de um problema, ou, ainda, descobrir novos
fendmenos ou as relacGes entre eles. Ele é utilizado quando se deseja uma informacgéo que
deve ser extraida diretamente das pessoas (MIGUEL, 2007 e 2009).
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Para a coleta de dados podem ser utilizados formularios, questionarios, entrevistas, e
outras ferramentas para este fim. E para as conclusfes sdo utilizadas técnicas de amostragem,
analise e inferéncia estatistica (MIGUEL, 2007; BERTO; NAKANO, 2014).

As surveys podem ser de trés tipos: exploratorias, confirmatorias ou descritivas. As
exploratorias € aquele tipo de pesquisa em que um problema inicial é identificado e a partir
dele s&o adquiridos dados para uma survey mais detalhada. As confirmatorias visam, como o
préprio nome diz, confirmar alguma teoria ou definicdo pré-estabelecida. Ja as descritivas
objetivam entender algum fendmeno e descrever como este fendmeno se distribui na
populacdo; seus dados podem ser utilizados como subsidio para a construcdo de teorias ou
para seu refinamento (MIGUEL, 2007). O levantamento desenvolvido neste trabalho foi do
tipo descritiva, pois busca identificar opinides que estdo manifestos em uma populacdo e tem
0 proposito de verificar se a percepc¢do dos fatos estd ou ndo de acordo com a realidade.

Para que a survey tenha seu tema compreendido é interessante uma pesquisa
bibliogréafica. Esta pesquisa por referenciais tedricos é importante para conduzir o pesquisador
a estabelecer um modelo tedrico de referéncia para que as variaveis sejam determinadas e o
plano de pesquisa desenvolvido (MARTINS, 2011). Assim este trabalho apresenta uma
pesquisa que utilizou como fonte livros, artigos, teses e dissertacfes, publicagdes e manuais,
0s mais citados e relevantes nesta &rea e que continham informagfes pertinentes ao tema

“Empreendedorismo” ¢ ao objetivo de pesquisa.

1.6 ESTRUTURA DO TRABALHO

Este trabalho é formado por cinco capitulos. O primeiro contém informacdes
introdutoérias acerca do estudo, como o problema de estudo, as justificativas, objetivos,
metodologia aplicada e cronograma de realizagéo.

O segundo capitulo apresenta a revisao da literatura referente ao empreendedorismo
e ao processo empreendedor, apresentando 0s topicos considerados principais para 0
entendimento do tema. Para tal, foram utilizadas fontes bibliograficas como livros, artigos,
teses, publicacGes em sites, dentre outras.

O terceiro capitulo apresenta o desenvolvimento do trabalho, abordando as etapas da
metodologia de pesquisa utilizada, como a realizacéo de entrevistas, a elaboracgéo e aplicacéo

de questionério, e 0 universo e a amostra investigados.
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O quarto capitulo expbem os resultados obtidos com a pesquisa e a discussao dos
mesmos, apresentando as respostas aos questionarios de forma consolidada, e suas anélises,
bem como as limitagdes do projeto.

Por fim, no quinto capitulo sdo apresentadas as principais conclusbes sobre a

pesquisa.
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2. EMPREENDEDORISMO

Este capitulo aborda os conceitos utilizados para elucidar os principais temas
relacionados ao empreendedorismo, planejamento e Plano de Negdcios. Para tanto, séo
apresentados 0s conceitos fundamentais de empreendedorismo, definindo que é o
empreendedor, seu perfil e suas caracteristicas, apresentando a evolucdo deste tema e 0s
principais aspectos relacionados ao processo empreendedor e sua principal ferramenta, o

Plano de Negaocios.

2.1 O EMPREENDEDOR

Para se compreender e analisar a aplicacdo da ferramenta que serd estudada neste
trabalho é importante primeiro conhecer o perfil de quem ira fazer uso desta ferramenta, uma
vez que a forma como agem e pensam essas pessoas pode influenciar fortemente na escolha
ou ndo por um ferramenta na hora de empreender.

. Considerando que a atividade empreendedora ¢ aquela que “[...] busca gerar valor,
por meio da criacdo ou expansdo da atividade econdmica, identificando novos produtos,
processos e mercados” (AHMAD; SEYMOUR, 2008 apud IBGE, 2013), os empreendedores
sdo a peca chave no desenvolvimento econdmico e na comercializacdo de bens de produgéo.
Sao responsaveis pela transformacdo de material, seja ele bruto ou ja industrializado, e por
grande parte do fluxo de capital na economia (SEBRAE, 2006a). Por exemplo, as micro e
pequenas empresas, consideradas como empresas de empreendedores, tem uma participacao
de 99% dos seis milhdes de estabelecimentos formais existentes no pais e aproximadamente
60% na geragédo de empregos (MAPA, 2012).

Os empreendedores sdo agentes assumidores de risco, que inovam, provem trabalho
e participam ativamente do crescimento da economia. Seja qual for a sua area de atuacédo,
produtos ou servicos, eles transcendem o usual e buscam pelo novo, pelo que iréd atrair mais
consumidores, por novos mercados e pelo que podera gerar mais valor (SEBRAE, 2006a).
Suas atividades se baseiam principalmente na criacdo de alguma atividade econémica e na
melhoria do que ja é comum em termos de eficiéncia, mercadoria e custos (IBGE, 2013).

A figura 2 representa as agOes que todo empreendedor deve praticar e suas
interligacOes; € necessario se antecipar aos outros, tomar decisfes corretas e focadas em seu
objetivo, agir proativamente, empreender, criar coisas novas ou inovar incrementando algo ja
existente. Este ciclo se repete indeterminadamente, pois sdo essas as agdes que caracterizam

um empreendedor.
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— S ANTECIPAR— 5 DECIDIR —>

|

INOVAR «—> EMPREENDEDOR <> AGIR

T <—— CRIAR €—EMPREENDER €—

Figura 2 - AcBes do empreendedor.
Fonte: Adaptado de Dornelas (2012).

O termo empreendedor em algumas referéncias pode ser definido como os
responsaveis por uma nova empresa ou donos de negdcio. Porem, a abordagem utilizada neste
trabalho busca propor que o empreendedor ira além disso. O empreendedor é aquele que
gerencia o negoécio. Para empreender ndo € necessario fundar uma nova empresa, basta ter a
visdo de gerenciar o negécio de forma a fazé-lo crescer, enxergando o seu futuro, almejando
além do que se tem no presente e assumindo riscos (SEBRAE, 2006a).

De acordo com Dornelas (2014) os empreendedores “sao pessoas diferenciadas, que
possuem motivagdo singular, apaixonadas pelo que fazem, néo se contentam em ser mais um
na multiddo, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar
um legado”. Conforme Dolabela (2006) o empreendedor diferencia-se, procura superar
padrdes impostos e tem a capacidade de ocupar espa¢os ndo ocupados por outros no mercado.

O empreendedor se diferencia dos outros profissionais devido a algumas
caracteristicas, mas existem duas que sdo marcantes: a criatividade e a habilidade gerencial.
Na figura 3 € possivel identificar que os empreendedores sdo aqueles que possuem alta
criatividade e boa habilidade em gerenciamentos. Os outros possuem algumas destas

caracteristicas de forma deficiente.

Alta

Inventor Empreendedor
Criatividadee
Inovacéo
A grande Gerente,
maioria Administrador
Baixa Alta

Habilidades gerenciais e
know-how em business

Figura 3 - Matriz de criatividade versus habilidades.
Fonte: Adaptado de Dornelas (2012).
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Ser empreendedor ndo é somente abrir uma empresa e administra-la e sim ser “[...]
uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza visdes” (FILION, 2004 apud MATOS et al,
2010, p. 65). Diversos pesquisadores fizeram mapeamentos para identificar quais a principais
caracteristicas de um perfil empreendedor. Alguns pontos em comum foram encontrados
nestes mapeamentos. Em suas publicaces Filion define que as principais caracteristicas de
um empreendedor sdo: aprendizagem, rede de relagdes, visdo e inovacao.

A aprendizagem é composta de um conjunto de conhecimentos. Estes conhecimentos
podem ser adquiridos durante uma graduacao, durante uma experiéncia de trabalho, atraves
do acumulo de praticas no assunto e na troca de informagéo entre individuos (MATOS et al,
2010). Para aprender ¢ necessario ser proativo, “[...] identificar coisas novas que deverdo
aprender, tendo em vista as coisas novas que desejam realizar” (FILION, 1991 apud MATOS
et al, 2010). Concluindo que a maior parte do aprendizado é proveniente da experiéncia e do
que é observado, e ndo do que somente estudado em livros e cursos.

“Os empreendedores sd0 pessoas que precisam continuar a aprender, ndo
somente sobre 0 que esta acontecendo no seu ambiente, para detectarem a as
oportunidades, mas também sobre o que fazem, para que possam agir e
ajustar-se de acordo com a situagéo. [...] No entanto, o foco principal de seu
processo € sempre a capacidade de detectar oportunidades, a qual lhes

permite continuar a desempenhar seu papel de empreendedores.” (FILION,
1999).

As redes de relagdes séo 0 que representam a integracdo entre as pessoas. De acordo
com Matos (2010) “a palavra rede é usada metaforicamente, pois € suficientemente clara para
transmitir a ideia de pessoas que se comunicam, tendo pontos que podem ser considerados de
ligacdo para determinados assuntos”. A metafora da rede vem para mostrar que ndo existe o
homem ou a sociedade e sim a relacdo de dependéncia de entre os dois (ELIAS, 1994 apud
MATOS et al, 2010).

Para o empreendedor as vantagens de participar da rede de relacionamentos é a
comunicacdo, compartilhamento e alcance de informacdes, a ideia de pertencer a um grupo e
a obtencao de novas vantagens (MATOS et al, 2010).

A Visdo que o empreendedor deve ter € de planejamento e estratégias para chegar a
um objetivo final. Essa visdo se compara ao topo de uma montanha, em que o alpinista para
alcanca-la j& deve ter e também ir adquirindo algumas experiéncias, identificar caminhos
estratégicos, ter flexibilidade e facilidade de se adaptar. (MINTZBERG, AHLSTRAND,
LAMPEL, 2000 apud MATOS et al, 2010)

A visdo serve como um objetivo que o empreendedor queira alcangar, porém ela

também é uma forma dele mensurar como estd o andamento de seus planos. E importante
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falar que a visdo é o que impulsiona o inicio do caminho, entretanto ela ndo é fixa sempre no
mesmo ponto, as premissas basicas continuam, mas ela pode ser mais bem desenvolvida e
corrigida. (FILION, 1999 apud MATOS et al, 2010)

Pode-se explicar a visdo como uma projec¢do: “[...] uma imagem, projetada no futuro,
do lugar que o empreendedor deseja que seu produto venha a ocupar no mercado. E, também,
uma imagem do tipo da empresa necessaria para alcangar esse objetivo”. Ou seja, ela revela
onde o empreendedor deseja e pretende estar, juntamente com sua empresa (FILION, 1993, p.
52).

O que diferencia o empreendedor de um individuo sonhador ¢ a crenca que algo dara
certo, ter um “sonho realista” e o esforgo que ele dedica a isso. Ele assume o risco dessa visao
a investe financeiramente, usando de sua proatividade e criatividade (MATOS et al, 2010).

Ter visdo ndo é somente pensar no objetivo final, mas sim identificar o que é
necessario ter no caminho para o alcance desse objetivo. Os responsaveis pela execucdo das
acoes tém grande influéncia no atingimento do objetivo, por isso ter colaboradores adequados
¢ fundamental. “A visdo, juntamente com as atividades necessarias para torna-la realidade,
sdo critérios implicitos para a escolha dos colaboradores, que influenciam diretamente no
sucesso do empreendimento.” (MATOS et al, 2010). Filion, 1993, relata que através dos
objetivos e visdes do empreendedor a equipe “[...] parece ficar altamente motivada e ansiosa
para trabalhar arduamente e assim ajudar a realizar a visdao”. E também, a lideranga ¢ algo
fundamental no empreendedor, ela inclui o saber selecionar os colaboradores, ter o contato
com o consumidor potencial e manter a organizacdo da empresa (METCALFE, 2005 apud
MATOS et al, 2010).

Segundo Filion 1999, “os empreendedores sdo agentes de mudancgas; fazem coisas
novas e diferentes.”. O que ele cita como “coisas novas e diferentes” se refere a inovacao, que
¢ “a introdugdo, com éxito, no mercado, de produtos, servi¢os, processos, métodos e sistemas
gue ndo existiam anteriormente, ou contendo alguma caracteristica nova e diferente do padrao
em vigor” (FINEP, 2012).

A caracteristica inovadora do empreendedor faz com que ele combine a introducao
de novos produtos, servicos ou negocios com desenvolvimento e crescimento econémico
(MATOS et al, 2010). N&o e necessario que o empreendedor insira grandes tecnologias ou
novidades no mercado, ele pode inovar ao encontrar maneiras de melhorar a rapidez,
qualidade ou custos de seu negécio (FILION, 1999 apud MATOS et al, 2010).
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E possivel destacar as principais caracteristicas de empreendedores que foram
identificadas por Filion. A tabela 2 apresenta uma adaptagéo de seu trabalho feita por Aranha
e Silvério, 2011.

Tabela 1 - Caracteristicas dos empreendedores.

Caracteristica dos Empreendedores
Inovadores Originais
Lideres Otimistas
Tomadores moderados de risco Orientado para resultados
Independentes Flexiveis
Criadores Engenhosos
Energéticos Uso de recursos
Tenacidade Sensibilidade com os outros
Necessidade de realizacdo Agressivos
Autoconhecimento Tendéncia para confiar nas pessoas
Autoconfianca Dinheiro como medida de desempenho
Envolvimento de longo prazo Aprendizagem
Tolerantes a ambiguidade e incerteza
Iniciativas

Fonte: Adaptado de Aranha e Silvério (2011).

Analisando a tabela 2, pode-se dizer que existem aqueles que possuem 0s pontos
citados e aqueles que se interessam em desenvolver tais caracteristicas empreendedoras. Para
estes ndo basta estuda-las, é importante que eles saibam, assimilem e as coloquem em acéo.
No entanto, para 0s que ja possuem estes pontos, ndo é possivel afirmar que tendo tais
caracteristicas o individuo serd um empreendedor de sucesso, ja que ndo se é capaz de
assegurar tal fato de acordo com caracteristicas comportamentais. O que é possivel dizer é que
individuos que ja nasceram com tais caracteristicas terdo maior facilidade para o
desenvolvimento de sua visdo, aprendizagem pratica e inovacdo (SEBRAE, 2006a).

Existe também um outro tipo de empreendedor, que séo aqueles empreendedores que
estdo inseridos dentro de uma empresa., e sdo chamados de intraempreendedores. Os
intraempreendedores geralmente se comprometem com um projeto de um novo produto ou
servico e assumem a responsabilidade pela criacdo de inovagdes na empresa. Para ser um
intraempreendedor ele deve ter as caracteristicas de um empreendedor, mas também uma

situacdo que o motive dentro da empresa (VOGEL, 2004).
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De acordo com Pinchot Il (1989 apud VOGEL, 2004) as caracteristicas do
intraempreendedor sdo: visao, polivaléncia, necessidade de ac¢éo, prazer em executar pequenas

tarefas, dedicacdo, prioridades, metas, superacéo de erros e administracdo de riscos.

2.2 HISTORICO DO EMPREENDEDORISMO

A figura 4 apresenta de forma resumida a historia do empreendedorismo e seus
destaques. A palavra tem inicio com o termo entrepreneur, empreendedor, que tem origem
francesa e literalmente pode ser traduzida como “aquele que esta entre” ou “intermediario” ¢
quer dizer aquele que assume riscos e comega algo novo (DORNELAS, 2014; SEBRAE,
20064a).

Francis Walker:

distinguiu entre os Joseph Shum-
Diferenciacdo do s gue forneciam peter: o
Origina-se do Idade Média: termos empreendedor  fundos e recebiam  empreendedor &
francés: o que esta Participante e e capitalista. juros e aqueles que um inovador e
entre e assume gerenciador de Industrializacdo obtinham lucro desenvolve
risco e comega projetos de producéo proveniente da com habilidades tecnologia que
algo novo. em grande escala. Revolucdo Industrial. administrativas. ainda n#o foi
Séc. XVII ,]\ I Séc. XX
O Fa Fam Y fanY P N o
NS S N/ N N/
Séc. X1l Séc. XIv Séc. XV T Séc. XVl Séc. XIX T Séc. XX
Marco Polo: Pessoa que assumia Richard Cantillon: Empreendedores e
comercializagdo no riscos de lucro, ou pessoa que administradores
oriente. Enfrentava prejuizo, em um assume riscos é confundidos pelo
riscos e trazia retorno contrato de valor fixo diferente da que ponto de vista
a fonte de capital. COm O gOVErno. fornece capital. econdmico.

Figura 4 - Linha do tempo - Histérico do empreendedorismo.
Fonte: Adaptado de Hisrich; Peters; Shepher (2009).

A histéria do empreendedorismo ndo € recente como parece. A palavra comegou a
ser usada a algumas décadas atrads, porém pode-se dizer que o primeiro a ser definido como
empreendedor foi Marco Polo, quando fez um acordo com um homem que possuia dinheiro e
mercadorias. Como empreendedor Marco Polo seria o0 aventureiro e trabalharia ativamente,
enquanto o homem que emprestou dinheiro seria o capitalista, o que assume riscos de forma
passiva (DORNELAS, 2014). Quando a viagem resultava em boas vendas, os lucros eram
divididos (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).

Na Idade Média, era conhecido como empreendedor aquele que gerenciava ou
participava de grandes projetos, como construcdes de castelos e fortificagdes e catedrais. Os
recursos utilizados eram provenientes do governo e seu papel principal era gerenciar o projeto,
ndo correndo muitos riscos (DORNELAS, 2014; HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).
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O termo comegou a ser utilizado proximo do que é hoje, no século XVII. O
empreendedor nessa época assumia um contrato com o governo para desempenhar algum
servico ou fornecer produtos. Esta foi a primeira combinacdo de empreendedor com o fato de
assumir riscos, pois o0s precos eram fixos e qualquer lucro ou prejuizo era todo do
empreendedor. Neste periodo existia um escritor famoso, Richard Cantillon, considerado por
muitos como o um dos criadores do termo empreendedorismo, que foi um dos primeiros a
distinguir empreendedor e capitalista. Para ele 0 empreendedor é aquele que assume riscos,
enquanto o capitalista € o fornecedor de capital (DORNELAS, 2014;HISRICH; PETERS;
SHEPHER, 2009).

No seéculo XVIII, os dois termos, empreendedor e capitalista, ficaram claros e
distintos. A provavel causa foi a industrializacdo que emergia nesta época através da
Revolucdo Industrial que ocorreu na Inglaterra (DORNELAS, 2014). Pode-se citar como
exemplo de empreendedor desta época o inventor Thomas Edison, que levantava capital de
fontes particulares para financiar seus experimentos, ou seja, era um usuario de capital
(HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2008).

No século XIX e inicio do XX o termo empreendedor e administrador eram muito
confundidos. Isso porque a andlise era feita meramente do ponto econdmico “como aqueles
que organizam a empresa, pagam os empregados, planejam, dirigem e controlam as acdes
desenvolvidas na organizagdo, mas sempre a servi¢o do capitalista” (DORNELAS, 2014, p.
20).

E importante entender que “todo empreendedor necessariamente deve ser um bom
administrador para obter sucesso, no entanto, nem todo bom administrador é um
empreendedor” (DORNELAS, 2014, p. 20). O papel principal do administrador de acordo
com Henry Fayol é o de planejar, dirigir, organizar e controlar. Além disso, eles sdo
responsaveis pela imposicdo de metas, planos e desenvolvimento de redes de relacionamento.
O empreendedor pode ser responsavel por tudo isso e mais, podendo ser chamado de
administrador completo. No entanto, quando a empresa cresce eles focam mais nos aspectos
estratégicos. Dai entende-se o que Filion (1997 apud DORNELAS, 2014) quer dizer quando
diz que “o gerente ¢ voltado para a organizagdo de recursos, enquanto 0 empreendedor é
voltado para a definigdo de contextos”. O empreendedor utiliza sua visdo de oportunidade
para trabalhar em cima dela e assim gerar lucro pessoal. Ele utiliza sua organizacao, iniciativa,
capacidade de planejamento e administracdo de empresa para alcancgar seus objetivos. E esta a
todo momento correndo riscos devido a imprevistos (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).
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O conceito de empreendedor como inovador comegou a ser utilizado em meados do
século XX. Neste momento o empreendedor passa a ser aquele responsavel por revolucionar
modos de producdo ou produtos, ou até mesmo modificar algo antigo para melhor. Criando
novos produtos, servicos ou mercados. A capacidade de inovar s6 foi associada ao
empreendedor neste momento, mas ela esta presente desde a antiguidade com o0s egipcios
construindo grandes pirdmides com blocos de pedras e, mais recente, a criagdo dos raios
lasers (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).

2.3 O EMPREENDEDOR, O GOVERNO E PESQUISADORES: A HELICE TRIPLA

A Heélice Triplice situa a dindmica da inovacdo e do empreendedorismo num
contexto em evolucgdo, onde novas e complexas relacdes se estabelecem entre as trés esferas
institucionais (hélices): universidade, industria e governo; e derivadas de transformacdes
internas de cada hélice, influéncia de cada uma sobre as demais, criacdo de novas redes
surgidas nessa interagéo e do efeito dessas redes na sociedade (ETZKOWITZ; 1997).

A metafora da Heélice Triplice pode ser conceituada como uma evolucdo das
Parcerias Publico-Privadas ao ampliar o seu horizonte de atuacdo propondo a introducédo de
um terceiro ator no processo, a universidade, que acrescenta aos projetos o conhecimento e a
inovacdo, em um cenario onde tornou-se imprescindivel o desenvolvimento de competéncias
nos setores produtivos, a atuacdo dos governos no estimulo a geracdo e disseminacdo do
conhecimento em diferentes niveis, além do aporte de recursos (através da criacdo e
manutencdo de programas, projetos e instituicbes) que promovam a formacdo futura de
sistemas regionais ou nacionais de inovacao e empreendedorismo (DE MELLO, 2005).

De acordo com Etzkowitz (1997), a indlstria € membro da hélice triplice como o
locus e 0 governo como a fonte de relagdes contratuais que garantam interacfes estaveis. A
universidade empreendedora mantém os papéis tradicionais de reproducdo social e extensao
do conhecimento, porém em um contexto mais amplo na promogéo da inovagéo.

A fim de tornar mais compreensivel a relacdo exposta na helice tripla, as
responsabilidades de cada uma das hélices sdo as seguintes (ABDALLA, 2009):

a) Governo: promover o desenvolvimento econémico e social através de novas estruturas
organizacionais, possuir planos politicos com metas governamentais claras voltadas
para inovacdo e conhecimento, interagir entre as diversas esferas politicas, promover

beneficios & populacéo;
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b) Iniciativa Privada: desenvolver produtos e servi¢os inovadores, promover a interacdo
com os centros de transferéncia de tecnologia com as comunidades cientificas, liderar
0S processos de mudancas;

¢) Universidade: criar fontes de novos conhecimentos e tecnologias, estabelecer relaces
com as empresas € 0 governo, criar novas areas de atuacdo, liderar os processos de
mudanca.

Um aspecto importante a ser considerado na caracterizacdo dessa estrutura € a
relacdo de forcas que cada hélice exerce sobre a outra. O relacionamento universidade-
indUstria-governo vem sendo transformado e historicamente pode ser classificado em trés
versdes da Hélice Triplice.

O modelo da Hélice Triplice | oferecia pouco espaco para iniciativas e a inovagdo era
desencorajada. JA& no modelo da Hélice Triplice I, a universidade representava uma
fornecedora de pesquisa bésica e de recursos humanos treinados. Seu papel na interacdo com
a industria era promover o conhecimento, principalmente na forma de publicacdes e
graduandos, e era papel destes Ultimos levar o conhecimento tacito para seus novos empregos.
Cabia a induastria selecionar o conhecimento Util, sem esperar um suporte adicional
(ETZKOWITZ, 2009).

Na Hélice Triplice Il percebem-se quatro processos importantes:

e a transformacéo interna em cada uma das hélices, assim como o desenvolvimento
de ligacOes laterais entre as companhias através de aliangas estratégicas e uma
apropriacdo da missdo do desenvolvimento econdmico pelas universidades
(ETZKOWITZ, 2009);

¢ ainfluéncia de uma esfera institucional sobre a outra produzindo transformacdes;

e a criacdo de uma nova camada da Sociedade civil — associa¢cdes voluntarias ou
ligacOes trilaterais, redes e organizacbes entre as trés hélices, servindo para
institucionalizar e reproduzir interfaces assim como estimular a criatividade
institucional e uma natureza regional coesiva;

e 0 efeito dessas redes interinstitucionais representando a academia, a inddstria e o
governo sobre suas esferas originais e sobre toda a sociedade (ETZKOWITZ apud
LEYDESDORFF, 2000).

Os atores envolvidos na Hélice Triplice estdo ajustados em um modo de interagcdo em

rede, compartilhando responsabilidades na construcdo das bases cientificas e tecnologicas,
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ndo havendo hierarquia. Estes trabalham de forma autdbnoma, mas interdependente, podendo
assumir papéis diferentes a cada instante (SARTORI, 2011).

Ao aplicar os fundamentos da “Hélice Tripla” ao contexto do empreendedorismo no
Brasil, € possivel observar que é necessaria a inter-relacdo dos trés vértices para que o
fomento ao desenvolvimento de novas empresas seja consolidado.

Como exemplo da inter-relagdo entre as hélices pode-se citar a criacdo de novos
parques cientificos tecnoldgicos, polos de modernizacdo tecnoldgica, incubadoras

empresariais tecnoldgicas e escritorios de transferéncia de tecnologia (ABDALLA, 2009).

2.4 PROCESSO EMPREENDEDOR

O processo empreendedor tradicional pode ser apresentado conforma a figura 5.

* Identificar e avaliar a oportunidade
ETAPA 1
» Desenvolver o Plano de Negocios
ETAPA 2
« Determinar € captar os recursos necessarios
ETAPA 3 )
* Gerenciar 0 negocio
ETAPA 4 )

Figura 5 - O processo empreendedor.
Fonte: Adaptado Dornelas (2012).

2.4.1 ldentificar e Avaliar a Oportunidade

De acordo com Dornelas (2012) as fontes de oportunidades podem ser provenientes
de ideias do empreendedor, de sua observacéo e atencdo ao que esta ocorrendo ao redor, de
sua curiosidade e mente aberta a coisas novas. Visdo parecida foi proposta por Timmons
(1994). Para identificar oportunidades é essencial estar bem-informado e estar a procura de
novos assuntos que ndo sejam somente de seu interesse pessoal. Tapie (1987) mostra que a

busca de oportunidades esta relacionada a saber analisar e perceber as sutilezas do mercado.
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Ter uma ideia Unica e inovadora nao significa ter encontrado uma oportunidade de
negdcio. O que dird que o empreendedor encontrou a oportunidade sera a forma como ele
utiliza essa ideia, podendo ela ser inédita ou ndo, para comercializar algo e gerar crescimento
para sua empresa. A ideia por si sd, sem ser colocada em pratica no momento certo, nao
significa uma oportunidade de negécio, mesmo que ela seja revolucionaria. Para que uma
ideia se transforme em uma oportunidade de negdcio, o empreendedor deve ser questionar
sobre clientela, mercado, concorréncia. Se estes pontos ndo forem respondidos com dados
concretos, o empreendedor tem apenas uma ideia e ndo uma oportunidade (DORNELAS,
2012). Também é fundamental que sua execucéo seja feita com eficacia.

Dornelas (2012) atenta para o fato de a oportunidade ser direcionada para ramos ja
conhecidos pelo empreendedor. “Nao arrisque tudo em negodcios cuja dindmica de mercado e
forma operacional de tocar a empresa vocé desconhece, s porque simpatiza com 0 assunto,
ou porque é uma area na qual podera fazer muito dinheiro” (DORNELAS, 2012, p. 50). E
necessario avaliar a oportunidade e conciliar habilidades e metas pessoais.

De acordo com Dornelas (2012) o empreendedor de sucesso estd sempre atento ao
seu redor e a procura de oportunidades. Ele questiona tudo e qualquer informacédo pode ser
utilizada para identificar uma oportunidade. Mesmo estando atento a tudo, a identificacdo de
novas oportunidades pode ser uma tarefa dificil, por isso este mesmo autor apresenta o
brainstorming® como uma sugestdo para a identificacdo de novas ideias e, consequentemente,
novas oportunidades.

Para determinar se uma oportunidade esta sendo considerada mas ndo havera futuro
nela, é importante que o empreendedor diferencie os valores percebidos por ele e quais sdo 0s
reais valores daquela oportunidade. Timmons (1994) sugere que seja feita uma analise através
do roteiro conhecido como 3Ms. Este roteiro questiona trés pontos principais: “Demanda de
Mercado”, “Tamanho e estrutura de Mercado” e “Analise de Margem”. Os 3Ms envolvem
questBes completas e criticas que possibilitardo a percepcdo real da oportunidade e sua

respectiva viabilidade.

! Técnica de dindmica em grupo para recolher informacdes explorando novas ideias sobre um tema ou
alternativas para um problema. Pode ser desenvolvida individualmente ou em grupo, tendo este um melhor
resultado (COUTINHO; BOTTENTUIT, 2007).
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2.4.2 Desenvolver o Plano de Negécios

De maneira geral, todo o trabalho, seja de criacdo de um negd6cio ou mesmo
execucdo, deve passar inicialmente por uma etapa de planejamento. Conforme citado por
Dornelas (2012) o indice de mortalidade no primeiro ano das micro e pequenas empresas
(MPE) brasileiras alcanga valores proximos a 70%, e nos Estados Unidos, referéncia em
empreendedorismo, também ndo é muito diferente com 50% de suas start-ups ndo
sobrevivendo em alguns setores. De acordo com uma pesquisa feita em 1998 pelo SBA
(Small Business Administration) as trés principais causas destas start-ups ndo terem sucesso
sdo a incompeténcia gerencial (45%), expertise desbalanceada (20%) e inexperiéncia em
gerenciamento (18%). Agrupando com as outras causas, percebe-se que 98% das causas
podem ser devido a falta ou falha no planejamento do negdcio. No Brasil, pesquisas do
SEBRAE ndo apontam causas diferentes destas.

O planejamento é fundamental para que o negdcio consiga sobreviver as
adversidades do mercado. De acordo com Orlickas (2010, p. 158) “o planejamento visa prever
e minimizar os inibidores dos resultados e maximizar os facilitadores no processo de tomada
de decisdo, pois permitem que o gestor tome decisdes mais assertivas”, ou seja, ele consiste
na analise antecipada sobre quais decisdes devem ser tomadas antes delas serem necessarias
(CHIAVENATO, 2004 apud SILVA; LEON, 2013).

O planejamento possibilita ainda uma andlise estratégica da empresa, permitindo
uma visdo do todo, do mercado onde ela estara inserida, conhecendo as oportunidades e
ameacas deste meio (SILVA; LEON, 2013). Ele aumenta a capacidade de resposta da
empresa diante de mudancas que possam ocorrer. As indagacoes que séo feitas neste processo
possibilitam o empreendedor conhecer o ambiente e quais séo as opg¢des de desvio caso uma
mudanca aconteca. Neste desenvolvimento o empreendedor estuda, procura entender o
funcionamento do negdcio e obter detalhes que lhes trardo informacGes sobre a empresa € 0
mercado, estas informacdes resultardo na reducdo das incertezas futuras (WARD, 2003).
Além disso, o planejamento pode ser usado para o controle, o que foi planejado deve ser
seguido ou ser alterado em caso de mudangas, mas ndo pode ser desconsiderado pelos

responsaveis por coloca-lo em pratica (MINTZBERG, 2000).
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2.4.2.1 Plano de Negdbcios

Para Dornelas (2011, p. 4) “o plano de negdcios ¢ um documento utilizado para
planejar um empreendimento ou unidade de negdcios, em estagio inicial ou ndo, com o
propdsito de definir e delinear sua estratégia de atuagao para o futuro”.

Salim (2005, p. 3) afirma que o Plano de Negocios “é um documento que contém a
caracterizacdo do negdcio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para conquistar
uma fatia do mercado e as projecdes de despesas, receitas e resultados financeiros”.

Hisrich, Peters, Shepher (2009, p. 219) definem o Plano de Negdcios como um
“documento preparado pelo empreendedor em que sdo descritos todos os elementos externo e
internos relevantes para o inicio de um novo empreendimento”.

Ou seja, € um documento muito completo que expressa no papel as ideias e planos
do empreendedor, 0 que serd o negdcio, como ele atuara, o que ele realmente vende e o qual 0
seu mercado alvo (DORNELAS, 2012). Este documento é como a programacdo de uma
viagem ou um evento qualquer, vocé deve considerar todas as variaveis, controlaveis ou néo,
para alcancar o destino final e ndo ser surpreendido no caminho por falta de conhecimento e
preparo. “Ele deve responder as questdes: onde estou agora? Para onde estou indo? Como
chegarei 1a?” (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009, p. 219).

No Plano de Negdécios € possivel detalhar o futuro empreendimento: o que sera
oferecido para venda, qual o seu publico-alvo, como serd o processo produtivo e de vendas,
como sera a gestdo deste negdcio, quais as projeces para receitas, despesas, custos, lucros,
fluxo de caixa. Dolabela (1999 apud OSTERMANN, 2006) destaca que a viabilidade do
negocio é descoberta na fase de elaboracdo no plano. E este 0 momento de identificar
obstaculos juridicos ou legais, riscos e a rentabilidade, se é ou ndo suficiente para sua
sobrevivéncia.

O que se espera de um Plano de Negdcios é que o empreendedor traduza 0s passos e
atividade rotineiras do processo de empreender em um documento que sintetize e explore as
potencialidades de seu negocio, bem como os riscos inerentes a ele (DORNELAS, 2012).

O Plano de Negdcios deve ser elaborado pelo préprio empreendedor, ninguém
melhor do que ele para expressar sua visdo de negdcio e seu know-how. Além disso, € na
elaboracdo do plano que ele conhece melhor sua empresa e onde ela esta inserida. O
documento exige muitas informagbes, como sera visto a frente, assim o empreendedor
necessitara de fontes para obter essas informagdes: advogados, contadores, consultores de

marketing e engenheiros. E estas fontes poderéo ser encontradas em servi¢os proporcionados
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pela Small Business Administration (SBA), pelo Service Core of Retired Executives
(SCORE), pelo Small Business Development (SBDC), pela Edeavor, SEBRAE e por
universidades, amigos e parentes. Outra fonte de grande valia € a internet, que possui muitas
informacdes e modelo de planejamento (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).

Em alguns casos o empreendedor pode montar uma parceria com um consultor para a
elaboracdo do documento. Neste caso ele deve avaliar alguns topicos referentes as suas
habilidades para identificar o seu grau de necessidade e qual area deve ser focada a parceria.
Para fazer esta avaliacdo objetiva os autores Hisrich, Peters e Shepher (2009) sugerem a
utilizacdo da tabela 3. Esta tabela ilustra quais habilidades estdo em falta e em qual medida

(HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).
Tabela 2 - Avaliagdo de Habilidades.

Habilidade Excelente Bom Razoavel Sofrivel
Contabilidade/assuntos fiscais
Planejamento

Projecéao

Pesquisa de marketing

Vendas

Gerenciamento de recursos humanos
Criacdo de produtos (design)
Questdes legais

Organizagéo

Fonte: Adaptado Hisrich; Peters; Shepher (2009).

O contetdo do Plano de Negocios deve ser voltado para a perspectiva de trés
diferentes interessados: empreendedor, cliente e investidor. Primeiro, 0 empreendedor deve
expor 0 que é o empreendimento a seus olhos. Segundo, ele deve se preocupar com 0
marketing e pensar além do produto/tecnologia, ele deve pensar se o produto sera consumido
e em quem ird comprar aquele produto. Isso se resume a mudar o foco no cliente e enxergar o
foco do cliente. Terceiro, ele deve visualizar seu negocio pelos olhos dos investidores e fazer
boas e reais projecoes financeiras (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).

2.4.2.2 A Importancia do Plano de Negocios

Como visto para a concepcdo de um novo negoécio, ter um planejamento pode ser

muito importante. E necessario estudar todas as variaveis, tentar prever situagbes em que a
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empresa ir4 se deparar, ter uma visdo de onde agir para maximizar seus resultados e
minimizar pontos prejudiciais, estar voltado para o futuro, mas, ao mesmo tempo ser flexivel .

O Plano de Negdcios auxilia no desenvolvimento da empresa a curto, medio e longo-
prazo. Durante a sua elaboracdo, auxilia o empreendedor a conhecer seu negocio: qual
mercado a empresa estara participando, que tipo de produto serd oferecido por ela
(industrializado, mercadoria para revenda ou servigos técnicos), como sera feito o
investimento, quais 0s riscos, positivos e negativos, este negocio terd (PORTUGAL, 2012).
Além de permitir “que o mesmo tenha uma visao geral da situagdao econdmica, financeira,
técnica e de mercado” (PEREIRA; CEBALLOS, 2004, p. 1038).

Entre o processo de elaboracdo e o de aplicacdo deste plano, estd 0 momento de
arrecadar investimentos para o negocio; neste momento o Plano de Negdcios é comumente
utilizado como para apresentar previsdes de resultados financeiros e assim facilitar a obtencéo
de capital de terceiros (PEREIRA; CEBALLQOS, 2004). E durante o tempo de criacdo e
consolidacdo do negocio ele serA como um manual para administrar a empresa proposta
(SEBRAE, 2006b).

Segundo Dornelas (2012, p. 16) O Plano de Negocios é peca basica do processo
empreendedor, € uma ferramenta de gestdo muito utilizada devido a seu completo conteido e
ela deve ser usada por todo e qualquer empreendedor como forma deste “expor suas ideias em
uma linguagem que os leitores do Plano de Negdécios entendam e, principalmente, que mostre
viabilidade e probabilidade de sucesso em seu mercado”.

Esta ferramenta pode também funcionar de apoio para a apresentacdo da empresa a
investidores, parceiros, clientes e todas as partes interessadas no negécio (PORTUGAL,
2012).

No Plano de Negdcios € necessario definir quais a chances de se atingir uma situacao
futura, qual a viabilidade disto e quais passos a empresa pretende dar para alcancar estes
objetivos. O planejamento expresso pelo plano possibilita 0 empreendedor criar estratégias e
gerenciar 0 negdcio de forma que o conduzira a obter os resultados esperados com o
planejamento. Os bancos e quaisquer entidades fornecedoras de financiamento necessitam de
um Plano de Negocios da empresa aspirante para avaliar os riscos préprios do negdcio
(DOURADOS; COSTA, 2005).

Contudo, é importante ressaltar que o Plano de Negdcios ndo € uma ferramenta que
somente é elaborada para conseguir aprovacfes de um empréstimo, solicitagdo de bolsas ou
recursos financeiros de 6rgdos do governo, ingresso em uma incubadora de empresas. Este

tipo de Plano de Negdcios, a maioria, resume-se a textos elaborados com base em um padréo
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e que nem mesmo o empreendedor ficard convencido dos resultados projetados. Nestes planos
escritos como “receitas de bolo” ocorre muito o problema de alegar “nimeros recheados de
entusiasmo ou fora da realidade” (DORNELAS, 2012).

O Plano de Negdcios ndo ¢ um documento que sera arquivado apos sua elaboracéo.
Ele deve ser utilizado pelo empreendedor sempre que necessario e atualizagcbes devem ser
feitas, uma vez que o mercado, a concorréncia e as pessoas mudam. Dornelas (2012) afirma
que o “Plano de Negdcios ¢ uma ferramenta dindmica, que deve ser atualizada
constantemente, pois o ato de planejar € dindmico e corresponde a um processo ciclico”.

Para a Endeavor, empresa especializada em formacdo e fomento de
empreendedorismo o Plano de Negdcios “tem por objetivo ajudar o empreendedor/ executivo
a planejar e focar suas ideias, tomando as a¢BGes pensadas para sua empresa, a0 mesmo tempo
em que é uma ferramenta de acompanhamento e definicdo de metas e gerenciamento de
riscos” (PIERANTONI, 2011).

2.4.2.3 Estrutura do Plano de Negocios

Existem varias maneiras pelo qual o Plano de Negocios pode ser estruturado. Eles
podem ser desde o mais completos, com todas as informacdes do empreendimento, até os
mais objetivos e simples, organizados em slides ou laminas de apresentacdo. Atualmente ndo
importa a estrutura do plano, o que importa é o publico-alvo dele, isso ira definir qual o nivel
de detalhamento e formatacdo dele (DORNELAS, 2011).

De acordo com Dornelas (2012) ndo existe uma estrutura rigida para a redacdo de um
Plano de Negdcios, pois cada negocio tem particularidades e semelhancas, sendo impossivel
definir um modelo padrdo para ser aplicado a qualquer negdcio. Este mesmo autor
disponibiliza alguns modelos de estrutura para o plano, existem sugestdes para o tipo de
empresa e também provenientes de autores e instituicGes renomadas. Dentre as sugestdes, a
gue sera adota como base de estudo neste trabalho sera a indicada para pequenas empresas

manufatureiras em geral. Sua estrutura é a seguinte:
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Tabela 3 - Estrutura do Plano de Negdcios.

Plano de Negocios

Capa

Sumario

Sumario Executivo
Andlise estratégica
Descricdo da Empresa
Produtos e Servicos
Plano Operacional
Plano de Recursos Humanos
Anaélise de Mercado
Estratégia de Marketing
Plano Financeiro
Anexos

WooNo R~ wWNE

[
N o

Fonte: Adaptado Dornelas (2012).

a) Capa

A capa é muito importante, apesar de ndo parecer, ela é a primeira coisa a ser
visualizada pelo leitor. Somente deve conter informacgfes pertinentes e essenciais e deve ser
limpa, sem muita poluicao visual.

b) Sumario

O sumério deve conter o titulo de cada secdo, sua respectiva pagina e um breve
resumo dos assuntos relacionados a aquela secdo. Esta é uma ferramenta para auxiliar o leitor
a encontrar facilmente o que lhe interessa.

c) Sumario Executivo

O sumério executivo deve ser muito bem escrito, uma vez que ele € a principal parte
do plano. A partir de sua leitura o leitor decidira se continuara ou ndo a ler o Plano de
Negdcios. Nele deve conter a sintese das principais informac@es do Plano de Negdcios e qual
seu objetivo (i.e. requisicdo de financiamento). Deve também ser direcionado ao publico-alvo
e ser revisado varias vezes. Este é o ultimo topico a ser redigido devido a sua dependéncia dos
outros.

d) Andlise Estratégica

Esta é a secdo que contém a definicdo dos rumos empresa. Nela contera a misséo,
visdo, analise SWOT (oportunidades e ameacas, pontos fortes e pontos fracos), seus objetivos
e metas.

e) Descricao da Empresa
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Nesta secdo sera feita uma apresentacdo técnica da mesma. Devera conter, se houver,
0 histdrico, crescimento, faturamento dos Gltimos anos, sua razdo social, impostos, estrutura
organizacional e legal, localizacdo, parcerias, certificacbes de qualidade, servicos
terceirizados, etc.

f) Produtos e Servicos

Deveréo ser apresentadas todas as informacdes referentes aos produtos e servigos:
como serdo produzidos, quais o0s recursos utilizados, o ciclo de vida, os fatores tecnoldgicos
evolvidos, o processo de pesquisa e desenvolvimento, os principais clientes, se a empresa
detém marca e/ou patente de algum produto. “Devem ser ressaltadas as caracteristicas, como
aspectos fisicos e funcionalidades, assim como beneficios, que sdo relacionados a satisfacdo
do cliente” (OSTERMANN, 2006).

g) Plano Operacional

Nesta secdo serdo descritos os planos que para o sistema produtivo e para 0 processo
de producéo, indicando o impacto que terd nos parametros de avaliagcdo de producdo, como:
lead time do produto, percentual de entregas a tempo, rotatividade de inventario, indice de
refugo, lead time de desenvolvimento de produto. Também devem ser abordados quesitos
como fluxo operacional, sistema de gestdo adotado, layout das instalagdes, controles e
estoques (OSTERMANN, 2006).

h) Plano de Recursos Humanos

Deverdo ser apresentados os planos para o quadro de colaboradores, seu
desenvolvimento e treinamento. Estes devem ser controlados através de metas estratégicas. E
necessaria uma descri¢do do que se espera de nivel educacional e experiéncia dos executivos,
gerentes e funcionarios, e qual o empenho da empresa na formacdo de seus colaboradores.
Dados mais técnicos sdo também imprescindiveis: area de atuacdo, atividades a serem
desenvolvidas, responsabilidades, forma de contratacdo, remuneracdo de cada funcionario e
beneficios oferecidos. A possibilidade de contratacdo de mao de obra terceirizada também é
descrita neste plano.

i) Analise de Mercado

Nesta secdo o empreendedor deverd pesquisar e mostrar dados sobre seu
conhecimento do mercado de seu produto. Deverdo ser apresentados os seguintes dados:
mapeamento do mercado em que se deseja atuar (como 0 mercado esta segmentado, Seu
crescimento e tamanho), as caracteristicas do consumidor (qual o publico-alvo desejado e qual
seu perfil), se ha sazonalidade e como agir neste caso, analise da concorréncia e fornecedores,

sua participacdo de mercado e dos principais concorrentes.
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j) Estratégia de Marketing

Deveréo ser apresentados planos para a comercializagdo de seu produto e como ele
conquistara os clientes. Todas as perspectivas do marketing devem ser abordadas nesta secao:
método de comercializacdo, diferenciais do produto, politica de precos, principais clientes,
canais de distribuicdo e estratégias de promogéo e publicidade e projecdes de vendas.

k) Plano Financeiro

Nesta secdo devem ser apresentados todos os dados dos planos acima em forma de
nimeros. E neste plano que deveré constar as projecdes futuras para a necessidade de capital,
quando ele serd e necessario e com qual propoésito. Para justificar esta necessidade é
importante apresentar a previsdo de vendas, projecdo de fluxo de caixa para, no minimo, trés
anos, balanco patrimonial, analise do ponto de equilibro, demonstrativo de resultados e
analise de indicadores (faturamento previsto, margem prevista, prazo de retorno sobre o
investimento inicial, taxa interna de retorno (TIR), etc.). Nesta secdo também deverdo estar
discriminados todas as projecdes de gasto para a producdo do bem: custos fixos, custos com
médo de obra direta e indireta, despesas com vendas, matéria-prima, estoques, depreciacao,
impostos (DORNELAS, 2012; OSTERMANN, 2006).

I) Anexos

Nesta secdo ndo existem dados ou estrutura previamente definida. Nela deverdo
conter dados e documentos que auxiliem na compreensdo e conhecimento maior da empresa.
O Unico documento que ndo pode deixar de ser anexado é o curricula vitae do
empreendedor/sécio(s). Para possibilitar uma visdo mais completa do que o empreendedor
quis expressar no Plano de Negdcios podem ser anexadas fotos do produto, layouts de
producdo, roteiro e resultado de pesquisas realizadas, material de divulgacdo (folders,

catalogos), planilha financeiras, etc.

2.4.3 Determinar e Capitar os Recursos Necessarios

Esta etapa do processo empreendedor compreende a aquisicao de recursos para que 0
negocio seja iniciado. Existem muitas fontes onde é possivel obter o financiamento para a
concretizacdo do Plano de Negocios. De acordo com Dornelas (2012) a primeira fonte de
recursos disponivel pode ser o proprio empreendedor utilizando de seus recursos pessoais,

porém, caso este ndo possua capital necessario para tal, ele deve procurar fontes externas de
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capital. Estas fontes podem ser recursos de amigos e parentes, investidores angels, capitalistas
de risco, bancos, governo e incubadoras.

O empreendedor possui duas possibilidades de financiamento: financiamento por
endividamento ou financiamento por capital proprio. O financiamento por endividamento € o
que o empréstimo deverd ser pago juntamente com a taxa de juros estipulada e ndo esta
diretamente ligada ao volume de vendas da empresa. Para este, é, geralmente, exigido que
seja dado algum ativo como garantia. No endividamento por capital préprio isto ndo é exigido
e alguma forma de participacdo no negécio é oferecida ao investidor. Este possui um retorno
baseado nos lucros do empreendimento de acordo com seu percentual de participagdo no
financiamento do negécio (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).

E importante que o empreendedor conheca todas as fontes de financiamento, pois 0s
que sdo procurados primeiro sdo os bancos de varejo por serem 0s mais conhecidos, porém
mais caros. Por isso 0 empreendedor deve deter de informagfes que o auxiliariam a fazer
melhor escolha para a fonte de recursos. As principais fontes de financiamento estdo descritas
na tabela 5 adaptado de Dornelas (2012).
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Tabela 4 - Principais fontes de financiamento.

Familia e Amigos

O empréstimo é concedido por amigos e familiares devido a fatores pessoais e a
confianca que estes tém no empreendedor. A decisdo de emprestar o dinheiro
ndo se dard pela anélise do rendimento e sim pela ideia de auxilio a um amigo

confiavel. O financiamento pode ser por endividamento ou capital proprio.

Angel Investor
Investidor "anjo"

Estes investidores sdo capitalistas de risco que procuram investir em negécios
que trardo boa rentabilidade. Para tomar a decisdo eles analisam muito bem o
Plano de Negdcios. Os angels, geralmente, colocam o dinheiro inicial e exigem
uma participacao acionaria; ndo se envolvem na gestdo e sdo conselheiros.

Fornecedores,
parceiros
estratégicos, clientes
e funcionarios

Estes podem ser financiadores alternativos. Os fornecedores podem conceder
um prazo maior para o pagamento das mercadorias. Os clientes podem pagar
adiantado para terem algum tipo de desconto e assim financiando indiretamente.
Os parceiros estratégicos podem ajudar a empresa sabendo que irdo receber
em um futuro préximo.

Capital de Risco

Este tipo de financiamento é feito, geralmente, por grandes bancos de
investimentos e estad mais presente nas empresas que ja estdo na fase expansao,
onde o risco é menor. Para elas é importante que a empresa tenha uma
excelente equipe de gestdo, um bom plano de negécios, mercado-alvo
expressivo e em crescimento e uma ideia inovadora. Sdo chamados capitalista
de risco pois apenas 20% de seus investimentos déo retorno, e este retorno
compensa os 80% de falha.

Governo

Os governos municipais, estaduais e federal oferecem varias oportunidades de
financiamento. Pode-se citar os programas da FINEP (Financiadora de Estudos
e Projetos), o CRIATEC do BNDES (Banco Nacional de Desenvolvimento
Econdmico e Social, o microcrédito, o PRGEX (Programa de Apoio
Tecnoldgico & Exportacéo) e o SebraeTech e Sebrae Mais.

Fonte: Adaptado Dornelas (2012).

As principais fontes de financiamento no Brasil de acordo com o Portal Capital® sdo:

e Bancos PuUblicos Comerciais: Banco do Brasil, Caixa Econdmica Federal;

e Bancos Publicos de Investimento: BNDES, Banco do Nordeste, DesenvolveSP;

e Bancos Privados: Bradesco, Itad, Santander, HSBC;

e Agéncias de Fomento para Pesquisa e Desenvolvimento: Finep, FAPEs, CNPq;

e Fundos de Investimento: ABVCAP;

¢ Investidores Anjo: Anjos do Brasil,

e Sites de CrowdFunding®: Catarse, Ideia.me;

2 portal online que tem como objetivo orientar sobre como obter recursos financeiros para empresas/negdcios.

% E uma modalidade de financiamento utilizada para langamento de produtos, em que o proponente apresenta um
projeto do seu produto para o publico e este faz doagOes ou aquisi¢Oes antecipadas para viabilizar o mesmo.


http://desenvolvesp.com.br/
http://www.abvcap.org.br/
http://www.anjosdobrasil.net/
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Dornelas (2012) explica que as empresas que estdo iniciando suas atividades podem
ter maior dificuldade para conseguir 0s recursos, pois 0s bancos exigem altas taxas de juros e
as empresas de capital de risco dificilmente financiam este tipo de empresa pelo alto risco do
negocio. Ja as empresas em desenvolvimento mais avancado, que, por exemplo, estdo saindo
de incubadoras e ja passaram pela dificil inser¢cdo no mercado, possuem maior facilidade para
a obtencdo de empréstimos por partes dos bancos e empresas de capitais de risco. Para ilustrar

estes estagios a figura 6 representa o crescimento da empresa e seus respectivos possiveis
investidores, desde a sua concepcao.

A
Crescimento
da empresa 4
_a-'/f'__?—'_
// capital de risco
3 7 IPO
bolsa de valores
Consolidacéo
7 capital de risco
. first round*
seed money second round...
angeis
1 Start-up Expansao

angels

Incubadoras

empreendedor

amigos

familia

Idéia

>
Tempo

Figura 6 - Estagio de investimentos em empresas emergentes.

Fonte: Dornelas (2012) — Traduzido pela autora.

Para ambas as situacdes o Plano de Negaocios é a ferramenta que os investidores terdo

para analisar a viabilidade de investirem no negocio ou ndo. Por isso, o Plano de Negdcio é

4 E uma empresa de capital de risco que é especializada em fornecer financiamento para empresas de tecnologia
no estégio inicial.

5 Recurso para empresas que estdo em fase inicial e precisam de dinheiro para alavancar seu negdcio.
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uma importante ferramenta do empreendedor na busca por financiamentos para seu negocio
(HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).

2.4.4 Gerenciar o Negocio

Apos a identificacdo da oportunidade, da elaboracdo do Plano de Negdcios e da
aquisicdo de financiamento para o negocios o empreendedor passa para a etapa de gerenciar 0
negdcio. Etapa esta que possui dificuldades assim como as demais, ndo sendo, como parece, a
mais simples. E nesta etapa que serdo identificados as falhas do planejamento, ou seja, do
Plano de Negocios (DORNELAS, 2012).

Deve-se estabelecer um estilo e uma estrutura administrativa para determinar quais
serdo as variaveis que conduzirdo o negocio de forma a atingir o sucesso. Antes de qualquer
coisa, 0 empreendedor deve recrutar uma excelente equipe, que o auxiliara no gerenciamento
da empresa. Outro quesito importante € a identificacdo dos pontos criticos e das principais
variaveis para o sucesso do negécio (HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).

Para ndo se surpreender com problemas mal resolvidos no decorrer do
desenvolvimento da empresa, o empreendedor deve sempre identificar os problemas e deixa-
los visiveis a administracdo. Isso faz com que eles ndo sejam esquecidos ou acobertados por
correcBes, e sim tratados em suas causas raizes. A identificacdo de potenciais problemas é
outro ponto relevante, faz com o empreendedor se prepare para as proximas ocorréncias, tanto
para 0 que ja se era esperado, quanto para o que nao pode ser previsto (DORNELAS, 2012;
HISRICH; PETERS; SHEPHER, 2009).

Implementar sistemas de controle para dar suporte as areas problematicas da
organizacdo pode ser uma solugdo viavel para controlar o que ja foi executado e também o
que foi identificado como possiveis problemas. Este sistema auxilia ndo s6 o0 empreendedor,
mas, também, os que trabalham juntamente com ele na administracdo da empresa (HISRICH,;
PETERS; SHEPHER, 2009).

Com a empresa em funcionamento ndo significa que o empreendedor deve deixar
com que ela pare em seu estagio inicial de desenvolvimento. O empreendedor precisa,
constantemente, desenvolver estratégias de crescimento para a empresa, identificando novos
mercados e novas oportunidades (DORNELAS, 2012; HISRICH; PETERS; SHEPHER,
2009).
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3. DESENVOLVIMENTO

3.1 METODO DE PESQUISA EMPREGADO

Como citado na se¢do 1.5 “Definicdo da Metodologia”, o trabalho empregou a
metodologia Survey para a elaboracéo da pesquisa. 1sso porque a pesquisa desenvolvida neste
trabalho teve como objetivo conseguir informagdes acerca de um problema, ou, ainda
descobrir novos fenbmenos ou as relaces entre eles. Este tipo € utilizado sempre que €
necessario extrair as informacdes diretamente das pessoas e necessita que os dados sejam
coletados de uma amostra significativa para que as conclusdes sejam obtidas. Uma de suas
principais caracteristicas ¢ “produzir descri¢des quantitativas de uma populacdo; e faz uso de
um instrumento predefinido” (FREITAS et al, 2000, p. 105).

Neste tipo de pesquisa, um questionario pode ser um bom orientativo para que o
pesquisador, no caso, 0 entrevistador ndo se esqueca de nenhum ponto que a principio era
considerado relevante. Porém, por se tratar de uma entrevista, muito importante é a percepcao
do entrevistador sobre o entrevistado, que pode captar respostas, informacdes que a principio

ndo constavam no questionario.

3.2 ELABORACAO DO QUESTIONARIO

3.2.1 Consideracdes Gerais

O desenvolvimento de uma pesquisa deve passar por algumas etapas fundamentais
que fazem com que o caminho a ser percorrido até os resultados e conclusGes seja condizente
com que estd sendo buscado pelo autor da pesquisa. De acordo com (BARQUETTE;
CHAOUBAH, 2007) a pesquisa deve comecar pela definicdo do problema e partir para o
planejamento da pesquisa, coleta de dados, preparacdo e analise dos dados e apresentacdo dos
resultados.

Para a elaboracdo da pesquisa é necessario que o autor tenha um conhecimento geral
de todo o contexto em que ela estara inserida para que, assim, o problema de pesquisa esteja
alinhado ao objetivo final. O problema de pesquisa consiste em demonstrar de maneira nitida,
explicita e perceptivel, qual a dificuldade na qual nos deparamos e que pretendemos resolver.
Ele estabelece as fronteiras de investigacdo, orienta os critérios ajudando na selegdo das

informacg0es relevantes e auxilia na delimitacdo da amostra (GOMIDES, 2002)
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A partir do problema de pesquisa é possivel identificar quais s@o os objetivos de tal
pesquisa. Uma pesquisa deve ter um objetivo geral, porém existem alguns pontos que devem
ser também pesquisados para que o objetivo geral seja atingido, estes outros objetivos sdo
chamados de especificos. Estes objetivos serdo utilizados para delinear a estrutura do
questionéario para que ele foque somente no problema a ser investigado.

No planejamento da pesquisa, devem ser definidas questdes relativas ao
procedimento de coleta de dados como fonte de dados, abordagem da pesquisa, instrumento
de pesquisa, planejamento amostral e método de contato (BARQUETTE; CHAOUBAH,
2007). Assim, para melhor elaborar a pesquisa, foi importante a descri¢do dos topicos e suas
respectivas utilidades neste trabalho:

i. Fonte de dados

a.Primarias: sdo fontes portadoras de dados que ainda nao foram
trabalhados (coletados, tabulado e analisados). Exemplos:
documentacdo pessoal, consumidores, arquivos oficiais, ouvintes,
leitores, dados historicos, etc. Foram selecionados empreendedores
que, ao iniciar um novo negaocio, utilizaram, para o planejamento, o
Plano de Negocios. E também aqueles que ndo utilizaram desta
ferramenta. (SILVA, 2014)

b. Secundarias: sdo fontes que possuem dados disponiveis para consulta, ja
tratados e sintetizados. Exemplos: livros, jornais, revistas, IBGE, SEBRAE.
Foram utilizadas na revisao literaria a no planejamento da pesquisa. (SILVA,
2014)

ii. Abordagem de pesquisa

a. Qualitativa: as pesquisas qualitativas qualificam os dados, ndo se
preocupam com medidas, avaliam a qualidade das informacdes, sdo ricas
em dados descritivos. (MARCONI; LAKATOS, 2011). Esta abordagem foi
utilizada na fase de coleta de dados, porém de forma objetiva para que ndo
demandasse mais tempo do entrevistado.

b. Quantitativa: as pesquisas quantitativas consideram tudo que pode ser
quantificavel, ou seja, traduzem em numeros as opinides e informacoes.
Utilizam-se de medidas e estatisticas. De acordo com Berelson (2001 apud
MARCONI; LAKATOS, 2011) este tipo de pesquisa é uma descricdo
objetiva, sistematica e quantitativa do contetdo coletado na comunicagéo.

Foi utilizada na coleta de dados de maneira estruturada.
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iii. Instrumento de pesquisa

a. Entrevista: permite a coleta de dados para uma investigacdo social e da, ao
entrevistado, a liberdade de formular as perguntas de acordo com o decorrer
da pesquisa. O que caracteriza este instrumento de pesquisa é a posicao face
a face entre o entrevistado e o pesquisador. As entrevistas ocorreram de
maneira estruturada, pois foi seguido um roteiro fixo e a ordem ndo foi
alterada, porém algumas outras perguntas surgiram de acordo com o
envolvimento do entrevistado na entrevista.

b. Questionério: este instrumento é composto por poucas questdes que sdo
apresentadas aos envolvidos na pesquisa (SILVA, 2014). Foi aplicado como
entrevista ao entrevistado no inicio, onde foram apresentadas as opcbes que
poderiam ser escolhidas pelos entrevistados. Para alguns entrevistados, o
questionario foi enviado por e-mail, se tornando, neste caso, um
questionario autoaplicavel.

iv. Planejamento amostral: para selecionar a amostra de pesquisa que represente a
populacdo é importante ter o objetivo claramente definido. E necessario
determinar a populagdo-alvo e assim o contexto, unidade e tamanho da amostra.
A amostra ndo probabilistica, que foi utilizada no presente trabalho, é
determinada a partir de algum tipo de critério que faz com que nem todos os
elementos da populacdo tenham a mesma chance de ser escolhido (FREITAS et
al, 2000). A amostra foi determinada por julgamento pessoal da autora, que
representam situacdes diferentes e casos essenciais para o foco da pesquisa e que
também foram indicados por entrevistados e outros agentes. Foram selecionados
dois tipos de amostra: uma composta de empreendedores que fizeram Plano de
Negdcios e outra com empreendedores sem Plano de Negdcios.

v. Método de contato: 0 método de contato é fundamental para o sucesso da
pesquisa. Pode ser feito o contato por correio, telefone, internet ou pessoalmente.
No presente trabalho o contato foi feito pessoalmente (permite maior interacdo
entre o entrevistado e quem aplica o questionario) e via internet (questionario
enviado via e-mail devido a vantagem de atingir um maior numero de
empreendedores que, por ter um rotina conturbada, ndo poderia receber o
entrevistador pessoalmente).

Além dos pontos citados acima, que Sdo essenciais para a estrutura de um

questionario, também foram atentados para alguns outros pontos:
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e Tamanho: sabendo-se que a populacdo determinada para esta pesquisa Sao
empreendedores que possuem uma rotina muito ocupada e a0 mesmo tempo muito
flexivel, os questionérios foram elaborados de maneira que os objetivos da pesquisa
fossem atingidos, mas que para isso ndo demandasse tempo do entrevistado. Este
tamanho reduzido também foi importante para ndo cansar o entrevistado e assim eles
responderam todas as questfes com a mesma disponibilidade.

e Linguagem: foi utilizada uma linguagem simples, objetiva e com vocabulario
adequado ao publico-alvo.

e Objetividade: as perguntas foram objetivas, assim como as op¢des de respostas.

e Questdes: as questdes fechadas (apresentam opc¢des de respostas) foram utilizadas ao
maximo para facilitar o preenchimento do questionario e para que os dados
pudessem ser transformados em numeros. As questfes abertas foram utilizadas para
coletar respostas mais qualitativas ou como opgdes de “outro” nas questdes fechadas.

e Sequencia légica: os dados béasicos e iniciais foram coletados no inicio, para que o
entrevistado se acostumasse com a situacdo, e assim as perguntas mais especificas da
pesquisa foram introduzidas, primeiramente, em questdes objetivas e por fim, apos o
entrevistado ter entendido a esséncia do questionario, a(s) questdo (8es) discursiva
funcionando como um desfeche.

e Informacdes coletadas além do questionario: na aplicacdo do questionario por
entrevista, 0 entrevistador direcionou a pesquisa de acordo com cada entrevistado
para que as perguntas fossem personalizadas para cada tipo de empreendimento.
Desta forma foi possivel coletar outras informacdes, expressdes e gestos.

Foram elaborados dois tipos de questionarios: um para 0s empreendedores que nédo
utilizaram do Plano de Negécios como ferramenta de planejamento e outro para 0s que
fizeram uso desta ferramenta. Os questionarios tém estrutura parecida, no entanto em certo
momento eles se subdividem em dois.

Além do descrito, foi elaborado um rascunho para cada questionario e apds estes
rascunhos serem criticados e alterados, eles foram testados com um entrevistado que nao
estava incluso na selecdo amostral inicial. Isto foi feito para que um terceiro, ndo participante
da elaboracdo da pesquisa, observasse, de maneira diferente, se a objetividade, simplicidade,
sequéncia e tamanho dos questionarios estavam sendo atingidas. Ap6s a aprovacdo dos

questionarios eles foram aplicados e distribuidos aos entrevistados.
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3.3 QUESTIONARIO

Os questionarios foram desenvolvidos de maneira que fossem pequenos, porém que
coletassem todas as informacdes essenciais para o objeto de pesquisa. Dillman (apud
GUNTHER, 2003, p. 12) conclui que “h4 trés coisas que precisam ser feitas para maximizar a
resposta a survey: minimize o custo para o respondente, maximize as recompensas para fazé-
lo e estabeleca confianca de que a recompensa sera concedida”. Por isso a importancia de
tornar a entrevista em uma conversa, estabelecendo a confianca, para, assim, extrair
informagdes que ndo estejam no questionario, mas que contribuem muito para as conclusdes.

Os questionarios tem grande parte das questdes em comum. O que os diferencia sao
as Ultimas questdes, as quais sdo direcionadas para cada tipo de empreendedor (com e sem
Plano de Negdcios). Porém a estrutura l6gica dos questionarios € a mesma e ela pode ser

visualizada na Figura 7.

Informacgdes do entrevistado
e de sua empresa

Identificacdo da motivacao
do negdcio

Abordagem sobre o
planejamento

Abordagem sobre Plano de
Negdcios

Figura 7 - Estrutura geral dos questionarios

Fonte: a autora.
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No cabecalho dos questionarios estdo presentes os dados da instituicdo de ensino, a
finalidade da pesquisa, 0 nome da autora e de seu professor orientador, o contato da autora, 0
titulo do questionario, a duracdo média de seu preenchimento e uma breve descricdo do que é
um Plano de Negacios.

Como apresentado na figura 7, 0s questionarios sao compostos por quatro momentos
diferentes. O primeiro se refere ao conhecimento basico da empresa e do entrevistado, para
que entrevistado e entrevistador se conhecam (no caso de entrevista) ou para que O
entrevistado seja identificado (no caso de questionario via internet). Além disso, ela também
tem como finalidade estabelecer uma conversa entre os dois e identificar o perfil da amostra.
Nele foram elaboradas as seguintes questdes fechadas:

a)Nome;

b)Escolaridade;

C) Sexo;

d)Empreendimento e ramo de atuagéo;
e)Numero de Colaboradores.

No segundo momento foi questionado sobre a motivacdo do empreendedor para que
ele comecgasse seu negdcio. As opcdes apresentadas na questdo fechada foram retiradas de
Dornelas (2012), uma vez que ele cita as principais motivacfes de se empreender. Esta
identificacdo foi considerada interessante para que fossem identificados, ainda com relagéo ao
perfil, os tipos de empreendedores que estavam compondo a amostra. A motivacdo de se
iniciar um novo negocio pode representar o perfil da regido em que se encontra e também
influenciar na utilizacdo, ou ndo, de ferramentas de planejamento.

No terceiro momento, a abordagem sobre o planejamento objetivou conhecer como
foi esta fase do neg6cio e conduzir o entrevistado a formar sua opinido quanto ao
planejamento com o Plano de Negocios. No questionario aplicado com empreendedores que
utilizaram o Plano de Negdcios foram questionados o0s seguintes pontos:

a)Em que periodo aconteceu o planejamento;
b)Qual o tempo aproximado de planejamento;

No questionario aplicado com empreendedores que ndo utilizaram o Plano de
Negocios foram questionados:

a)Qual a opinido sobre a importancia, ou ndo, do planejamento para o inicio de
um novo negacio;
b)Se houve algum tipo de planejamento anterior ao inicio das atividades ou se ele

foi feito paralelo a abertura do negocio;
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No quarto, e Ultimo momento, a abordagem sobre Plano de Negdcios também foi
diferente entre os dois questionarios. Este teve como objetivo conhecer a opinido dos
entrevistados a respeito da ferramenta e de sua importancia. No questionario aplicado com
empreendedores que utilizaram esta ferramenta foram questionados os seguintes pontos:

a)O porqué de ter optado pelo uso de uma ferramenta, neste caso, o Plano de
Negaocios;

b)Se recebeu algum tipo de auxilio para a elaboracéo;

¢)Opinido sobre a importancia do Plano de Negocios para o seu negocio;

E no questionario desenvolvido para empreendedores sem Plano de Negécios foram
questionados 0s seguintes pontos:

a) Gostaria de ter feito um Plano de Negocios;
b)Teria feito um se tivesse tido a orientacdo de um profissional ou instituicao;

Além destes topicos, foram colocados a disposi¢do espacos para outras respostas,

além das alternativas dadas.

Os questionarios estdo disponiveis para consulta nos anexos 1 e 2.

3.4 UNIVERSO DA PESQUISA

A unidade de investigacdo do trabalho foi dividida em dois casos diferentes:
empreendedores que utilizaram Plano de Negocios e empreendedores que nao utilizaram.

Foram selecionados empreendedores de sucesso da regido sudeste de Minas Gerais,
para que a pesquisa fosse centralizada em um grupo e para que os resultados e conclusbes
fossem mais bem discutidos.

A definicdo de empreendedores de sucesso foi uma caracterizacéo ndo probabilistica
e de julgamento pessoal da autora. Foram identificadas tanto empresas que ja atuam no
mercado com certa estabilidade, quanto empresas recentes com produtos inovadores, porém
que estéo se estabelecendo facilmente nestes novos mercados. Como a disseminagdo do Plano
de Negocios é recente e ainda corrente, foi necessario identificar empresas que atingiram o
sucesso rapidamente e, nesta populacdo, identificar quais teriam feito um Plano de Negdcios.

Foi feito um mapeamento de todas as empresas que se enquadravam nos requisitos:
ser uma empresa de sucesso e ter um contato em comum com a autora. Este segundo requisito
se deve a dificuldade em aplicar uma pesquisa sem nenhum tipo de introducéo inicial entre

entrevistado e entrevistador na populagao escolhida.
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Este mapeamento foi feito pela autora juntamente com terceiros que indicavam
empresas e auxiliavam no contato com seus empreendedores. Também foi feito contato com o
Centro Regional de Inovacdo e Transferéncia de Tecnologia (CRITT*), presente na
Universidade Federal de Juiz de Fora, e com o Sebrae-MG, que auxiliaram, principalmente,

na identificacdo de empresas com Plano de Negdcios.

3.5 APLICACAO DO QUESTIONARIO

A aplicacdo do questionario se deu de duas formas: por entrevista e por formulario
online.

As entrevistas foram feitas com hora marcada e, ao iniciar o contato, o entrevistador
explicava novamente qual era o problema de pesquisa do trabalho, esclarecia sobre a
confidencialidade dos dados coletados e sobre a duracdo média da entrevista. Neste contato
inicial foi importante esta introducdo para que o entrevistado se sentisse confortavel com a
situacdo. O roteiro da entrevista foi estruturado para que o foco da pesquisa ndo fosse
desviado, porém o entrevistador direcionou a pesquisa de acordo com cada entrevistado, para
que as perguntas fossem personalizadas para cada tipo de empreendimento. Desta forma, a
entrevista conduziu-se como uma conversa e outras informacdes puderam ser coletadas, além
do que constava no roteiro do questionario. Isso porque as histérias contadas pelos
entrevistados para responder uma questdo tinham muito mais informac6es do que o esperado.
Além de as expressfes e gestos dos entrevistados trazerem muitas informacdes que nao
podem ser captadas de frases pronunciadas.

Para o0 grupo que respondeu o questionario online foi feita uma adaptagdo do
questionario para um formulério na plataforma Google Docs e 0 mesmo foi distribuido via e-
mail. No e-mail constava uma introducdo breve e sucinta sobre a autora, o trabalho e sobre a
importancia da colaboracdo do destinatario no trabalho. O questionario podia ser acessado
através de um dos links disponiveis, um para empresas com Plano de Negdcios e outro para
empresas sem Plano de Negocios. O preenchimento do questionario foi acompanhado
diariamente para verificar o andamento da pesquisa.

Foram obtidas 15 (quinze) respostas de empreendedores sem Plano de Negdcios e 9

(nove) respostas de empreendedores com Plano de Negdcios.

* Centro Regional de Inovac#o e Transferéncia de Tecnologia
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4. RESULTADOS E DISCUSSOES

Os resultados obtidos na pesquisa e as discussdes estdo representados nas secdes a
seguir. Para manter a confidencialidade dos empreendedores, os resultados foram traduzidos
em nameros. J& as questdes abertas estdo representadas de forma discursiva para demonstrar,
de maneira qualitativa, os principais topicos das respostas recebidas.

Algumas respostas podem apresentar a soma das porcentagens superior a 100%, uma vez

que, em algumas perguntas, podem ser selecionadas mais de uma alternativa.

4.1 INFORMACOES DO ENTREVISTADO E DE SUA EMPRESA

As tabelas abaixo apresentam os resultados obtidos nas primeiras questdes do
questionario. Sdo apresentados, primeiramente, os resultados da amostra com Plano de Negdcios e
posteriormente a amostra sem Plano de Negdcios. Tais questdes sdo importantes para identificar o

perfil da amostra.

Tabela 5 - Escolaridade dos empreendedores com Plano de Negocios

Escolaridade Numero  Percent.
Ensino Fundamental 0 0%
Ensino Médio incompleto 0 0%
Ensino Médio completo 0 0%
Ensino Superior incompleto 1 12,5%
Ensino Superior completo 4 50%
Pds graduacdo, MBA ou Mestrado 3 37,5%
Fonte: a autora.
Tabela 6 - Sexo dos empreendedores com Plano de Negécios

Sexo Numero  Percent.
Masculino 8 100%
Feminino 0 0%

Fonte: a autora.
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Tabela 7 - Ramo de atuagdo do negdcio dos empreendedores com Plano de Negdcios

Ramo de atuacéo do negocio Numero  Percent.
Consultoria e Tecnologia da Informacao 1 12,5%
Lanchonete 1 12,5%
Indstria eletrénica 1 12,5%
Tecnologia da Informacao 2 25%
E-commerce 1 12,5%
Mercado imobiliario 1 12,5%
Telecomunicacdes 1 12,5%

Fonte: a autora.

Tabela 8 - Namero de funcionarios das empresas dos empreendedores com Plano de Negécios

NUmero de funcionarios Numero  Percent.
0Oa5 2 25%
6al0 3 37,5%
11a30 1 12,5%
31a50 1 12,5%
Acima de 50 1 12,5%

Fonte: a autora.

E possivel observar que a maioria destes empreendedores possuem empresas
relacionadas com a tecnologia de informacdo e afins (87%). Esta area € muito dindmica e
exige o crescimento rapido do negdcio ou, do contrario, a empresa pode ser ultrapassada por
novas ideias e tecnologias. O empreendedor dispende parte de seu tempo fazendo um Plano
de Negaocios, porém quando ele é colocado em acdo, o tempo para se atingir o sucesso € curto,
pois ha muito menos erros e retrabalhos e j& foram tracadas estratégias para este crescimento
rapido. Assim, a empresa atinge o patamar desejado mais facilmente.

Por serem, em sua grande, pois estas empresas ndo exigem muita mao de obra para a

realizacdo das atividades.



Tabela 9 - Escolaridade dos empreendedores sem Plano de Negécios

Escolaridade Numero  Percent.
Ensino Fundamental 1 6,7%
Ensino Médio incompleto 0 0%
Ensino Médio completo 6 40%
Ensino Superior incompleto 1 6,7%
Ensino Superior completo 1 6,7%
Pds-graduacdo, MBA ou Mestrado 6 40%
Fonte: a autora.
Tabela 10 - Sexo dos empreendedores sem Plano de Negdcios

Sexo Numero  Percent.
Masculino 11 73,3%
Feminino 4 26,7%

Fonte: a autora.

Tabela 11 - Ramo de atuacdo do negécio dos empreendedores sem Plano de Negécios

Ramo de atuacdo do negocio Numero  Percent.
Construcéo Civil e Imdveis 2 13,3%
Gréfica 2 13,3%
Confeccdo 2 13,3%
Fotografia 1 6,7%
Comércio varejista e atacadista 4 26,7%
Comercio de veiculos 1 6,7%
Consultoria e gestdo de comunicacao 1 6,7%
Software de gestéo 1 6,7%
Telecomunicac@es e Tecnologia da Informacéo 1 6,7%

Fonte: a autora.

Tabela 12 - NUmero de funcionérios das empresas dos empreendedores sem Plano de Neg6cios

NuUmero de funcionarios Numero  Percent.
0ab 2 13,3%
6all 3 20%
11a30 5 33,3%
31a50 2 13,3%
Acima de 50 3 20%

Fonte: a autora.
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Todos estes empreendedores que possuem Plano de Negdcios possuem no minimo o
Ensino Superior ou estdo cursando um. Isto ndo pode ser observado na amostra dos
empreendedores sem Plano de Negdcios (46,7% possuem no minimo o ensino superior e 46%
tem até o ensino médio completo). Entdo é possivel concluir que pode haver uma relagédo
entre ter um curso superior e conhecer as vantagens de Plano de Negdcios, conhecer a
importancia da teoria antes da prética e utiliza-lo.

Existem iniciativas do SEBRAE para incentivar 0S micro e pequenos
empreendedores a utilizaram o Plano de Negocios, mas pode ser que elas ndo tenham grandes
adesOes por parte de empreendedores sem ensino superior, pois estes ndo tiveram a
experiéncia de receber a teoria antes da préatica e perceber que esta € uma das melhores formas
de se evitar o erro e retrabalhos.

A amostra de empreendedores sem Plano de Negdcios foi mais diversificada, pois a
facilidade de se encontrar empreendedores sem Plano de Negdcios é maior, sendo, assim,
maior a variedade de ramos de atuacdo. Porém € possivel observar que 80% das empresas
desta amostra ndo sdo de base tecnoldgica. O que possibilita que a empresa tenha um
crescimento mais lento do que as empresas relacionadas a tecnologia.

Em relacdo ao tamanho das empresas, baseado no nimero de funcionérios, pode-se

observar que a amostra de empresas sem Plano de Negdcios estd bem distribuida.

4.2 IDENTIFICACAO DA MOTIVACAO DO NEGOCIO

As tabelas abaixo apresentam os resultados obtidos na questdo sobre a motivacdo dos
empreendedores ao criarem seus negaocios.

Esta informacdo é importante para conhecer a amostra e 0 ambiente na qual ela esta
inserida, uma vez que as motivacgdes sdo fortemente influenciadas pelo ambiente e pelas politicas
nele praticadas. Dependendo do motivo pelo qual o empreendedor tem para abrir um novo
negacio, ele pode ter, ou ndo, a oportunidade de fazer um Plano de Negdcios e ainda assim pode

optar, ou ndo, por fazer o plano.
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Tabela 13 - Motivagdo de empreendedores com Plano de Negdcios

Motivagdo para criar o0 negdcio Numero  Percent.
Necessidade Financeira 0 0%
Identificacdo de oportunidade 6 75%
Vontade de empreender em algo 0 0%
Convite de terceiros 1 12,5%
Observacao de tendéncias 1 12,3%
Derivacao da ocupacao atual 0 0%
Procura de outras aplicacGes 0 0%
Exploracgéo de hobbies 0 0%
Langamento de moda 0 0%
Repeticdo do sucesso alheio 0 0%
Outros 0 0%
Fonte: a autora.
Tabela 14 - Motivacdo de empreendedores sem Plano de Negdcios

Motivacdo para criar o negdcio Numero  Percent.
Necessidade Financeira 1 6,3%
Identificacdo de oportunidade 8 50%
Vontade de empreender em algo 2 12,5%
Convite de terceiros 1 6,3%
Observacdo de tendéncias 2 12,5%
Derivacao da ocupacao atual 0 0%
Procura de outras aplicac6es 0 0%
Exploracgéo de hobbies 0 0%
Langamento de moda 0 0%
Repeticdo do sucesso alheio 1 6,3%
Outros 1 6,3%

Fonte: a autora.

Neste momento da entrevista, os empreendedores contaram um pouco de sua historia
com o empreendimento e foi possivel fazer observacdes além do que foi respondido ao
questionario. A regidao onde foi realizada a pesquisa demonstra ndo ter muitos incentivos para a
criagdo de novos negocios. A maioria dos empreendedores entrevistados informou que iniciaram
0 neg6cio por vontade propria e ndo tiveram o incentivo e auxilio de instituicdes ou do governo.
Ao contrario de lugares onde o empreendedorismo é fomentado e existem cursos oferecidos para a

identificagdo de possibilidades de empreender e o governo libera algum tipo de incentivo maior
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para isto. Isto demonstra que, na regido onde a pesquisa foi aplicada, a cultura empreendedora nédo
esta difundida como uma oportunidade diferente de carreira.

Em ambas as amostras a “Identificacdo de oportunidade” foi o motivo mais indicado
pelos empreendedores para iniciar suas empresas. Isto confirma o uma forte caracteristica do

perfil empreendedor que é estar sempre atento ao mercado e as oportunidades que nele surgem.

4.3 ABORDAGEM SOBRE O PLANEJAMENTO

As tabelas abaixo representam o0s resultados obtidos nas questdes sobre o
planejamento. As perguntas foram diferentes para as duas amostras de empreendedores.

Para os empreendedores que utilizaram o Plano de Negdcio as questdes foram sobre
guando o planejamento, utilizando a ferramenta, fora realizado e quanto tempo durou esta fase

aproximadamente.

Tabela 15 - Periodo de planejamento das empresas com Plano de Negécios

Periodo do planejamento Numero  Percent.
Antes do inicio das atividades 3 37,5%
Durante a instalagdo da empresa 2 25%
Durante seu funcionamento 3 37,5%

Fonte: a autora.

Tabela 16 - Tempo da fase de planejamento das empresas com Plano de Negécios

Tempo aproximado de planejamento Numero  Percent.
Até 2 meses 2 25%

2 a 4 meses 1 12,5%
4 a 6 meses 4 50%
N&o responderam 1 12,5%

Fonte: a autora.

Estes empreendedores, em sua maioria (62,5%), relataram que o Plano de Negocios
foi feito posterior ao inicio das atividades, pois viram a importancia do documento para a
obtenc¢éo de financiamento e para serem incubadas na incubadora de empresas.

Metade dos empreendedores gastaram entre 4 e 6 meses para fazer o Plano de
Negdcios e a média foi de 4,4 meses de planejamento.

Para os empreendedores que nédo utilizaram o Plano de Negocios foram questionados
a importancia do planejamento para o inicio de um novo negocio e se houve algum

planejamento antes do inicio das atividades, ou se ele foi feito a medida que o negocia ia se
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desenvolvendo. Ambas foram questdes abertas e a esséncia das respostas estdo representadas
nas tabelas.

Tabela 17 - Importancia do planejamento para um novo negécio

Acha que o planejamento é importante para o inicio de um novo negécio?

"Sim, tudo deve ser planejado."

"Sim, porém no inicio da minha empresa nao fiz um planejamento. Hoje o
planejamento é fundamental para qualquer coisa que eu queira desenvolver na
empresa."

"Sim, tudo tem que ter planejamento para dar certo."

"Em parte sim. Se vocé planejar todos os detalhes de uma empresa, vocé acaba
néo fazendo tudo, pois existem muitas coisas para pensar e gasta-se muito
tempo planejando ao invés de estar em acdo."

"Totalmente, sempre. As vezes ndo vemos o poder da teoria. E importante ter
conhecimento em diversas areas para completar o planejamento.”

"Sim, fundamental para iniciar. O sucesso depende de um planejamento bem
feito."

"Sim, ndo somente no inicio, mas em todas as fases do negdcio."

"Com certeza. Faz parte de um processo onde conseguira definir acbes nos
momentos certos e com 0s investimentos mais proximos da realidade do
negocio. Fugir do planejamento é normal, mas té-lo é fundamental."”

"Sim. Principalmente para ajudar o empreendedor a tracar as estratégias
iniciais e pensar sobre 0 mercado em que se enquadra.”

"Sim."

"Sim, pois com o planejamento é possivel identificar os préximos passos do
negécio."

"Sim. Para saber onde ele deve seguir com 0s proximos passos."

"Muito, sem planejamento é muito dificil saber onde captar clientes."

"Sim, o planejamento foi fundamental para o estabelecimento de nosso centro
de distribuigéo e para o investimento."”

"Sim, claro. E 0 momento de se preparar para 0s proximos passos e evitar
tropegos."

Fonte: a autora.

A tabela 18 também apresenta as respostas dos empreendedores que ndo utilizaram
Plano de Negocios. Foi questionado se eles fizeram algum tipo de planejamento anterior ao
inicio das atividades. Caso a resposta fosse positiva, era questionado como foi feito este

planejamento. E no caso de resposta negativa, foi questionado se houve algum planejamento
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apos a abertura da empresa, em caso de resposta positiva questionou-se também como foi
feito este planejamento.

Tabela 18 - Realizagdo do planejamento antes do inicio do negdcio ou paralelo as atividades

Planejamento anterior ao inicio das atividades Numero  Percent.
Sim 8 53%

"Utilizei check-list, brainstorming e tive aten¢do ao mercado."

"Segui metodologias cléssicas de planos de negdcios, como plano de mercado,
plano operacional e plano financeiro."

"Foi um planejamento bem simples, apenas como algumas metas iniciais e
potenciais clientes."”

"Pesquisei 0 ramo de atividade, a demanda na regido, qual tipo de maquina
adquirir, qual custo do investimento, a especializacdo de cada profissional.”

"Conversei com o proprietario da primeira lanchonete para estudar ponto,
quantidade de funcionérios e o que seria vendido em minha filial."

"Planejamos 0 maquinério, contratacdo de funcionarios e matéria prima."

"0 planejamento foi cauteloso e com prazo, para que tudo saisse como
desejado. Utilizamos da experiéncia no ramo e faziamos reunides."

"Como eu tinha outro tipo de comércio, entdo tive tempo de me planejar e
programar com calma todos os detalhes antes da inauguragdo. Fiz uma espécie
de check-list para ser cumprido."

Nao 7 47%
Planejamento apds o inicio do negdcio, paralelo as atividades iniciais?
Sim 7 100%
"Comecou pela definicdo do ponto de instalacéo e o planejamento foi feito na
cabeca.”

"Sim."

"Comecei com indicacao de conhecidos e fui logo planejando a obra:
condicdes do terreno e fiz o projeto.”

"Sim, fazia check-list durante as atividades."

"Sim, o primeiro foi para atender a demanda."

"Hoje a empresa esta com 7 anos de mercado, e ano passado (2013) foi o
primeiro que fizemos Planejamento Estratégico / Plano de Negocios, e estamos
vendo que cada vez mais é necessario trabalhar desta forma. Dentro do Plano
de Negocios ha o Planejamento Financeiro, que € de enorme atencao para uma
empresa."

"Sim, apds o inicio das primeiras vendas comecei a planejar o ponto comercial
e a captacdo de fornecedores."

Fonte: a autora.
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As respostas apresentadas nas tabelas 17 e 18 demonstram que o planejamento é
fundamental, independente da época em que ele € desenvolvido. Os empreendedores sem
Plano de Negocios demonstraram ter conhecimento sobre essa importancia e optaram por
métodos e ferramentas mais simples para este planejamento como: check-list, plano
operacional, plano de financeiro, cronograma e lista de equipamentos e matéria-prima.

Desta amostra, 53% fizeram algum planejamento antes do inicio do negocio. Os
outros 47% relataram perceber a importancia do planejamento somente durante o
funcionamento do negocio, e 100% destes planejaram depois da empresa ja funcionando.
Mesmo os que fizeram algum tipo de planejamento anterior, relataram que sO planejaram

mais detalhadamente quando enfrentaram situacdes que exigiram tal acéo.

4.4 ABORDAGEM SOBRE PLANO DE NEGOCIOS

Nesta parte a abordagem foi especificamente sobre Plano de Negocios com o
objetivo de conhecer a opinido dos empreendedores sobre a ferramenta. As questdes
respondidas pelos empreendedores que utilizaram Plano de Negécios foram fechadas e

abertas. As respostas estéo representadas nas tabelas 19 e 20.

Tabela 19 - Motivo por ter optado pelo Plano de Negécios

Porque optou pelo Plano de Negdcios Numero  Percent.
Sugestao de algum profissional 0 0%
Conhecimento proprio 1 12,5%
Obtencéo de financiamento 1 12,5%
Orientar o desenvolvimento da estratégia 1 12,5%
Conhecer melhor o negécio 2 25%
Transmitir credibilidade 0 0%
Desenvolver a equipe de gestédo 0 0%
Pré-requisito para incubadora 3 37,5%

Fonte: a autora.
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Tabela 20 - Auxilio de profissional/instituicao

Recebeu o auxilio de algum

profissional/instituicéo NUmero  Percent.

Nao 2 25%
CRITT 4 50%
Outros 2 25%

Fonte: a autora.

Tabela 21 - Opinido dos empreendedores sobre o Plano de Negécios

Qual foi a importancia do Plano de Negdcios pro seu negocio?

"Essencial. Ajudou muito a planejar financeiramente, identificar parcerias,
oportunidades e ameagas, definir prioridades, definir estratégias de marketing e
vendas, além de conhecer melhor o mercado.”

"Organizacgdo nas tarefas e etapas a serem seguidas; cronograma nos processos;
alinhamento de ideias com as oportunidades e viabilizagdo do projeto; controle
financeiro; verificacdo dos pontos fortes e fracos."

"A partir do Plano de Negdcios conseguimos mapear todos 0s eixos do negécio
0s quais nao haviamos pensado antes de iniciar o negocio. Conhecemos melhor
0 mercado, 0s concorrentes e as inimeras possibilidades de negdcio para poder
crescer continuamente.”

"Foi fundamental para o desenvolvimento da empresa. Mostrou-nos os
primeiros caminhos a seguir as principais dificuldades que poderiamos
encontrar e as oportunidades que poderiamos explorar. Foi a base de
construgéo da empresa.”

"Para planejar a criacdo e da empresa e enxergar com clareza seu potencial e
ameacas. Além de criar o Plano de Negdcios e importantissimo segui-lo a
risca, para que tudo ocorra como planejado."

"No inicio foi uma ferramenta importante para definir varias questdes sobre a
implementacdo da ideia. Atualmente ndo utilizamos mais, achamos mais
interessante o0 planejamento estratégico. Na nossa visdo o Plano de Negdcios
ndo deve ser utilizado como uma ferramenta gerencial, ele é mais interessante
no processo de inicio da empresa ou em algum projeto especial.”

"O Plano é uma ferramenta fundamental ndo apenas para o planejamento do
negocio mas também para o aproveitamento de oportunidades (divulgacao,
subsidios, empréstimos, investidores, equipe, etc.)."

"Conseguir analisar e preparar 0s proximos passos, além de ter um projeto
mais estruturado para possiveis investimentos."

Fonte: a autora.
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Sobre o motivo pela escolha do Plano de Negoécios, 37,5% dos empreendedores
disseram que escolheram esta ferramenta para conhecer melhor o negécio e tracar estratégias.
Outros 37,5% disseram ter feito um Plano de Negdcios como requisito para ser selecionado
para se instalar em uma incubadora de empresas. Esta porcentagem se deve a esta amostra ter
sido selecionada com a ajuda de uma incubadora, pois na regido pesquisada ndo existem
muitas empresas que possuem um Plano de Negdcios.

Metade destes empreendedores recebeu o auxilio do CRITT para a elaboracdo do
Plano de Negocios e 25% ndo receberam nenhum auxilio.

Todos os empreendedores entrevistados afirmam que o Plano de Negdcios é
importante para o inicio de um novo empreendimento. Muitos destacam o conhecimento
detalhado da empresa como um de seus pontos fortes e isso, realmente, é o que diferencia o
Plano de Negdcios de outros tipos de planejamento. Seu nivel de detalhamento pode ser muito
interessante para identificar as nuances do negdcio e saber onde demanda maior atengdo. Esta
ferramenta pode ser utilizada também como um gerenciador ou pode servir como base para
um bom planejamento estratégico, como citado por um dos entrevistados.

Os empreendedores que ndo utilizaram o Plano de Negdcios foram questionados
sobre a vontade de fazer um Plano de Negdcios e sobre a oportunidade de ter auxilio na
elaboracdo do mesmo. As respostas estdo representadas nas tabelas a seguir.

Tabela 22 - Opinido dos empreendedores sem Plano de Negdcios sobre a possibilidade de ter feito um

Gostaria de ter feito Plano de Negocios Numero  Percent.
Sim, porém ndo tive oportunidade. 7 46,7%
Sim, porém ndo tive prazo. 3 20%
Né&o, pois ndo acho interessante. 3 20%
Né&o, pois ndo tinha conhecimento. 2 13,3%

Fonte: a autora.

Tabela 23 - Opinido sobre o auxilio na elaboracdo do Plano de Negécios

Teria feito um PN com auxilio de uma

S e Numero  Percent.
instituicio/profissional

Sim 11 73,3%
Né&o 3 20%
N&o responderam 1 6,7%

Fonte: a autora.

Dos empreendedores que ndo fizeram um Plano de Negocios, mais da metade

(66,7%) faria um Plano de Negdcios e grande parte deles (73,3%) faria se tivessem o auxilio
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do um profissional ou institui¢cdo. Estas respostas demonstram que, mesmo ap0s a empresa
consolidada sem o auxilio de uma ferramenta estruturada, grande parte dos empreendedores
entrevistados gostaria de ter feito um Plano de Negdcios, que provavelmente reduziria a

quantidade de trabalho e retrabalho que eles tiveram no desenvolvimento de seu negdcio.

45 LIMITACOES

Algumas limitacdes foram encontradas no decorrer do trabalho. A primeira delas foi
a dificuldade para mapear empreendedores que se enquadravam no perfil buscado e que
teriam disponibilidade para responder ao questiondrio. Na regido pesquisada, 0s
empreendedores que ndo fizeram um Plano de Negocios, sdo muitos, porém disponibilidade
para receber um entrevistador € pequena. J& 0os empreendedores com Plano de Negdcios sao
poucos e dificeis de serem encontrados.

Como o foco pesquisado foi a visdo dos empreendedores sobre a importancia do
Plano de Negdcios, houve dificuldade em elaborar questdes que ndo fossem somente a
pergunta principal. Foi necessario estudar uma forma de conhecer a amostra e contextualizar
0 entrevistado, para que assim, ele soubesse formular sua opinido sobre o assunto.

O tempo disponivel para a coleta de dados também foi uma dificuldade encontrada,
pois 0S encontros com 0s entrevistados tinham que serem marcados anteriormente e, ainda
assim, alguns ndo compareciam e um segundo encontro era necessario. Viu-se entdo a
necessidade de optar por uma forma diferente para aplicar 0s questionarios e, entdo, a
plataforma Google Docs foi utilizada para enviar o questionario via e-mail para 0s
entrevistados.

Outra dificuldade encontrada foi de aplicar o questionario com entrevistados mais
velhos com baixo nivel de escolaridade e que ndo tinham conhecimento sobre a ferramenta.
Para superar esta dificuldade o entrevistador explicava brevemente o que era um Plano de
Negacios. Isto pode ter sido um fator que influenciou muito na resposta de algumas questdes

do questionario que dependiam do entendimento do entrevistado sobre a ferramenta.
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5. CONCLUSOES

O empreendedor tem um papel muito importante na sociedade e na economia. Suas
caracteristicas sdo essenciais para a criacdo e consolidacdo de um negocio de sucesso. Essas
caracteristicas podem ser natas do individuo ou adquiridas em graduacdes, cursos e
treinamentos. Porém nenhuma delas é capaz de construir um neg6cio de sucesso sem a
vontade propria do empreendedor em ter e fazer a empresa crescer e, também, sem o seu
interesse na area de atuacdo do empreendimento.

Ao fim das entrevistas e da pesquisa foi possivel identificar que empreendedores sao
pessoas determinadas, persistentes, que fazem render o que ganham e a palavra que bem os
define é perseveranca.

O processo empreendedor apresentado por Dornelas (2012) apresenta a sequéncia
I6gica das atividades para a criacdo de negocio de sucesso. As etapas deste processo
demonstram a importancia de se ter um planejamento estruturado para a criagdo de um novo
negécio. De acordo com o mesmo autor o Plano de Negdcio estd presente em varios
momentos deste processo e por isso exige dedicacdo para que seja elaborado de forma a
auxiliar o empreendedor nos proximos passos.

Para as condicGes empregadas na presente pesquisa, pOde-se concluir que néo
importa a forma ou metodologias que sdo utilizadas para fazer o planejamento, o importante é
que o empreendedor tenha um para guia-lo e fazer com que a empresa seja direcionada para o
caminho certo. Além disso, o planejamento feito antes da abertura do negdcio é importante,
porém ele deve continuar a ser feito e revisado durante toda a vida do empreendimento, visto
que as circunstancias mudam e € preciso estar atento a elas e se precaver para que elas ndo
afetem a boa saude do negdécio.

A amostra selecionada para tal foi de tamanho reduzido, porém representou bem a
populacdo de empresarios. Na regido em que a pesquisa foi realizada, as empresas que
possuem um Plano de Negdcios ainda sdo poucas e, as que possuem, em sua maioria, foram
exigidas pela incubadora de empresas como um pré-requisito. A elaboracdo de um Plano de
Negocio ainda ndo é uma opcdo essencial para os empreendedores, talvez pela falta de
convicgao na teoria, conhecimento da ferramenta ou tempo para se dedicar.

O numero de empresas de base tecnoldgica estd cada vez maior e elas sdo as mais
presentes dentre as empresas com Plano de Negocios. Isto pode ser devido a necessidade de
rpido crescimento e por serem empresas relativamente novas, que nasceram no contexto em

gue o Plano de Negdcios esta se fortalecendo e sendo mais utilizado.
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Atraveés das entrevistas foi possivel perceber que os empreendedores que nao fizeram
Plano de Negocios afirmaram que gostariam de ter feito, isso se deve a ja terem passado pela
fase de implantacdo de um negdcio e verem que ele pode fazer a diferenca e facilitar as
atividades desta fase.

Com relagdo a necessidade do Plano de Negocios, todos os empreendedores acham
interessante e importante ter este documento para se guiarem sem falhas e retrabalhos. Porém
a maioria deles ndo tem um para seu empreendimento. Isto pode ser devido a: néo
conhecerem a ferramenta quando a empresa foi criada, verem o Plano de Negocios somente
como uma fonte de informagéo para conseguir um financiamento, ndo querem dedicar tempo

para planejar e ja querem agir, com medo de estarem perdendo tempo e dinheiro.
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ANEXO 1 — QUESTIONARIO APLICADO A EMPREENDEDORES COM PLANO
DE NEGOCIOS
UNIVERSIDADE FEDERAL DE JUIZ DE FORA
GRADUACAO EM ENGENHARIA DE PRODUCAO
PESQUISA PARA TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO
Aluna: Izabella Eber da Silva
Orientador: Luiz Henrique dias Alves

Contato: celular/e-mail

QUESTIONARIO
Empreendedores com Plano de Negdcios
Tempo médio: 10 min.
O Plano de Negocios ¢ um documento utilizado para planejar novos negécios ou ndo, com o
proposito de definir e delinear sua estratégia de atuacdo para o futuro. Ele € um documento
que contém a caracterizacdo do negécio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para
conquistar uma fatia do mercado e as projecdes de despesas, receitas e resultados financeiros.
Com base nestas informacdes, responda as questfes abaixo:
*QOs dados aqui coletados serdo utilizados de forma estatistica e ndo serdo divulgados 0s
nomes de empresarios e suas respectivas empresas.

1. Qual o seu home?

2. Qual a sua escolaridade?
a) Ensino Fundamental.
b) Ensino Médio incompleto.
c) Ensino Médio completo.
d) Ensino Superior incompleto.
e) Ensino Superior Completo.
3. Sexo:
a) Masculino.
b) Feminino.
4. Qual o seu empreendimento?

5. Qual o ramo de atuacdo do seu neg6cio?

6. Quantos colaboradores diretos sua empresa possui?
a) Oab.
b) 6a10.



10.

11.

12.

c) 11a30.

d) 31ab50.

e) Acima de 50.

O que te motivou a criar este negécio?
a) Necessidade financeira.

b) Identificacdo de oportunidade.

¢) Vontade de empreender em algo.
d) Convite de terceiros.

e) Observacdo de deficiéncias.

f) Observacao de tendéncias.

g) Derivacdo da ocupacéo atual.

h) Procura de outras aplicagdes.

i) Exploragéo de hobbies.

j) Langamento de moda.

K) Repeti¢do do sucesso alheio.

I) Outros:

68

Em qual periodo se deu o planejamento?

a) Antes do inicio das atividades.

b) Durante a implantacéo dos ativos

¢) Durante seu funcionamento.

Qual tempo aproximado da fase planejamento?

Porque optou pelo Plano de Negdcios?

a) Sugestdo de algum profissional.

b) Conhecimento prdprio.

c) Obtengdo de financiamento.

d) Conhecer melhor o negécio.

e) Orientar o desenvolvimento da estratégia
f) Transmitir credibilidade

g) Desenvolver a equipe de gestdo

h) Outro:

Recebeu o auxilio de algum profissional/institui¢do?
a) Sim. Qual?

b) Nao.
Qual foi a importancia do Plano de Negdcios seu negocio?
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ANEXO 2 - QUESTIONARIO APLICADO A EMPREENDEDORES SEM PLANO DE
NEGOCIOS
UNIVERSIDADE FEDERAL DE JUIZ DE FORA
GRADUACAO EM ENGENHARIA DE PRODUCAO
PESQUISA PARA TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO
Aluna: Izabella Eber da Silva
Orientador: Luiz Henrique dias Alves

Contato: celular/e-mail

QUESTIONARIO
Empreendedores sem Plano de Negdcios
Tempo médio: 10 min.
O Plano de Negocios € um documento utilizado para planejar novos negocios ou ndo, com o
proposito de definir e delinear sua estratégia de atuacdo para o futuro. Ele € um documento
que contém a caracterizacdo do negécio, sua forma de operar, suas estratégias, seu plano para
conquistar uma fatia do mercado e as projecoes de despesas, receitas e resultados financeiros.
Com base nestas informacdes, responda as questfes abaixo:
*QOs dados aqui coletados serdo utilizados de forma estatistica e ndo serdo divulgados 0s
nomes de empresarios e suas respectivas empresas.

1. Qual o seu home?

2. Qual a sua escolaridade?
a) Ensino Fundamental.
b) Ensino Médio incompleto.
c) Ensino Médio completo.
d) Ensino Superior incompleto.
e) Ensino Superior Completo.
3. Sexo:
a) Masculino.
b) Feminino.
4. Qual o seu empreendimento?

5. Qual o ramo de atuacdo do seu neg6cio?

6. Quantos colaboradores diretos sua empresa possui?



a) Oab.
b) 6al0.
c) 11a30.
d) 31ab50.
e) Acima de 50.

7. O que te motivou a criar este negdcio?
a) Necessidade financeira.
b) Identificacdo de oportunidade.
c) Vontade de empreender em algo.
d) Convite de terceiros.
e) Observacado de deficiéncias.
f)  Observacao de tendéncias.
g) Derivacgdo da ocupacéo atual.
h)  Procura de outras aplicagdes.
i) Exploragéo de hobbies.
j) Langamento de moda.
k) Repeticdo do sucesso alheio.
[) Outros:

8. Acha que o planejamento é importante para o inicio de um novo negdcio?

9. Houve algum tipo de planejamento anterior ao inicio das atividades?
a) Sim.
b) Néo.

10. Se sim, como foi feito o planejamento?

11. Se ndo, houve planejamento ap6s o inicio do negécio, paralelo as atividades iniciais?

12. Gostaria de ter feito um Plano de Negdcio?
a) Sim, porém nao tive oportunidade.
b) Sim, porém n&o tive prazo.
¢) Néo, pois nédo acho interessante.
d) Nao, pois tinha conhecimento.
e) Sim,

f) Nao,

13. Vocé teria feito um Plano de Negdcios se tivesse 0 auxilio de uma instituigdo/profissional?
a) Sim.
b) Nao.



