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RESUMO

O presente trabalho possui como objetivo o estudo dos impactos do Plano de negécio
e do Planejamento Estratégico nas micro e pequenas empresas. Com esse estudo busca-se
entender a relagdo e relevancia dos mesmos para empreendimentos de sucesso, assim
procurando identificar os principais fatores de tais planejamentos que levam ao sucesso de um
negocio. A pesquisa foi realizada através da aplicacdo de questionarios, presenciais e online,
em empreendedores de sucesso, ja consolidados no mercado da regido do sudeste de Minas
Gerais e suas proximidades. Esse estudo também se limitou a trabalhar com organizacGes
classificadas como micro e pequenas empresas. O questionario aplicado apresentou modelo
unico, o qual era segmentado de modo a investigar quem utiliza uma, as duas ou nenhuma das
ferramentas, Plano de Negocio e Planejamento Estratégico, no empreendimento. Com base
nos resultados apresentados, pode-se perceber que embora o Plano de Negdcio possua um
processo de elaboracdo trabalhoso e demorado, muitos fatores associado a ele se mostram
extremamente importantes para o planejamento e sustentacdo de um negdcio. J& o
Planejamento estratégico também se mostrou muito relevante para auxiliar o empreendedor a
estabelecer e planejar o que ele deve realizar para alcangar 0s seus objetivos e manter a sua

empresa competitiva.

Palavras-chave: fatores de sucesso; plano de negécio; planejamento estratégico.



ABSTRACT

This study aims to study the impacts of the Business Plan and Strategic Planning in micro and
small companies. With this study, it seeks the relationship and relevance these with the
successful entrepreneurship, as well as searching for the main planning factors that lead to the
success of a business. The research was carried out through the applications of questionnaires,
online and presencial, for the successful entrepreneurs already consolidated in the market of
the southeast region of Minas Gerais and around. This study was limited to working with
organizations classified as micro and small enterprises. The questionnaires showed it as a
unique model, that is, segmented as an application that uses one, two or none of the tools,
Business Plan and Strategic Planning, in the enterprise. Based on the results presented, it can
be seen that although the Business Plan has a laborious and time consuming elaboration
process, many factors associated with it are extremely important for the planning and
sustaining of a business. Strategic Planning has also proved to be very relevant in helping the
entrepreneur to establish and plan what he must accomplish to achieve his goals and keep his

company competitive.

Keywords: Success Factors; Business Plan; Strategic Planning.
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1. INTRODUCAO

1.1  CONSIDERACOES INICIAIS

A volatilidade existente na atualidade vista em praticamente todos os mercados, tem
reforcado cada vez mais a relevancia de se preparar para enfrentar os desafios e incertezas do
mundo dos negdcios, bem como saber identificar e aproveitar as oportunidades que possam
surgir (RASCAO, 2013; BURNS, 2016).

Dentro das empresas, é cada vez mais necessario buscar por melhorias nos processos
e nos padrdes de qualidade; desenvolver e inovar os produtos e servicos; e aprimorar as suas
estratégias. No ambiente externo, os clientes alteram suas preferéncias constantemente,
aumentando suas expectativas e exigéncias; 0s concorrentes buscam vantagem competitiva a
todo momento e alteram suas estratégias, produtos e servicos; além das frequentes mudancas
decorrentes de acOes de sindicatos, fornecedores, do governo e entre outros (CHIAVENATO,
2008).

Nesse sentido, faz-se necessario saber administrar as frequentes mudancas e conduzi-
las da melhor maneira possivel para o alcance do sucesso organizacional. Isso ressalta a
importancia da estratégia empresarial tanto para empresas que estdo em sua fase inicial quanto
para aquelas que se encontram estabelecidas no mercado (CHIAVENATO, 2008; RASCAO,
2013).

Um estudo realizado pelo Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE), em 2016, referente a formalizacdo de empresas no Brasil nos anos de
2008 a 2012, revela que a taxa de sobrevivéncia de empresas com até dois anos de atividade
estd em torno 76,6%. Ademais, ao analisar a taxa de sobrevivéncia em relacdo ao porte das
empresas, verifica-se que as Microempresas (ME), que possuem a maior representatividade
dentre as Micro e Pequenas Empresas (MPE’s) no contexto econdmico brasileiro (SEBRAE,
2014), apresentaram uma taxa de sobrevivéncia relativamente inferior as demais, ficando em
torno de 50% (SEBRAE, 2016).

Silva e Leon (2015) apontam a falta de planejamento como um fator determinante
para a mortalidade das empresas especialmente no que tange a constancia do planejamento,
uma vez que muitos empreendimentos comegcam seu negdécio com um planejamento, porém

deixam de planejar ap6s iniciar o funcionamento da empresa.
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Assim sendo, este trabalho trata sobre planejamento e estratégia, mais
especificamente sobre planos de negdcio, planejamento estratégico e a relevancia destas

ferramentas para o sucesso de uma organizagao, principalmente no que tange a MPE’s.

1.2 JUSTIFICATIVA

De acordo com o Sebrae (2014), existem cerca de 9 milhGes de Micro e Pequenas
Empresas no Brasil, que somadas correspondem a mais da metade dos empregos formais
existentes e possuem uma relevante representatividade no Produto Interno Bruto do pais
(27%). Esses dados demonstram a importancia de incentivar o crescimento e desenvolvimento
desses empreendimentos de menor porte, uma vez que, juntos, sdo essenciais para a economia
e prosperidade do pais.

Chiavenato (2007) aponta que um dos principais motivos relacionados a preocupante
parcela de MPE’s que encerram suas atividades precocemente, estd ligado ao modo
improvisado de planejamento que adotam. Ao considerar o crescente nimero destas empresas
e sua representatividade, vé-se a importancia de realizar uma boa estratégia com a finalidade
de alavancar esses negdcios no mercado.

Entretanto, as abordagens tradicionais de planejamento, em geral, ndo contemplam as
micro e pequenas empresas, uma vez que dentre os empreendedores de menor porte ndo ha
um namero grande de empresarios especializados em assuntos estratégicos das mais diversas
areas quando comparado as medias e grandes empresas, 0 que torna um fator limitante para as
tomadas de decisdo. E necessario entdo se utilizar de ferramentas e metodologias que
integrem a empresa como um todo, e proporcionem aos pequenos empresarios tomarem as
melhores decis@es estratégicas (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

Desse modo, o plano de negécio e o planejamento estratégico sdo abordados como
ferramentas de gestdo que podem auxiliar, tanto novas empresas como as ja existentes no
mercado, a entender melhor o seu negocio e fornecer uma base de conhecimento para que
possam tomar decisGes mais assertivas, auxiliando o empreendedor a alavancar o seu negécio,
antecipando-se de possiveis ameacas do mercado e aproveitando as oportunidades que
surgirem.

O estudo desse tema possui relevancia cientifica, uma vez que servird com uma base

de conhecimento mais aprofundado do que ja foi tratado por outros autores acerca dessas
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ferramentas, identificando suas particularidades e fatores determinantes para sucesso ou ndo
de um empreendimento. Possui relevancia social, visto que as informacfes contidas neste
estudo servirdo de alicerce para que empreendedores saibam os fatores mais criticos e que
merecem maior aten¢do no que tange a elaboracéo de um plano de negécio e/ou planejamento
estratégico com a finalidade de manter e alavancar o negdcio, contribuindo também para o
desenvolvimento do pais, visto seu relevante papel socioeconémico (SEBRAE, 2014). Além
disso, a tematica estudada é de grande interesse da autora que objetiva ao término deste
estudo identificar os fatores de maior relevancia que contribuiram para a construgdo de
empreendimentos duradouros e de sucesso, pautado nas micro e pequenas empresas do

sudeste de Minas Gerais.

1.3 ESCOPO DO TRABALHO

O principal objeto de investigacdo do estudo € quais s@o os fatores associados aos
Planos de Negdcio e ao Planejamento Estratégico, que sdo mais relevantes para o alcance do
sucesso por empreendimentos de menor porte, micro e pequenas empresas. O estudo também
visa mensurar a importancia da utilizagdo de tais ferramentas.

Através da busca por referenciais tedricos, o presente trabalho expbe os conceitos
que permeiam o tema de Estratégia Organizacional com base nas ferramentas de Plano de
Negdcio e Planejamento Estratégico, utilizando como base as publicacdes e exemplares mais
significativos sobre o tema.

Como forma de delimitagdo do objeto de estudo foram considerados como
empreendimentos de sucesso, micro e pequenas empresas existentes a no minimo 2 anos no
mercado, tal como indicado no relatorio de participacdo das Micro e Pequenas Empresas na
Economia Brasileira feito pelo Sebrae, em 2014. Nesse estudo se aborda a taxa de
sobrevivéncia das empresas, relata as que conseguiram ganhar um espagco no mercado,
alavancando seu produto e/ou servico.

As micro e pequenas empresas sdo classificadas, principalmente, de acordo com o
nimero de pessoas que trabalham na organizacdo ou pela receita auferida. Essas

classificacOes sdo apresentadas em maiores detalhes nos Quadros 1 e 2, respectivamente.
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Quadro 1 — Critério de classificacdo do porte das empresas por pessoas ocupadas.

ATIVIDADES ECONOMICAS

SERVICO E COMERCIO INDUSTRIA

Microempresa Até 09 pessoas ocupadas Até 19 pessoas ocupadas

Empresa de Pequeno Porte De 10 a 49 pessoas ocupadas De 20 a 99 pessoas ocupadas

Fonte: Adaptado de Sebrae, 2014.

Quadro 2 — Critério de classificacdo do porte das empresas por receita bruta auferida.

FATURAMENTO BRUTO ANUAL PORTE DAS EMPRESAS

Até R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) Microempresa

Superior a R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil
reais) e igual ou inferior a R$ 4.800.000,00 (quatro Empresa de Pequeno Porte
milhdes e oitocentos mil reais).

Fonte: Adaptado do site do Governo Federal, 2018.

O critério de classificacdo do porte das empresas por receita bruta auferida, em cada
ano-calendario, é descrito conforme a Lei Complementar da Constituicdo Federal n® 123, de
14/12/2006.

O desenvolvimento do trabalho serd realizado por meio de entrevistas e pesquisas
direcionadas a pessoas responsaveis pelos empreendimentos de sucesso, conforme delimitado
anteriormente, limitado a Regido Sudeste do Brasil, abrangendo as cidades de Belo Horizonte
— MG, Carandai — MG, Juiz de Fora — MG e Petrépolis — RJ.

1.4  ELABORACAO DOS OBJETIVOS

Objetivo Geral: Este trabalho tem como objetivo principal analisar a relevancia do
planejamento estratégico e do plano de negdcio para o sucesso de um empreendimento, e
identificar as principais acdes (fatores mais relevantes) acerca destas ferramentas que foram

essenciais para o sucesso do mesmo.
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Objetivos Especificos:
e Ressaltar os conceitos de Plano de Negdcio e Planejamento Estratégico, assim como
identificar as principais diferencas entre eles;
e Ressaltar como e quando é melhor utilizar cada uma das ferramentas;
e Conhecer ferramentas utilizadas para auxiliar na construcdo do Plano de Negdcio e/ou
Planejamento Estratégico;
e ldentificar se os fatores relevantes de sucesso percebidos entre os empreendedores

entrevistados sdo 0s mesmos verificados no referencial tedrico.

1.5  DEFINICAO DA METODOLOGIA

Segundo Miguel (2012), a relevancia da metodologia utilizada nos trabalhos
académicos justifica-se pela necessidade de uma fundamentacdo cientifica adequada,
caracterizada pela procura da melhor abordagem de pesquisa a ser utilizada, bem como
definicdo de métodos e técnicas para realizar o planejamento e execucdo do estudo. Como
consequéncia, tém-se trabalhos melhores estruturados que podem servir de base para
aperfeicoamento por outros pesquisadores, buscando o desenvolvimento da teoria e
contribuindo para a geracdo de conhecimento.

Uma metodologia classica de pesquisa em Engenharia de Produgdo pode ser dada
pela Figura 1. Com base nesta figura, pode-se dizer que a pesquisa é de natureza aplicada,
uma vez que seus resultados poderdo servir de base para orientar empreendedores que
desejam ter sucesso em seus negdcios e podem ser utilizados para aperfeicoamento por outros
pesquisadores. Quanto a seus objetivos, a pesquisa pode ser considerada descritiva e
exploratdria, visto que envolve um levantamento bibliogréfico, a realizagdo de entrevistas e
aplicacdo de questionarios com pessoas que possuem empreendimentos de sucesso. A
pesquisa € exploratdria a medida que ird levantar as principais caracteristicas do plano de
negocio e do planejamento estratégico, bem como a relacdo entre eles. Em relacdo a
abordagem, sera quantitativa, com base no método survey, uma vez que ira quantificar

opinides e informagdes em nimeros para classifica-las e analisa-las.
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Figura 1 — Classificacdo da pesquisa cientifica em engenharia de producéo

e Aplicada

{ Objetivos
e Exploratoria
e Descritiva

{ Abordagem

e Quantitativa
e Método Survey

Fonte: Elaborado pela autora

Um dos instrumentos utilizaveis para a realizacdo da survey (FREITAS et al., 2000)

é 0 questionario, que foi escolhido para nortear o pesquisador e facilitar o0 mapeamento das

respostas para posterior andlise. Para fins de coleta de dados, sera aplicado um modelo de

questionario que dentro dele segmente tanto quem tem ou utiliza ferramentas do Plano de

Negdcio ou Planejamento Estratégico, como ambos em seu empreendimento.

V1.

VIL.

O processo metodologico, construido com base em Turrioni e Mello (2012) consiste

Escolha do tema e justificativa, conforme descrito no Capitulo 1;

Elaboracdo da fundamentacao tedrica, que abrange o Capitulo 2;

Formulacdo do problema, determinacdo dos objetivos e do método de pesquisa,
evidenciados nos itens 1.2, 1.3 e 1.4;

Definicdo das técnicas de coleta de dados, de aplicagdo dos questionarios, de
entrevistas e o que deve ser observado pela autora;

Elaboracdo dos roteiros e questionarios para pesquisa, de forma que segmente 0s
empreendedores que, de um lado, elaboraram plano de negdcio e de outro, realizaram
0 planejamento estratégico, bem como listar e identificar os principais fatores
relacionados a cada uma das ferramentas, percebendo quais sdo as caracteristicas mais
frequentes entre os entrevistados;

Aplicacdo do questionario e coleta de dados, afim de responder os questionamentos
levantados em V;

Tabulacdo dos dados, compilacéo e preparacéo para futura analise;
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VIIl.  Anélise e discussdo dos resultados obtidos, bem como avaliagdo em relagdo aos
resultados esperados;
IX.  Conclusdo do trabalho, com base na fundamentacdo tedrica e nos resultados obtidos

com a aplicacdo da metodologia.

16 ESTRUTURA DO TRABALHO

O presente trabalho estd estruturado em cinco capitulos. O primeiro capitulo
compde-se de consideracdes iniciais a respeito da temética do estudo de pesquisa, como a
contextualizagdo do tema, o escopo do trabalho, as justificativas, objetivos, metodologia
aplicada e cronograma para o desenvolvimento do trabalho.

O segundo capitulo é compreendido pela revisao bibliografica dos temas abordados,
apresentando os conceitos de Plano de Negdcio, Planejamento Estratégico, uma breve
comparacdo entre estas ferramentas e um estudo sobre os fatores de relevancia dos mesmos
que acarretam em um planejamento satisfatorio e no sucesso do empreendimento.

O terceiro capitulo aborda o desenvolvimento do trabalho, detalhando as etapas da
metodologia de pesquisa, e trazendo informagdes sobre a construgdo da pesquisa, estrutura do
questionario, caracteristicas da amostra, abordagem da pesquisa e limitaces encontradas.

O quarto capitulo expde e discute os resultados obtidos com a pesquisa, apresentando
as respostas consolidadas dos questionarios aplicados e analisando-as.

Para finalizar, o quinto capitulo apresenta as principais conclusdes sobre a pesquisa.
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2. PLANOS DE NEGOCIO, PLANEJAMENTO ESTRATEGICO E SEUS
FATORES DE SUCESSO

O presente trabalho trata sobre os fatores de sucesso relacionados a empreendimentos
que utilizaram o Plano de Negdcio e Planejamento Estratégico para iniciar e/ou alavancar o
negécio. Para uma melhor compreensdo da tematica do texto os temas serdo melhor

detalhados nos topicos seguintes.

2.1 PLANOS DE NEGOCIO

A globalizagdo e falta de uma economia estavel tiveram um grande impacto sobre as
grandes empresas no Brasil nas Gltimas décadas que, tendo em vista a necessidade de
adaptacdo a nova realidade, precisaram buscar alternativas para aumentar sua competitividade
perante 0s concorrentes e se estabelecer no mercado. Como consequéncia imediata elevou-se
o indice de desemprego, e isso acabou estimulando a criacdo de novos negocios no pais
(DORNELAS, 2001).

A partir disso e com a preocupacdo em diminuir as altas taxas de mortalidade das
empresas e torna-las duradouras no mercado, comecou a difundir-se o conceito de
Empreendedorismo no Brasil. A criagdo de entidades como o SEBRAE e SOFTEX
(Sociedade Brasileira para Exportagdo de Software), na década de 1990, também contribuiram
para o fortalecimento deste conceito (DORNELAS, 2001).

Neste sentido, o empreendedorismo é visto como um engenho que fomenta a
inovacdo e promove o desenvolvimento econdmico do pais. O empreendedor, em seu sentido
mais amplo, significa aquele que assume riscos e inicia algo novo, ou ainda, aquele que é
dotado de sensibilidade para o0s negocios e que consegue identificar oportunidades
(CHIAVENATO, 2007; DORNELAS, 2001).

Dornelas (2001) ressalta ainda que o empreendedor de sucesso possui caracteristicas
excepcionais. Entre elas, pode-se destacar: possuem visdo de futuro, fazem a diferenca e
sabem explorar a0 maximo as oportunidades, sdo determinados, dinamicos, dedicados,
otimistas e apaixonados pelo que fazem, sdo lideres natos e acima de tudo planejam cada

passo do seu negocio.
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Em sintese, espera-se que ao entender o processo empreendedor e seus fatores
criticos de sucesso sera possivel aplicar métodos e praticas comprovadamente eficientes que
contribuam para desenvolver e atingir a maturidade de pequenas empresas. Nesse sentido, 0
Plano de Negocio (PN) surge como uma metodologia eficiente para auxiliar no planejamento
e entendimento do neg6cio como um todo.

De acordo com o Sebrae (2013), o plano de negdcio € um documento que contém
todas as informacdes sobre um negocio, seus objetivos e etapas necessarias para alcanca-los, e
confere ao empreendedor um maior conhecimento para auxilia-lo na identificacdo antecipada
de possiveis erros da empresa.

Para Dolabela (2006) o plano de neg6cio é um pensamento do futuro do negdcio que
visa identificar o potencial de sucesso do empreendimento, fatores limitantes ou mesmo
indicios da inviabilidade da sua execucdo. E uma descricdo de como e para onde se deseja ir
e 0 que se pretende fazer, contribuindo para uma melhor compreensdao do negdcio e
auxiliando no acompanhamento e na identificacdo de riscos e melhorias para a empresa (LEE-
ROSS; LASHLEY, 2009; ZAVADIL, 2013).

Planejar um negdcio torna o empreendedor mais preparado para realizar acdes e
enfrentar desafios do seu negdcio, aumentando o autoconhecimento sobre 0 mercado em que
0 negdcio esté inserido, auxiliando no planejamento e preparando-o para uma melhor tomada
de decisGes, sendo considerado, por isso, uma importante ferramenta de gestdo. Para construir
esse conhecimento, no plano de neg6cio é realizado um levantamento de dados
mercadol6gicos, operacionais e financeiros, abrangendo e interligando todos os planos
referentes a0 empreendimento para os proximos anos, permitindo compreender, prevenir e
coordenar acdes durante a implementacdo do mesmo (CHIAVENATO, 2007; BIAGIO;
BATOCCHIO, 2012).

Dessa forma, o plano de negécio age como um facilitador, auxiliando na organizacdo
de ideias e informacdes sobre o negdcio. Vale ressaltar que é natural que ocasionalmente
ocorram mudanc¢as no planejamento. O plano de negdcio é dindmico e por isso deve ser
revisado periodicamente. Essas mudangas irdo garantir que o plano de neg6cio esteja sempre
atualizado e adequado as novas necessidades da empresa que poderdo surgir (DORNELAS,
2001; ZAVADIL, 2013).

O plano de negédcio é um guia destinado principalmente a ajudar a equipe a planejar

com bom senso e realismo, fornecendo um mapa detalhado de como o negdcio deve ser
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desenvolvido e como as atividades devem ser realizadas auxiliando no monitoramento do
desempenho em relacdo aos objetivos desejados. Por isso € muito importante que seu uso seja
regular e seja feito um gerenciamento para garantir o compromisso do negdcio buscando a
satisfacdo dos clientes, vendas e crescimento da lucratividade (LEE-ROSS; LASHLEY, 2009).

Para Dolabela (2006) o plano de negdcio deve descrever como um todo o que € ou
pretende ser o empreendimento, respondendo a pergunta “O que € a sua empresa?” de forma
direcionada para aquele a quem se destina a elaboracdo do plano, podendo ser instituicdes
financeiras, incubadora de empresas, investidores, possiveis socios, entre outros. Por exemplo,
a um sdcio em potencial Ihe interessa saber sobre o futuro do empreendimento, ja um possivel
investidor desejara entender completamente a empresa, como seu historico, planejamento para
o futuro, lucratividade e posicionamento no mercado.

Um plano de negdcio pode ser utilizado para atender a diferentes objetivos de uma
empresa, entre eles: obter uma analise da viabilidade econémica do negdcio; o
desenvolvimento estratégico e operacional da empresa; captar recursos financeiros de bancos,
fundos de investimento e investidores; transmitir credibilidade do negdcio; atrair pessoas
talentosas para a equipe de gestdo da empresa (DORNELAS, 2011).

Posto que o plano de negécio resulta em uma avaliagio completa do
empreendimento, ele beneficia sobretudo micro e pequenas empresas propiciando a elas um
maior know-how para a tomada de decisdes estratégicas, uma vez que estas empresas possuem
um namero relativamente menor de empresarios especializados em assuntos estratégicos
quando comparado as medias e grandes empresas (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

Nakagawa (2011) diz ainda que existem dois tipos basicos de planos de negécios que
podem ser direcionados a uma empresa ou um projeto especifico. Alguns exemplos de
aplicacdes possiveis do Plano de Negocio sdo descritos no Quadro 3.

Dornelas (2001) acredita que o plano de negdcio é utilizado principalmente para dar
suporte no planejamento e desenvolvimento inicial de startups (empresas que buscam um
modelo de negdcios repetivel e escalavel (Blank, 2012). Para empresas inovadoras e
tecnoldgicas, no entanto, sua utilizacdo é mais voltada para captar recursos financeiros de
capitalistas de risco e angel investors (investidores participativos com recursos proprios). Esse
tipo de investimento nos Estados Unidos tem contribuido positivamente para o
desenvolvimento econémico, a inovacdo e criagdo de empregos (MCCLAIN, 2017). No

Brasil, a popularidade do plano de negdcio ocorreu por volta do ano de 1999 com a
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disseminacdo da internet e a criacdo do Programa Brasil Empreendedor sendo vista com a
mesma finalidade de busca de investidores para os novos empreendimentos (DORNELAS,
2001).

Quadro 3 — Exemplos de Planos de Negécio de empresas e de projetos

Plano de negdcio para a empresa Plano de negdcio para um projeto
(como um todo) (especifico)
- Desenvolvimento de um novo produto ou
Criacdo de uma nova empresa )
Servico
Desenvolvimento de uma empresa Financiamento ou fomento do desenvolvimento
existente de um novo produto ou servigo

Expanséo internacional das atividades de uma

Captacédo de recursos de investidores :
empresa existente

Participagdo em concursos de planos de

. Nova unidade de negécio de uma empresa existente
negocio g P

Fonte: Adaptado de Nakagawa, 2011.

211 ESTRUTURA

Como ja visto, o plano de neg6cio pode se diferenciar em vista de sua finalidade,
porém uma premissa para a elaboracdo de um bom plano de negdcio é a captacdo de
informac@es sobre 0 mercado, 0s recursos e as tecnologias necessarias (BIAGIO, 2013).

E muito importante que a equipe realize pesquisas e busque o maximo de
informacgdes possivel, pois a medida que a equipe investe em tomar decisfes racionais
baseadas em uma compreensdo fundamentada das informacGes é mais provavel que o plano
de negdcio esteja com uma base sélida para chegar aos objetivos desejados (LEE-ROSS;
LASHLEY, 2009).

Né&o existe, no entanto, uma maneira ideal ou um passo a passo exato a ser seguido
na construgdo de um plano de negécio. Ele deve ser formatado da maneira mais adequada
para cada empresa, levando em consideracdo os fatores organizacionais que merecem maior
atencdo e as motivaclGes que levaram a construcdo do mesmo (BIAGIO, 2013). Contudo,
existem alguns modelos que podem auxiliar na estruturacdo do plano de negdécio dispondo de
informacdes sobre como o conteddo deve ser abordado, suas possiveis divisdes, a disposicao
das informacgGes, coeréncia dos dados, entre outros (ZAVADIL, 2013).

Nakagawa (2011) cita que uma das duvidas de quem ird escrever um plano de
negocio € em relagdo ao numero de paginas que 0 mesmo deve conter. Embora néo seja algo

mandatdrio, no Quadro 4 sdo apresentadas recomendacdes do autor de quantidades de paginas
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estimadas e o nivel de detalhamento do documento que podem ser utilizadas como base de

acordo com a sua finalidade.

Nivel de
Detalhamento

Quadro 4 — NUmero de Paginas de um Plano de Negécio

Descrigdo do nivel

NUmero de
paginas

Apresentacdo da estratégia | Em geral, em planos de negdcio | Entre 20 e
definida previamente, de para a comunicacao (uso) 30 paginas
forma clara o suficiente para |externa em situacdes de
1°nivel |torna-la formalmente simulagdo (cursos académicos,
"Estratégico™ | operacional, a fim de que concursos de planos de
suas consequéncias possam | neg6cio), em contatos iniciais
ser elaboradas em detalhes | com investidores privados.
(Mintzberg, 1994, p.337)
Decomposicdo da estratégia | No planejamento de empresas | Entre 40 e
2 ° nivel em uma hierarquia de nascentes, em processos 50 paginas
"Téatico" |subestratégias, programas, seletivos de incubadoras de
projetos e planos de acgéo. empresas.
Detalhamento dos planos de | Captacdo de recursos de Mais de 50
acao em orgamentos e agéncias governamentais, paginas,
objetivos que possam ser planos desenvolvidos em incluindo
3 2 nivel mensurados e avaliados. conjunto com investidores anexos e
"Operacional” privados, planejamento formularios.
estratégico de empresas
consolidadas, planos de project
finance, planos para IPO.
Fonte: Adaptado de Nakagawa, 2011
O autor apresenta também um comparativo entre as diferentes estruturacoes

utilizadas por alguns autores, demonstrada no Quadro 5.
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1. indice

2. Sumario
Executivo

3. Visdo geral da
empresa

4. Ambiente de
negocios

5. Descrigdo da
empresa

6. Estratégia
corporativa

7. Plano de
marketing

8. Anélise
financeira

9. Plano de agéo
10. Apéndices

1. Capa

2. Indice

3. Sumario
Executivo

4. Plano
organizacional

5. Plano de
marketing

6. Plano
financeiro

1. Sumério
executivo

2. Descricéo da
empresa

3. Produtos e
Servigos

4. Gestdo e
organizagéo

5. Principais
desafios

6. Estruturagéo e
capitalizacédo

7. Plano
financeiro

8. Consideragoes
finais

1. indice

2. Sumario da
proposta de
investimento

3. Sumario executivo

4. Descrigéo do
negacio

5. Plano operacional

6. Andlise do setor

7. Analise do
mercado

8. Plano financeiro

1. indice

2. Sumario Executivo

3. A oportunidade

4. Empresa, produtos
(ou servigos) e
estratégia

5. Time de gestores

6. Plano de marketing

7. Plano operacional

8. Plano financeiro

9. Apéndices

* Curriculo dos
principais executivos
* Analise de mar¢o
(de apoio)

* Projecao de vendas
(para os primeiros
produtos)

Fonte: Peterson et
al. (2005, p. 15)
apud Nakagawa
(2011)

Fonte: Pinson
(2008, p.6) apud
Nakagawa (2011)

Fonte: Ford et al.
(2007) apud
Nakagawa (2011)

Fonte: De Thomas e
Derammelaere
(2008) apud
Nakagawa (2011)

Fonte: Harvard
Business School
(2005) apud
Nakagawa (2011)

Fonte: Adaptado de Nakagawa, 2011

Biagio e Batocchio (2012) recomendam que um plano de negdcio deve conter uma

estrutura basica, que pode ser visualizada no Quadro 6.

Independentemente da estrutura utilizada ou do tamanho do plano de negdcio,

Dornelas (2001) ressalta que € imprescindivel que todas as partes se relacionem preocupando-

se com a coeréncia das informagdes e a facilidade de entendimento baseadas em uma boa

analise de mercado e da situacdo da empresa, completando o “ciclo de planejamento do

negdcio”.
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Quadro 6 — Estrutura sugerida de Plano de Negdcio

Plano de Negdcios
Capa
indice
Sumério Executivo
Descricdo da Empresa
Planejamento Estratégico
Produtos e Servigos
Anélise de Mercado
Plano de Marketing
. Plano Operacional
10. Plano Financeiro
11. Anexos

©oNo A~ W E

Fonte: Adaptado de Biagio e Batocchio, 2012
2.1.1.1 CAPA

A capa € a primeira pagina do plano de negdcio e a primeira coisa que sera vista por
qguem a receber, portanto deve ser dada a devida atencdo e importancia. Nela devem conter
informacBes da empresa como nome, razao social, endereco, telefone, logotipo, dados dos
proprietarios da empresa, data do documento, nimero da cépia ou edicdo e nome de quem
elaborou o plano (DORNELAS, 2001; BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

Biagio e Batocchio (2012) ressaltam a importancia de se apresentar uma logomarca,
ainda que simples, especialmente para micro e pequenas empresas mesmo que disponham de
poucos recursos. A logomarca € a representacdo visual da empresa e a partir dela podem ser
inferidas muitas informacdes sobre a empresa como seus valores e pontos de vista em relagéo
aos seus clientes, fornecedores e sociedade, demonstrando profissionalismo e preocupagéo

com detalhes para o leitor.
2.1.1.2 INDICE

O sumaério ou indice permite que os leitores tenham uma visao geral do contetido do
plano de negocio e localizem facilmente as se¢Ges que mais o0s interessarem deixando o
documento pratico e de facil entendimento. O sumario deve ser composto por todos os titulos,
secOes e subsegdes, caso exista, apresentados no plano, seguido por suas respectivas paginas
(DORNELAS, 2001; BIAGIO; BATOCCHIO, 2012; BIAGIO, 2013).
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2.1.1.3 SUMARIO EXECUTIVO

Segundo Biagio (2013), o sumario executivo € a secao mais importante do plano de
negaocio, pois ele é o responsavel por sintetizar tudo o que sera tratado, por atrair e conquistar
a atencdo e interesse do leitor. Ele também pode ser utilizado como uma prévia do plano de
negdcio para saber a opinido de outras pessoas e/ou investigar o interesse de possiveis
parceiros (DEGEN, 2009).

O sumario executivo deve ser sucinto e deverd conter os objetivos do plano de
negécio de forma clara e cativante, uma vez que ele é o documento que ira apresentar a
oportunidade de negdcio a outros. Por isso as informagdes contidas nele deverdo levar em
consideracdo o propdsito da elaboracdo do plano e o publico-alvo desejado (DEGEN, 2009;
BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

Biagio e Batocchio (2012) afirmam que um bom sumario deve conter todas as
informagdes sobre o negdécio e apresentam através da metodologia 6W2H alguns
guestionamentos que irdo facilitar na elaboracdo do mesmo, como mostra 0 Quadro 7. Para
garantir um bom resultado e um sumario bem estruturado € recomentado que o0 sumario

executivo contenha todas as respostas para estes questionamentos.
2114 DESCRIC}AO DA EMPRESA

Nesta secdo deve ser descrito a empresa como um todo, o histérico de como e
qguando ela foi fundada, seus propositos e expectativas para o futuro. Deve ser enfatizada a
importancia e relevancia do negécio para o mercado, bem como os beneficios que
proporcionara aos clientes (DORNELAS, 2001).

Biagio e Batocchio (2012, p.19) sugerem que ao final da secdo algumas questfes
devem ser respondidas, como “Qual ¢ o ramo de atividade da empresa? Quem sdo seus
clientes? O que ela oferece aos seus clientes e como? Qual é a sua localizacdo? Qual é a sua
area de atuacdo (regional, nacional ou internacional)? Qual é o atual estagio de
desenvolvimento da empresa?”, além de dados caracteristicos sobre a empresa, como nome,

razdo social, tipo de empresa, equipe gerencial e localizag&o.
2.1.1.5 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Através do planejamento estratégico a empresa ird posicionar-se frente ao proprio

mercado, por isso nesta etapa devem ser determinados os seus objetivos e metas, assim como



30

a forma como ela deseja agir, seu atual posicionamento, missdo, visao e valores (BIAGIO,;

BATOCCHIO, 2012).

A elaboracdo do planejamento estratégico no plano de negdcio possibilitara que

empresa adquira um maior conhecimento sobre ela mesma e permitira a ela uma capacidade

maior de antecipar e prever dificuldades para que seja capaz de resolver problemas futuros de
forma mais rapida e manter vantagem competitiva (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).

Quadro 7 — Exemplos de questdes da metodologia 6W2H para a elaboragdo do sumario executivo

O qué? (What?)

O que o plano pretende? O que esta sendo apresentado? O que é a

empresa? Qual é o produto/servigo da empresa?

Onde? (Where?)

Onde a empresa esté localizada?

Onde esta o mercado/cliente da empresa?

Por qué? (Why?)

Por que a empresa elaborou um plano de negécio?

Por que a empresa precisa de recursos?

Como? (How?)

Como a empresa empregara 0s recursos? Como esta a saude

financeira do negdcio? Como esta crescendo a empresa?

Quanto? (How much?)

De quanto recurso a empresa necessita?

Quanto sera o retorno do investimento?

Quando? (When?)

Quando o negacio foi criado? Quando a empresa precisara de

recursos? Quando ocorrera o retorno sobre os recursos?

Quem? (Who?)

Quem realizara as tarefas?

Quem elaborou o plano de negécio?

Qual? (Which?)

Qual é o produto/servico da empresa?

Qual é a lucratividade da empresa?

Fonte: Adaptado de Biagio e Batocchio, 2012

2.1.1.6 PRODUTOS E SERVICOS

Nesta secdo deve ser feita uma descricdo abrangente dos servigos e produtos que

serdo ofertados pela empresa, descrevendo como é o seu processo produtivo ou de prestacao

de servicos, quais sdo os recursos utilizados, qual é o seu diferencial para o mercado

(DORNELAS, 2001).
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2.1.1.7 ANALISE DE MERCADO

Apos realizar a analise de mercado o empreendedor tera identificado as principais
caracteristicas de seus clientes, concorrentes e fornecedores. Sobre os clientes € necessario
conhecer sobre 0s seus comportamentos, interesses e motivagdes que os levam a comprar e
onde estdo os clientes. Dos concorrentes € importante saber informagfes como preco cobrado,
localizagdo, horario de funcionamento e beneficios oferecidos aos seus clientes como opgdes
de pagamento, servico de entrega e outros. E a respeito dos fornecedores é imprescindivel

conhece-los bem e saber a forma como eles atuam (SEBRAE, 2013).
2.1.1.8 PLANO DE MARKETING

O plano de marketing pode ser definido como a estratégia utilizada pela empresa
para ofertar os seus produtos, buscando conquistar o seu mercado consumidor. Além disso,
deve sempre buscar oportunidades promissoras, formas de manter e atrair novos clientes,
através de propagandas, divulgacdo nas redes sociais, planos de desconto, brindes e sorteios.
Também deve ser feito um estudo sobre os canais de distribuicdo utilizados, a melhor
localizacdo para o negécio e a determinacdo do preco do produto e/ou servico (DOLABELA,
2006; BIAGIO, 2013; SEBRAE, 2013).

Dornelas (2001) ressalta a importancia do plano de marketing para que a empresa
consiga atingir os seus objetivos. De acordo com ele, a identificagdo correta de mercado
analisada na secdo anterior é fundamental para se estabelecer um plano de marketing de

sucesso.
2.1.1.9 PLANO OPERACIONAL

No plano operacional deverdo ser elaborados e descritos: o layout ou arranjo fisico
da empresa, recursos e tecnologias empregados, a capacidade de producdo, comércio ou
servico, 0 mapeamento dos processos operacionais indicando detalhadamente como a empresa
devera funcionar, como sera garantida a qualidade dos seus produtos e/ou servigos e a
necessidade de pessoal requerida (BIAGIO, 2013; SEBRAE, 2013).

2.1.1.10 PLANO FINANCEIRO

A elaboracdo de um plano financeiro visa realizar um estudo que identifique o
desempenho futuro da empresa e determine o total em recursos a ser investido para que se
possa inicia-la (BIAGIO; BATOCCHIO, 2012).
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Um plano financeiro é a reflexdo em nimeros de todos as se¢des vistas anteriormente.
Nele deve conter uma estimativa dos investimentos iniciais com maquinas e equipamentos,
moveis e utensilios, veiculos, despesas pré-operacionais para legalizacdo do negdcio, obras,
divulgacdo e um planejamento financeiro que apresente a saude financeira do negécio. Além
disso, deve ser elaborada uma projecdo para 0s proximos anos que devera compreender
basicamente o balanco patrimonial, demonstracdo de resultados (DRE), fluxo de caixa, plano
de investimentos, capital de giro, planilha de custos e vendas (DORNELAS, 2001; BIAGIO;
BATOCCHIO, 2012; SEBRAE, 2013).

2.1.1.11 ANEXOS

Essa secdo é reservada para incluir todos os documentos que comprovem agoes
citadas durante todo o plano de negdcio, assim como roteiros de entrevistas, tabulacdo de

dados de pesquisa, layouts de producdo, planilhas financeiras, entre outros (BIAGIO, 2013).

2.2  PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Desde anos 1960 o pensamento estratégico tem evoluido e se tornado mais relevante
para o posicionamento de uma organizacdo. A partir da revolucdo tecnoldgica e de outras
forcas ambientais, o cenario competitivo ganhou forca e tornou-se cada vez mais necessario
adotar novas perspectivas para a busca por vantagem competitiva. Neste cenario, a estratégia
comecou a ser fortemente estudada como instrumento de apoio empresarial com uma
literatura cada vez mais especializado em gestdo (KLUYVER; PEARCE II, 2010;
ANDRADE, 2016).

Para Andrade (2016), o conceito de estratégia pode ser visto sob vérias perspectivas
sendo dificil de caracteriza-lo de um modo generalizado. No entanto, pode afirmar-se que a
estratégia lida com alguns aspectos como a determinacdo de objetivos da organizacdo e das
linhas de negdcio a serem seguidas, a busca pela integralizacdo de todas as areas da
organizacdo e o modo com que as atividades serdo desempenhadas em meio a
competitividade existente.

Na visdo de Kluyver e Pearce Il (2010), a estratégia é responsavel por posicionar a
empresa no mercado gerando maior valor para os clientes e dessa forma obtendo uma
vantagem competitiva sobre os concorrentes. Seu papel principal € identificar oportunidades
de negdcio e assim melhorar a performance da empresa (HITT et al., apud RASCAO, 2013).
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Ela é, portanto, o processo definido pela empresa sobre como ela pretende estar no futuro e o
que fara para que seu objetivo seja alcancado (NOGUEIRA, 2014).

Kluyver e Pearce 11 (2010) afirmam ainda que uma estratégia superior relaciona-se
com a entrega continua de valor ao cliente, que supere a de seus concorrentes. Uma boa
estratégia, em suma, buscara entender o que o cliente deseja e a partir dessas informacGes
buscar otimizar e melhorar o seu produto afim de conquistar e fidelizar os consumidores,
garantindo que eles dardo preferéncia a sua empresa mesmo quando tiverem outras opc¢des de
escolha de concorrentes.

Contudo, na prética, a estratégia ndo deve ser executada de forma isolada. Assim, um
outro conceito muito importante que deve ser utilizado para auxiliar na execucdo de uma
estrategia organizacional é o planejamento. Esses dois conceitos juntos sdo essenciais para
uma gestdo de sucesso (NOGUEIRA, 2014).

Nogueira (2014) aponta o planejamento como um mecanismo essencial utilizado
para gerir uma empresa e relaciona-se com o estabelecimento de objetivos para a organizacédo
e aches necessarias para alcanca-los. E também um importante instrumento para identificar
oportunidades de negdcios antecipadamente e se preparar para enfrentar dificuldades que
possam surgir.

Entre os inimeros beneficios que o planejamento oferece para uma organizacdo
salienta-se 0 apontamento de uma direcdo para onde a empresa deve caminhar, a construcao
de um pensamento em comum entre 0s membros da organizacao e a possibilidade de controle
do desempenho e da forma com que a empresa esta atuando no mercado, possibilitando se
antecipar de problemas e fornecendo informagdes para uma tomada de decisdo mais assertiva
dos gestores (NOGUEIRA, 2014).

E importante saber que o planejamento ndo est4 relacionado a decisdes futuras. O seu
resultado é projetado para o futuro, contudo é essencial que as decisfes sejam executadas no
presente para que seja possivel a sua implementacdo no futuro (LAMCOBE; HEILBORN,
2008).

Em suma, a estratégia atrelada ao planejamento tem por finalidade alcancar os
objetivos da organizacdo em busca de conquistar uma situacdo desejada futura da mesma.
Neste sentido, o principal instrumento apontado por Andrade (2016) para alcancar uma
estratégia que possibilite alcancar os objetivos tragados por uma organizacdo é atraves do

planejamento estratégico.
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Para Oliveira (2007), o planejamento estratégico esta relacionado com a definicéo de
objetivos e estratégias que abrangem a empresa como um todo, buscando se destacar e
estabelecer no mercado, por meio de vantagem competitiva. E 0 ato de aproveitar das
oportunidades do ambiente externo que surgirem, sendo elas positivas ou ndo, alinhando-as
com o ambiente interno, afim de atender os objetivos tracados (SEBRAE, 2016).

O planejamento estratégico € uma ferramenta gerencial que abrange desde pequenas
empresas que estdo iniciando o seu negdcio até grandes empresas que lutam para manter a sua
posi¢cdo no mercado e seus processos gerenciais permitem estabelecer um rumo pelo qual a
empresa devera seguir em busca de satisfazer os seus objetivos (HENNIG; DANILEVICZ,
DUTRA, 2012; CAETANO; SAMPAIO, 2016).

Através da elaboracdo do planejamento estratégico espera-se entdo conhecer 0s
pontos fortes da empresa afim de potencializa-los e os pontos fracos, com intuito de elimina-
los, conhecer a oportunidades advindas do ambiente externo e saber aproveita-las para o bem
da organizacdo, assim como conhecer e evitar as ameacas que poderao criar obstaculos para o
crescimento organizacional. Dessa forma, sera mais facil estabelecer objetivos e planos de
acao para aumentar a competitividade da empresa (PEREIRA, 2002; OLIVEIRA, 2007).

No planejamento estratégico trabalha-se com um horizonte de planejamento maior,
ou seja, o periodo ao qual o plano sera executado é de longo prazo e as estratégias a serem
elaboradas deverdo responder as seguintes questdes: “Onde estamos?”, “Para onde queremos
ir?”, “Como chegar 14?”. E mais comum que estas questdes sejam respondidas pela alta
geréncia da organizacdo respeitando-se 0s principios da empresa para garantir coeréncia e
uma base sélida para tomada de decisdo (SEBRAE, 2016; OLIVEIRA, 2007; CAETANO;
SAMPAIO, 2016).

E preciso entender que o planejamento estratégico é a definicdo do caminho
necessario a se percorrer para o0 atingimento de uma meta e de nenhuma forma é algo
adivinhado ou certeiro, logo ndo deve ser tratado como algo inflexivel. Assim, as mudangas
devem ocorrer de acordo com as imprevisdes do futuro (PEREIRA, 2002).

De acordo com Oliveira (2007) existem 3 tipos de planejamento que podem ser
considerados conforme seus niveis hierarquicos, que sdo os planejamentos estratégico, tatico e
operacional, e podem ser observados na Figura 2.

Esses planos se diferenciam principalmente pelo horizonte de planejamento e seus

respectivos objetivos. O plano estratégico, dentre eles, € o que possui duragdo maior e possui
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objetivos gerais que abrangem a empresa. Ja o plano tatico possui objetivos de curto prazo e
busca aperfeicoar areas especificas dentro da empresa. O plano operacional, também de curto
prazo, é responsavel por registrar o desenvolvimento das acdes (tarefas) que deverdo ser
seguidas para o alcance dos objetivos estabelecidos (CAETANO; SAMPAIQ, 2016).

Figura 2 — Tipos de Planejamento

Nivel » Decisdes | » | Planejamento
estratégico estratégicas estratégico
. s Decisges
Nivel tatico » .
taticas
Nivel .| Decisdes | Planejamento
operacional operacionais operacional

Fonte: Adaptado de Oliveira, 2007

2.2.1 AELABORACAO DO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Para elaborar o planejamento estratégico algumas etapas devem ser seguidas:
primeiro deve-se definir o negécio, conferindo a ele um significado uUnico; em seguida, deve-
se definir sua visdo de futuro, a aspiracdao daquilo que a empresa deseja se tornar; apos deve-
se definir sua missdo, a razdo de existéncia da empresa e seus propdsitos; e por fim, deve-se
definir os seus valores, aquilo que a empresa acredita e tem como seus principios (SEBRAE,
2016).

Campos (2016) destaca que apos as definicdes do negdcio e analise geral no qual a
empresa esta inserida, deve-se realizar as andlises internas e externas do ambiente, e logo ap6s
devem ser estabelecidas as estratégias para a empresa, sendo muito importante que ocorra o
monitoramento constante do planejamento para que a organizacdo permaneca estavel no
mercado competitivo.

Contudo, Pereira (2002) ressalta a importancia de planejar a¢Ges alternativas para
estar preparado para as mudancas do mercado e acdes de seus concorrentes, ja que eles

estardo sempre tentando ficar a frente do mercado também.
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Para Ferreira et al. (2006), a construcdo do planejamento estratégico deve iniciar
através do diagnostico estratégico que tem por finalidade coletar informacdes, antecipar-se as
mudancas e se preparar para agir no ambiente interno e externo no qual a empresa esta
inserida. Em seguida, é necessario estruturar as incertezas trazidas com as mudancas a partir
da construcdo de cenérios futuros para a empresa e assim identificar e aplicar o conceito atual

do negocio, estabelecendo as acdes necessarias para manter vantagem competitiva.

2.2.2 FERRAMENTAS ESTRATEGICAS PARA CONSTRUCAO DE CENARIOS

Para que as empresas estejam mais preparadas para as mudancas e incertezas que
ocorrem atualmente é necessario que os empreendedores se atualizem com frequéncia e
busquem entender o meio empresarial no qual estdo inseridos. O planejamento de cenarios
surgiu para tornar o entendimento acerca do futuro mais féacil, levando em consideragdo o
fator incerteza e ndo somente 0s riscos e previsdes existentes, 0 que acarreta em um
diferencial para os gestores uma vez que possibilita maior assertividade na tomada de
decisdes (RODRIGUES; ROJO; BERTOLINI, 2013).

Sertek, Guindani e Martins (2012) reafirmam essa ideia e acrescentam que o foco da
construcdo de cenarios é realizar analises repetidas vezes, afim de obter informac6es amplas
para melhorar 0s processos da empresa continuamente. Os autores acreditam que é necessario
realizar analises simultaneas e sob diferentes pontos de vista para se obter respostas mais
satisfatorias e sugerem trés tipos de cenarios a serem analisados:

e Cenério Otimista, em que se considera uma situacdo favoravel (melhor situacdo
possivel) para a empresa;

e Cenario Pessimista, em que se considera uma situacdo desfavoravel (pior situacédo
possivel) para a empresa;

e Cenario Realista, em que se considera uma situacdo mais real, porém critica, sem
considerar fatores externos positivos ou negativos para a empresa.

Campos (2016) afirma que a andlise de cenarios auxilia a empresa na projecdo do
futuro do seu negodcio e do comportamento do mercado, preparando-as para mudancas
positivas ou negativas que possam surgir no futuro.

O autor sugere trés métodos para a construcdo desses cenarios: Méetodo da Global
Business Network (GBN), Método de Michel Godet e 0 Método de Michael Porter.
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O Método de Peter Schwartz, ou Método GBN para construcdo de cenarios
prospectivos considera 8 etapas (Figura 3) e consiste basicamente em identificar a questdo
estratégica principal para analise dos cenarios, identificar e avaliar os impactos sobre as for¢as
mais relevantes do ambiente interno e externo, e, posteriormente, levantar e analisar as
implicacbes dos fatores mais criticos de incerteza, avaliando pontos vulneraveis e de
oportunidades existentes. Por fim, selecionam-se indicadores e sinalizadores principais com o
objetivo de realizar o monitoramento continuo dos seus comportamentos e verificar o impacto

que eles podem causar na organizagdo (CAMPOS, 2016).

Figura 3 — Construcéo de cenarios prospectivos do Método GBN

1. Identificagiio da

questdo principal

2. [dentificagdo 3. Identificagio
dos fatores-chave das motrizes

4. Hierarquia por

importancia e incerteza

5. Selegdo das légicas

dos cenérios

6. Descricdo dos

cenarios

7. Anélise das
implicagdes e opgdes

8. Selegiio de indicadores
e sinalizadores principais

Fonte: Schwartz, 2000 apud Campos, 2016

O Método de previsdo de cenarios de Michel Godet é baseada no estudo de
variaveis-chave relacionadas aos cenarios e aos stakeholders envolvidos. O método é
composto por 6 etapas, o qual estd esquematizado na Figura 4. Ele inicia-se com a delimitagéo
do sistema através da identificacdo do objeto de estudo e do ambiente. Para as etapas

seguintes é necessario realizar uma andlise estrutural dessas variaveis, avaliar a influéncia que



38

exercem entre si e 0s cenarios que a empresa pode enfrentar. O proximo passo-e Ultimo é a
elaboracdo de opcdes estratégicas e de planos de elaboracdo estratégica, considerando forcas e

fraquezas para os ambientes futuros (CAMPQOS, 2016).

Figura 4 — Construcédo de cenarios pelo Método Godet

2. Andlise estrutu-
ral do sistema e do
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. - tes e disseminacgio
ambiente do futuro ¢ estratégica

2. Anilise estrutu- 4, Geragio
ral do sistema e do de cenédrios

ambiente alternativos

Fonte: Ribeiro, 2012 apud Campos, 2016

A metodologia de Michael Porter € centrada na industria e deve ser regida por cinco
forcas que constituem a base para a definicdo estratégica de uma empresa. Conhecidas como
as forcas de Porter, elas avaliam: a ameaca de novos concorrentes, ameaca de produtos
substitutos, o poder de barganha dos compradores, o poder de barganha dos fornecedores e a
rivalidade entre concorrentes (PORTER, 1991 apud CAMPOS, 2016).

Segundo Campos (2016), o método é consistido por sete etapas, em que Sao
relacionadas as variaveis do ambiente interno e externo da empresa, evidenciado pelo
comportamento da concorréncia. Apés a identificacdo do propdsito de estudo e levantamento
da situacdo atual em que a empresa se situa, deve-se identificar as variaveis mais impactantes
para a empresa. Em seguida, avalia-las e filtra-las pelo seu grau de incerteza, incorporando ao
estudo a andlise dos concorrentes e seus possiveis comportamentos em cada cenario. Logo

apos, realiza-se o levantamento das possiveis estratégias para cada caso, conforme a Figura 5.
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Figura 5 — Construcdo de cenarios pelo Método de Michael Porter
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Fonte: Adaptado de Porter, 1991 apud Campos, 2016

2.2.3 FERRAMENTAS DE PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Segundo Wildauer (2012), as empresas que mais se destacam no mercado de seu
segmento possuem um comportamento proativo, buscando utilizar ferramentas estratégicas na
busca de vantagem competitiva.

Nesse sentido, o uso de ferramentas para estabelecer e construir o planejamento
estratégico se torna muito Util para definir indicadores, acompanhar os objetivos e analisar o
ambiente em que o negdécio estd inserido (CAMPOS, 2016). A seguir serdo destacadas

algumas ferramentas existentes para este fim.
2.2.3.1 MATRIZ PRODUTO-MERCADO

A matriz produto-mercado ou Matriz de Ansoff foi criada com a finalidade de
identificar as oportunidades de crescimento de um negdcio. Sua estrutura, observada no
Quadro 8, cruza informacdes entre produtos e mercados, segmentadas em quatro tipos
diferentes de estratégias: produtos novos, produtos ja existentes, mercados novos e mercados
ja existentes (CAMPOQOS, 2016).

De acordo com Campos (2016), a penetragdo no mercado buscara obter vantagem
competitiva com o0s produtos atuais da empresa em mercados onde ela ja atua. Esta busca
pode ser desempenhada através de estratégias de mercado, como reducdo de pregos e

investimento em propagandas.
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Quadro 8 — Matriz produto x mercado

Produtos atuais Novos produtos
Desenvolvimento de

produtos

\VEIe= o (OSENRETEM Penetracdo de mercado

Desenvolvimento de
mercado

Mercados novos

Diversificacao

Fonte: Adaptado de Ansoff; McDonnell (1993) apud Campos (2016)

O desenvolvimento de mercado continuara atuando com os produtos ja existentes,
porém buscara estratégias para conquistar novos mercados. O desenvolvimento de produtos
tentard inserir produtos novos e/ou diversificados no mercado onde a empresa esta inserida. E
a diversificacdo buscara inserir produtos inovadores em mercados onde a empresa ainda nédo

atuou.
2.23.2 MATRIZBCG

A Matriz criada por Boston Consulting Group (BCG), também conhecida como
Matriz Crescimento-Participacdo, € uma estratégia que oferece uma ampla visdo do portfélio
da organizacdo e tem por objetivo auxiliar na escolha das areas em que ela deve atuar, a partir
da identificacdo dos produtos ou unidades de negdcios mais lucrativos da empresa por meio
da avaliagdo da participacdo e crescimento dos mesmos no mercado (GABARDO, 2005;
CAMPQS, 2016).

De acordo com Gabardo (2005), a Matriz BCG permite a criacao de estratégias
para investimentos em produtos. Estratégias como Build (construcdo de participacdo no
mercado), Hold (manutencdo da participagdo no mercado, Harvest (Colheita, ou ainda,
reducdo da participacdo no mercado) e Desinvest (venda, interrupcdo de producdo ou
fechamento do negécio) foram criadas a partir da analise da Matriz BCG. Para realizar a
analise as organizacdes sdo subdividas em 4 grupos, baseados no crescimento do setor (rapido
ou lento) e no tamanho da participacdo da empresa em seu segmento (pequena ou grande),
como pode ser observado na Figura 6 (CAMPQOS, 2016).
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Figura 6 — llustracdo da Matriz BCG
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Fonte: Marketing Futuro, 2016 apud Campos, 2016

2.2.3.3 MATRIZ SWOT

A matriz de Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats (SWOT) é uma
ferramenta de analise ambiental que auxilia as empresas a identificar os impactos que os
ambientes interno e externo podem causar, auxiliando a empresa a conhecer o ambiente no
qual esta inserida e preparando-a para acles futuras (WILDAUER, 2012; CARVALHO;
SENNA, 2015).

Na elaboracdo da matriz SWOT sédo consideradas quatro zonas, que subdividem-se
em: Forcas, caracterizados pelas varidveis internas que favorecem a empresa, no que tange ao
ambiente, como competéncia da equipe, recursos financeiros, clima organizacional, vantagem
competitiva dos produtos e/ou servicos oferecidos pela empresa; fraquezas, identificadas pelas
caracteristicas internas que podem restringir e limitar o desempenho da organizacdo;
oportunidades, caracterizadas pelas variaveis externas e imprevisiveis que podem alavancar a
empresa positivamente, desde que a oportunidade seja aproveitada; ameacas, caracterizadas
pelas forgas externas que podem influenciar negativamente no progresso da empresa, tais
como competicdo e capacidade operacional (MARQUES et al., 2010; WILDAUER, 2012;
CARVALHO; SENNA, 2015). Um esboco da matriz SWOT ¢ representada no Quadro 9.
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Quadro 9 — Matriz SWOT

Forcas ] Fraquezas
* Ponto Forte 1 * Ponto Fraco 1
* Ponto Forte 2 * Ponto Fraco 2
* Oportunidade 1 * Ameaca 1
* Oportunidade 2 * Ameaga 2

Fonte: Adaptado de Caetano e Sampaio, 2016

2.3 CQMPARA(}AO ENTRE PLANOS DE NEGOCIONE PLANEJAMENTO
ESTRATEGICO NAS ORGANIZACOES E SUA RELACAO COM O SUCESSO

A partir dos conceitos apresentados anteriormente, percebe-se a importancia do
planejamento nas empresas, a relevancia que tém na sobrevivéncia e para o diferencial da
mesma. No entanto, a simples aplicacdo destas ferramentas de gestdo ndo garantem que o
empreendimento ir4 alavancar, sendo, portanto, de grande valia conhecer como estas

ferramentas se relacionam e quais os fatores de sucesso associados a elas.

2.3.1 PLANOS DE NEGOCIO X PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

De acordo com Smith (2017), o plano de negécio e o planejamento estratégico
apresentam mais semelhancas do que o contrario, buscando alavancar as empresas de forma
competitiva no mercado (SARAN; CORSI; MIRANDA, 2011) e acrescenta que a utilizacao
dessas duas ferramentas juntas pode ser muito poderosa para uma organizacao.

O processo desenvolvido entre a criagcdo dessas duas metodologias apresenta muitas
similaridades. Em ambos os casos, por exemplo, sdo realizados estudos do ambiente (interno
e/ou externo) afim de orientar-se para a melhor direcdo, formando a base para a estratégia da
organizacdo. Outra semelhanca apresentada é a fase posterior ao planejamento, quando se
inicia a fase de execucdo, podendo ela ser definida através de prazos e metas, Indicadores-
Chave de Desempenho (KPI’s) e planos de acao, associados a métodos de controle e
acompanhamento. Devido a dinamicidade do mundo dos neg6cios ambas permitem
modificag¢Oes de acordo com as mudancgas do ambiente (SMITH, 2017).

Entre as diferencas apontadas entre o plano de negdcio e o planejamento estratégico,
uma delas esté relacionada ao resultado associado a cada uma das estratégias. Enquanto o PE

preocupa-se em estabelecer uma direcdo de longo prazo da organizagdo, o PN contempla um
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periodo de tempo menor. Outra divergéncia se encontra no maior foco dado pelo PN em
viabilidade de mercado e operacional, a medida que o planejamento estratégico possui como
base a misséo, visdo e valores de uma organizacdao (LARSON, 2014; SMITH, 2017).

Rubenstein (2017) acrescenta que enquanto o plano de neg6cio expressa “o como”, o
planejamento estratégico expressa “o que e o porqué”. Essa diferenca pode ser observada em
relacdo ao nivel de detalhamento do plano de negdcio, que descreve a forma como o trabalho
devera ser realizado, 0 estabelecimento de prazos, assim como a sequéncia adequada para
cada atividade, as tarefas a serem realizadas e os recursos financeiros envolvidos. Ja o
planejamento estratégico tenta explicar o0 motivo pelo qual a organizacdo deve se concentrar
em determinado mercado, produtos/servicos ou por qué ela deve focar em melhorias,
oportunidades inovadoras e entre outros (INSTITUTE OF LIFELONG LEARNING, 2009;
SMITH, 2017).

Para tornar o entendimento mais claro, o Quadro 10 apresenta as principais

diferencas apontadas pelos autores.

Quadro 10 — Principais diferencas entre Planos de Negdcio e Planejamento Estratégico

Planos de Negdcio Planejamento Estratégico
- Mais tético - Mais geral
- Quantitativo - Qualitativo (com suporte quantitativo)
- Foco mais externo - Ferramenta de planejamento interno

- As organizacOes podem escolher o formato
que melhor reflete sua cultura e abordagem
- Fornece uma base para um planejamento mais

- Mais formal

- Possui estrutura e contedldo mais detalhados

detalhado
- Geralmente é compartilhado com investidores |- Pode ser compartilhado com usuarios ou
potenciais e 6rgaos de financiamento partes interessadas externas

- Se concentra em identificar e esclarecer o que
sua organizacao pretende realizar e quando,
indicar claramente a visdo, a misséo e 0s
objetivos mensuraveis da organizacao e realizar
uma analise dos gaps da organizagé&o.

- Inclui informacdes mais detalhadas sobre a
posicao financeira da organizacéo, previsoes
financeiras e analise dos concorrentes e do
mercado

Fonte: Elaborado pela Autora, 2017
2.3.2 SUCESSO ORGANIZACIONAL
Segundo Degen (2009), o sucesso de um negdcio esta diretamente ligado ao nivel de

preparo e motivacdo do empreendedor, visto que aqueles que possuem maior conhecimento e

experiéncia terdo maiores chances de sucesso. Analogamente, o despreparo administrativo
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dos gestores esta entre os principais fatores de mortalidade das micro e pequenas empresas
(ARANTES; HALICKI; STADLER, 2014).

Para Greatti (2004), o sucesso de um negocio esta cada vez mais associado a
qualidade e utilizacdo da informacéo e conhecimento circulantes na empresa possibilitando o
aproveitamento de oportunidades e criando vantagem competitiva. Outros fatores que podem
influenciar no sucesso de uma organizacdo sao o setor ao qual 0 negocio esta inserido e a
justificativa que levou o empreendedor a iniciar o negécio (DEGEN, 2009).

De acordo com pesquisa realizada pelo SEBRAE, em 2016, com 2.006 empresas
criadas nos anos de 2011 e 2012, verificou-se que a sobrevivéncia ou mortalidade de uma
empresa € influenciada pela combinacdo de quatro fatores, que sdo: a situacdo antes da
abertura do negocio, planejamento estratégico, gestdo do negocio e capacitacdo dos donos em
gestdo empresarial (SEBRAE, 2016).

Segundo Chiavenato (2008) é necessario acompanhar as mudancas recorrentes do
mercado e para isso deve-se planejar, organizar, acompanhar e controlar continuamente.
Sobretudo, o empreendedor deve ter um pensamento criativo e inovador, trabalhar
arduamente, sempre reinvestir e alimentar o negdcio e buscar uma equipe talentosa e proativa
a fim de obter o sucesso da organizagéo (FILHO, 2012).

Chiavenato (2008) destaca algumas condi¢Oes para alcangar o0 sucesso que podem
auxiliar empresas que buscam se adaptar as mudancas. Em primeiro lugar, é necessario ter
total comprometimento da alta administracio em inovar, melhorar a qualidade e
produtividade do negdcio. Para isso, é necessario que a empresa seja competitiva e busque por
melhorias continuas. Além disso, deve partir da alta direcdo aproximar-se de todos os
integrantes da organizacdo, promovendo uma cultura organizacional mais participativa e
inovadora. Dentre as outras condicBes, a empresa deve apoderar os seus funcionarios,
proporcionando a eles competéncias e habilidades novas e dando-lhes oportunidades e
recompensas para que sejam capazes de resolver problemas, criar e inovar. A lideranca deve
sempre orientar para o futuro e mostrar o caminho para a mudanga, focalizando nas
expectativas e nos requisitos dos seus clientes.

Biagio e Batocchio (2012) apontam alguns fatores que podem influenciar no sucesso

ou fracasso de uma organizagéo, os quais sdo representados no Quadro 11.
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Quadro 11 — Fatores de fracasso e sucesso em uma organizacao

Negdcios com maiores riscos

Negocios com maiores

Experiéncia prévia

de extincao
Empreendedor sem
experiéncia no ramo

possibilidades de sucesso
Empreendedor com experiéncia
no ramo

Tempo de estudo antes de
abrir a empresa

Periodo curto de estudo

Periodo maior de estudo

Planejamento antes da
abertura da empresa

Falta de um planejamento
prévio (ou falta de
planejamento adequado)

Maior consciéncia sobre o
negdcio. Busca por informacgoes
sobre aspectos legais,
fornecedores e qualificacdo da
méo de obra

Administracdo do negdcio

Descuido com o fluxo de
caixa, com o
aperfeicoamento do produto
e com o cliente

Administragéo eficiente do fluxo
de caixa e aperfeicoamento do
produto as necessidades do
cliente. O empresario ouve 0
cliente e investe em propaganda e
divulgacao.

Dedicacéo ao negdcio

Parcial

Exclusiva

Uso de assessoria

Nao utiliza assessoria
externa

Utiliza assessoria externa

Disponibilidade de capital

Falta de capital (capital de
giro ou investimento)

Certa disponibilidade

Idade da empresa

H& maior risco no primeiro
ano de atividade

Empreendimento mais maduro
tem menor probabilidade de
fechar

Porte da empresa

Estrutura excessivamente
pequena

Estrutura maior

Fonte: Adaptado de Sebrae/Fipe apud Biagio e Batocchio, 2012

Entre os fatores que podem levar um empreendimento ao fracasso, Chiavenato (2007)

destaca que muitas empresas falharam porque o seu negocio ndo era bem definido. Para

caminhar para 0 sucesso é necessario ter bem definido quem é o seu cliente e conhecé-lo

precisamente, além de fazer uma anélise cuidadosa do seu produto/servico, buscando a visao

do cliente afim de identificar pontos de melhorias. O autor descreve alguns fatores de riscos e

potencialidades de um negdcio que devem ser considerados ao estimar o negdcio almejado.

Esses fatores séo apresentados no Quadro 12.
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Quadro 12 — Fatores de risco e potencialidades de uma organizacéo

Riscos | Potencialidades
» Ameacas relacionadas com a concorréncia * Oportunidades do mercado
» Desvantagens em relacao aos concorrentes * Vantagens quanto aos concorrentes
« Dificuldades de fornecimento e abastecimento | * Facilidade de fornecimento
* Retragdo do mercado consumidor * Expansdo do mercado consumidor
» Perfil inadequado do produto/servico * Perfil excelente do produto/servigo

Fonte: Adaptado de Chiavenato, 2007.

2.3.2.1 SUCESSO NO PLANO DE NEGOCIO

De acordo com Dornelas (2001) a utilizacdo de plano de neg6cio aumenta em 60%
as chances de uma organizacgdo ter sucesso. Embora muitas empresas tenham alcancado o
sucesso sem fazer um plano de negdcio, muitas ndo obtiveram a mesma sorte e seus fracassos
poderiam ter sido evitados se os empreendedores tivessem utilizado a ferramenta (GREATTI,
2004). Dolabela (2006) completa que o plano de negocio ndo é mandatorio para o sucesso de
um negdcio, porém a falta de analise que sua falta implica poderia evitar que muitas decisoes
erradas fossem tomadas.

Filho (2012) destaca a importancia de se realizar um planejamento prévio ao inicio
de um novo negocio como fator contribuinte para o seu sucesso e classifica o plano de
negocio como uma importante ferramenta para que o empreendimento perdure e se estabeleca
no mercado.

Entre os motivos de falhas do plano de negdcio, um levantamento realizado com
investidores e agéncias governamentais apontou que as principais falhas estariam no momento
de se escrever o plano. A descricdo da empresa, ambiente e estratégia sdo apontados como
parte majoritaria das deficiéncias existentes, e os principais motivos sdo: a falha do
planejamento estratégico devido a falta de delimitacdo dos objetivos e metas da empresa;
diferenciais da empresa indefinidos; e falha na analise de concorrentes (NAKAGAWA, 2011).

Outro motivo mencionado esta na etapa do plano financeiro, uma vez que séo criadas
projecdes “excessivamente otimistas” e sem fundamentagdo logica e embasada. A estrutura
do plano de negocio também é apontada como problematica devido ao fato de os itens nao se
mostrarem integrados apresentando inconsisténcia do plano (NAKAGAWA, 2011).
Nakagawa (2011) afirma que a mé elaboragdo do planejamento financeiro desencadeard em

possiveis falhas posteriores nos outros itens do plano.
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Para Filho (2012), algumas premissas podem ser seguidas afim de que o plano de
negocio resulte em um empreendimento de sucesso. Dentre os principais fatores, o autor
destaca que o empreendedor deve escolher um ramo de negocio que seja do seu interesse e
que possua amplo conhecimento sobre 0 mercado em que ird atuar. Deve também estabelecer
um planejamento estratégico competitivo e realista, determinando metas claras e prazos
especificos. Além disso, 0 empreendedor deve estar em constante acompanhamento das
mutacdes do mundo dos negocios, para que seja capaz de tirar 0 maior proveito das situacdes
que surgirem. Por esse fator, é também importante e necessario que sejam feitas revisdes do
planejamento estratégico frequentemente.

Além de se atentar aos fatores ja citados, o autor destaca que o empreendedor deve
desenvolver: habilidades gerenciais, através de capacitacdo e busca constante de informacGes;
habilidades comportamentais, para se ter um bom relacionamento com fornecedores, clientes
e funcionarios, tais como ética e capacidade de liderar; habilidades criticas como possuir
espirito empreendedor, ou seja, ser inconformado com a realidade e buscar por melhoria
continua (kaizen); além de habilidades morais e intelectuais, buscando sempre se desenvolver
no ambito profissional, moral e psicolégico (FILHO, 2012).

Por fim, um outro fator essencial para garantir o sucesso do empreendimento esta na
implementagio do plano de negdcio. E necessario relembrar o dinamismo do plano de
negocio e ter em mente que mais do que apenas executar, € necessario avaliar as premissas,
objetivos e estratégias constantemente e ajusta-las para que continuem atendendo as
exigéncias do mercado (BOAS; JUNIOR, 2009). Do mesmo modo, a escolha da equipe de
implementacdo deve ser feita com muito critério, buscando pessoas comprometidas e
envolvidas com a misséo da empresa (DORNELAS, 2001; BOAS; JUNIOR, 2009).

2.3.2.2 SUCESSO NO PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

De acordo com Ferreira et al. (2006) o grande diferencial entre empresas bem-
sucedidas e as que estdo a beira da faléncia € a forma com que planejam. O ato de planejar
antecipadamente é, em muitos casos, decisério para o crescimento de uma organizacgdo, visto
que em algumas situacfes € necessario prever e agir antecipadamente para que as empresas
possam atingir 0s seus objetivos e se manterem competitivas no mercado (SILVA; LEON,
2015). Nesse quesito, o planejamento estratégico aparece como uma das ferramentas

utilizadas pelas empresas em busca de auxilio no processo gerencial (FERREIRA et al., 2006).
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Silva e Leon (2015) acreditam que existe varios fatores que podem influenciar para
que o planejamento traga resultados positivos para a empresa, tais como realizar a analise de
cenarios, andlise da cultura organizacional, anélise dos ambientes interno e externo, além de
controla-los com frequéncia.

Para Nogueira (2014), é necessario estabelecer os fatores criticos de sucesso de cada
empresa, ou seja, é preciso identificar quais sdo as atividades fundamentais realizadas pela
empresa que levam ao sucesso no respectivo segmento de atuacdo. Para chegar a tal concluséo
e para que a empresa avance um passo na busca pelo sucesso, 0 empreendedor deve saber a
resposta para algumas questdes, como: “O que os clientes olham e consideram para optar por
determinado produto?”’; “O que € preciso para obter a sonhada vantagem competitiva?” e “O
que ¢ preciso para obter sucesso?”.

Ferreira et al. (2006) assegura que um dos fatores criticos ao sucesso de um
empreendimento estd na implementacdo do planejamento estratégico, que se bem aplicado,
pode tornar a organizacdo mais competitiva e preparada. Segundo os autores, é necessario
pensar estrategicamente sobre o futuro do negdcio e seu resultado dependera das acbes que
forem realizadas no presente. A implementacdo, portanto, estd diretamente relacionada ao
sucesso do negdcio, porém o planejamento realizado deve ser bem estruturado e ndo deve ser
utopico, buscando oferecer o caminho a ser percorrido pela empresa de forma a otimizar a sua
relacdo com o ambiente diante das mudancas (FERREIRA et al., 2006; SILVA; LEON, 2015).

A atuacdo do gestor, nesse ponto, tem grande impacto, de forma que para que a
implementacdo se torne efetiva o gestor deve conhecer cada elemento do seu negocio, suas
potencialidades e seus limites para saber controlar e aproveita-los para beneficio do negécio.
Desta forma, a participacdo da lideranca e o comprometimento de todos da empresa serd um
fator determinante para a efetividade do planejamento. Todos devem estar familiarizados com
a administracdo estratégica afim de aumentar o desempenho da equipe e manté-los motivados
(FERREIRA et al., 2006; SILVA; LEON, 2015).

A realizagdo do planejamento estratégico também tem uma importéncia especial para
pequenas e médias empresas, que possuem recursos mais limitados, uma vez que acarreta em
vantagens reais para a empresa, auxiliando na constru¢cdo de um futuro promissor e
assegurando o seu desenvolvimento, conduzindo para uma utilizagdo mais eficiente da
capacidade disponivel da empresa, auxiliando na reducao de esforgos em atividades que ndo

trardo resultados significativos, e entre outros (FERREIRA et al., 2006).
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O esquema da Figura 7 representa um compilado dos principais fatores relevantes ao
sucesso de um empreendimento identificados, a partir do estudo realizado.

Figura 7 — Principais fatores de sucesso nos negécios identificados

v Experiéncia Previa ¥ Planejamento
PSS v Tempo de estudo v Administrag&o do negdécio
Organizacional antes de abrira

v Dedicacdo ao negdcio

empresa
Sucesso no Plano v Escolha do negdcio v Conhecimento prévio
de Negdcios v Acompanhamento v Revisar constantemente
das mudangas v Implementagdo
PISUC?SSO noJr v Fatores de sucesso de ¥ Planejamento estruturado
anejamento cada empresa e ndo utdpico
Estratégico . ~
¥ Comprometimento v Implementacao

Fonte: Elaborado pela autora.
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3. ESTUDO DOS FATORES QUE CONTRIBUIRAM PARA O SUCESSO DE
EMPREENDIMENTOS

Este estudo tem como objetivo desenvolver um questionario para ser aplicado em
campo com Micro e Pequenas empresas de diversos setores da regido sudeste de Minas Gerais
e suas proximidades com o intuito de identificar os fatores que levaram ao sucesso desses
empreendimentos. Além disso, também deseja-se identificar a relacdo destes fatores com o
Plano de Negdcio, o Planejamento Estratégico e os fatores de sucesso de empreendimentos

identificados na literatura.

3.1 SUCESSO DOS EMPREENDIMENTOS

Como destacado no referencial teérico, Dornelas (2001) e Dolabela (2006) acreditam
que a utilizacdo do Plano de Negdcio auxilia na tomada de decisbes de uma empresa e
aumenta as chances da mesma ter sucesso. Filho (2012) e Nakagawa (2011) destacam ainda
alguns fatores que podem estar associados ao sucesso de um PN, entre eles: conhecer o seu
negocio e ter seus objetivos para o futuro delimitados, saber o seu diferencial e conhecer o0s
seus concorrentes, ter um controle financeiro realista e estar preparado para as mudangas que
podem ocorrer.

Silva e Leon (2015), Nogueira (2014) e Ferreira et al. (2006) apontam algumas
caracteristicas que podem ser determinantes, na visao deles, no que tange a elaboracédo do PE
e ao sucesso das empresas. Dentre os fatores citados pode-se destacar: o planejamento bem
estruturado e verdadeiro; a analise de cenarios e de ambiente interno e externo; o
entendimento das reais necessidades dos clientes; e sobre 0 que é necessario para se obter o
sucesso, de acordo com as individualidades de cada empresa e segmento ao qual esta inserida.

Outros fatores ainda destacados como relevantes ao sucesso de um empreendimento,
citados por Chiavenato (2008), Degen (2009) e Biagio e Batocchio (2012), sdo a experiéncia e
tempo de estudo do empreendedor antes de abrir o negocio, o planejamento realizado por ele,
0 comprometimento e motivacéo de todos os envolvidos, e a0 modo como ele ird administrar
a empresa.

Dentro desta perspectiva, o propoésito deste trabalho é de levantar informac6es

relevantes que possam auxiliar Microempresas e Empresas de Pequeno Porte a obterem
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sucesso em seus empreendimentos. Desta forma, a pesquisa aplicada tem com finalidade
identificar a relevancia do Plano de Negdcio, Planejamento Estratégico e os fatores de sucesso
associados a eles, por meio da percepcdo dos empreendedores entrevistados buscando
identificar o que mais os auxiliam na gestdo da sua empresa, assim como as dificuldades

encontradas em suas aplicagdes.

3.2 ESTRUTURA DO QUESTIONARIO

Pautado no estudo realizado e com o proposito de verificar as afirmagdes
encontradas na literatura, buscou-se construir um questionario em que fosse possivel inferir
do entrevistado se ele teria alguma das caracteristicas apontadas como de sucesso, e se ele
aplicou Plano de Negdcio ou Planejamento Estratégico em seu empreendimento. Essas
andlises foram realizadas com todos os empreendedores entrevistados, mesmo aqueles que
ndo tenham criado um documento formalizado, tal como é exigido em algumas situagdes.
Neste sentido, o0 questionario foi aplicado em empresas que tenham feito ou ndo o Plano de
Negodcio e/ou Planejamento Estratégico, para dessa forma identificar a relevancia e
contribuicdo de tais ferramentas, e dos fatores de sucesso identificados, em um
empreendimento.

E importante ressaltar que embora o questionario vise identificar os fatores
relevantes relacionados a cada uma das ferramentas ou frentes, foi aplicado em um Unico
questionario que abordasse todos os temas. No entanto, no momento de criacdo do
questionario as perguntas foram classificadas de acordo com a ferramenta correspondente.

Para a elaboracdo das perguntas a autora baseou-se principalmente nos fatores
abordados no referencial tedrico, mas inspirou-se também em artigos de outros autores como
Bruckheimer, Pinter ¢ Marcon (2016), em seu estudo sobre “Educagdo financeira para os
empresarios da associacao das pequenas e Microempresas da regido de tubardo — AMPE”.

As perguntas criadas para o questionario foram previamente separadas em trés
segmentos e posteriormente organizadas para compor uma ordem coerente de perguntas. Os
trés grupos segmentados, conforme citado, relacionam-se com o Plano de Negécio, o
Planejamento Estratégico e os fatores relevantes de sucesso de ambas as ferramentas.

Apos a coleta de dados sobre o entrevistado e seu negocio o questionario foi aplicado,

sendo composto por 35 perguntas divididas entre questdes rapidas com opgOes de resposta e



52

algumas questbes abertas para que fosse possivel avaliar as impressdes do entrevistado como
motivacdo do empreendedor em relacdo ao negdcio, experiéncia antes de abrir o negdcio,
expectativas para o futuro, dificuldades percebidas por ele, e entre outros.

O primeiro grupo de perguntas buscou entender se 0 empreendedor realizou o Plano
de Negocio em sua empresa. Dessa maneira, as perguntas iniciais visaram identificar se o
entrevistado possui conhecimento do seu negdécio como um todo, conhece o mercado em que
esta inserido, os diferenciais e as limitagdes, caracterizando se ele utiliza o conceito de plano
de negacio.

Analogamente, o segundo segmento do questionario buscou entender se o
entrevistado possui um Planejamento Estratégico do seu negdcio através de perguntas que
identifiqguem se ele conhece as necessidades e expectativas dos diferentes grupos de clientes
que o seu negdcio abrange, se tem objetivos e metas definidos, assim como planos de agéo
para se alcancar o mesmo.

O terceiro segmento de perguntas visa identificar outras informacGes referentes a
estas ferramentas e sdo adicionadas perguntas que visam identificar os fatores criticos de
sucesso mencionados no referencial teorico.

O questionario completo encontra-se no Anexo A.

3.3 CARACTERISTICAS DA AMOSTRA

De acordo com Freitas et al. (2000), devem ser considerados alguns aspectos na
definicdo da amostra, como ter uma clara definicdo do objetivo que se quer alcangcar com a
pesquisa e definir critérios de elegibilidade dos entrevistados.

O propésito desse estudo é de identificar os fatores que levaram as empresas
entrevistadas ao sucesso. Deste modo, a populacdo-alvo definida para a aplicacdo desta
pesquisa é de proprietarios de micro e pequenas empresas de Juiz de Fora e regido
considerados como empreendimentos de sucesso. Neste trabalho, a classificacdo de sucesso
empresarial adotada foram as empresas terem no minimo 2 anos de existéncia. Ja a
classificacdo entre Microempresa e Empresa de Pequeno Porte foi determinada, conforme a
Lei Complementar n® 123, por meio da receita bruta auferida. Os critérios de classificagdo
podem ser observados na Metodologia deste trabalho.
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Para caracterizar o espago amostral foram coletados inicialmente informagdes sobre
0 entrevistado, como idade, sexo, escolaridade; e sobre o empreendimento, como informacdes
sobre ramo de atuacdo, setor de atividade, numero de funcionarios, tempo de funcionamento
da empresa e faturamento bruto anual estimado. Sendo que alguns desses dados sdo
essencialmente importantes para validar as premissas estipuladas pelo estudo.

Ap0s a realizacdo das entrevistas e aplicacdo dos questionarios constatou-se que 27
empresas se enquadravam no perfil buscado para a analise, de acordo com as premissas de

sucesso e porte da empresa definidas, para a analise de dados.

34  ABORDAGEM DE PESQUISA

A estratégia de aplicacdo da pesquisa escolhida ocorreu de duas formas: por meio de
entrevista pessoal e por intermédio de questionarios online, de acordo com a preferéncia e
disponibilidade dos empresarios abordados. As pesquisas realizadas presencialmente foram
registradas no mesmo formulario disponivel on-line apés a sua finalizacdo para que o
tratamento das informacgdes fosse realizado de forma unificada e para que ndo houvesse

privilegio de informagdes independente da forma em que a pesquisa foi aplicada.

3.5 LIMITAGCOES DO TRABALHO

As limitacdes encontradas neste trabalho concentram-se, principalmente, na etapa de
coleta de dados, em que se teve todo o trabalho de mapear as empresas que poderiam ser
entrevistadas, entrar em contato com elas e marcar uma data para as entrevistas presenciais.
Entretanto, ndo eram todas empresas que dispunham dessa disponibilidade. Como forma de
abordar um maior nimero de empresas também foram utilizados os questionarios online, mas
também foi bastante dificil conseguir retorno das empresas abordadas e houve uma baixa taxa
de respostas.

Como forma de auxilio para mapear estas empresas candidatas a aplicacdo do
guestionario, a autora buscou auxilio de terceiros, como empresas responsaveis por fomentar
o empreendedorismo na regido. Porém, essas entidades ndo puderam disponibilizar

informacdes sobre os clientes, o que dificultou ainda mais a aplicacdo dos questionarios.
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A proposta inicial da pesquisa era de segmentar as empresas entrevistadas apenas do
setor de servicos de um determinado segmento de negocios. No entanto, devido as
dificuldades encontradas no momento de aplicacdo do questionario, em conseguir um numero
suficiente de entrevistados de um ramo especifico, associado a baixa taxa de retorno das
respostas, precisou-se ampliar os setores abordados e ramos segmentados, de forma que a

pesquisa ndo se concentrou mais em um setor especifico.
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4. RESULTADOS E ANALISES

A seguir serdo apresentados os resultados obtidos na pesquisa e as andlises realizadas
a partir deles. Como informado aos entrevistados, sera mantido o sigilo das informacGes
pessoais dos entrevistados. Desta forma, afim de manter a confidencialidade dos mesmos, 0s
resultados foram traduzidos em nimeros. As questdes abertas do questionario serdo expostas,

de maneira qualitativa no decorrer da discussao dos resultados obtidos.

41 CARACTERISTICAS DA AMOSTRA

411 ESPACO AMOSTRAL

De um total de aproximadamente 120 empreendedores abordados por alguma forma
de contato, a pesquisa foi aplicada com 27 empresarios do sudeste de Minas Gerais e outras
cidades da regido. As formas de contato diversificaram-se entre contato pessoalmente, por
telefone, redes sociais da empresa, grupos de redes sociais formados por empresas e por

intermédio de alguma pessoa que tinha algum tipo de afinidade com empresas da regido.

4.1.2 INFORMACOES SOBRE OS ENTREVISTADOS

Para determinar o perfil da amostra alguns dados iniciais foram coletados. O grupo
amostral entrevistado foi caracterizado por 77,78% entrevistados do sexo masculino e 22,22%

do sexo feminino, e a faixa etaria variou entre 23 e 63 anos de idade.

Tabela 1 — Escolaridade dos empreendedores

Escolaridade NUmero %

Ensino Médio Completo 9 33,33%
Ensino Superior Completo 7 25,93%
Ensino Superior Incompleto 4  14,82%
Mestrado 2 7,41%
Pds-graduacéo 2 7,41%
Ensino Fundamental Incompleto 1 3,70%
Ensino Médio Incompleto 1 3,70%
Técnico 1 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.
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Conforme observado, a Tabela 1 apresenta os resultados obtidos em relagdo a

escolaridade dos entrevistados.

4.1.3 INFORMACOES SOBRE OS EMPREENDIMENTOS

Em relacdo aos dados classificatorios dos empreendimentos foram identificados o
setor da empresa, ramo de atuacdo, nimero de funcionarios, idade da empresa, faturamento

anual estimado e classifica¢do do porte das empresas.
4.1.3.1 SETOR DA EMPRESA

Os setores de atividades das empresas nas quais foram realizadas as entrevistas com

os empreendedores dividem-se em:

Tabela 2 — Setor de atividade do negdcio

Setor de atividade NUmero %

Servico 13 48,15%
IndUstria e Comércio 7 25,93%
Comércio 6 22,22%
IndUstria 1 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.

4.1.3.2 RAMO DE ATUACAO DO NEGOCIO

Na Tabela 3, observa-se que os ramos de atuacdo, respondidos pelos
empreendedores, que mais se destacaram na pesquisa foram o ramo alimenticio e vestuario,
representando juntos 33,33% em relacdo ao total de entrevistados. Pode-se perceber ainda que
a amostra de empreendedores se mostrou bastante diversificada. Isso pode ser justificado
devido a grande variedade de ramos de atuacdo existentes e abordados durante a coleta de

dados.
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Tabela 3 — Ramo de atuacgdo do negocio

Ramo de atuacéo do negocio NUmero %
Alimenticio 5 18,52%
Vestuario 4  1481%
Construcéo Civil 2 7,41%
Educacéo 2 7,41%
Farmécia 2 7,41%
Certificacao 1 3,70%
Desenvolvimento de software 1 3,70%
Estética 1 3,70%
Etiquetas e rétulos 1 3,70%
Transporte 1 3,70%
Atividade Fisica 1 3,70%
Tecnologia da comunicacgéo 1 3,70%
Metalurgia e siderurgia 1 3,70%
Intermediacdo imobiliaria 1 3,70%
Tecnologia 1 3,70%
Varejo de eletrodomesticos e artigos para 1 3.70%
presente

Hospedagem de animais de estimacéo 1 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.
4.1.3.3 NUMERO DE FUNCIONARIOS

O numero de funcionarios pode ser segmentado, conforme a Tabela 4. Observa-se, a
partir do mesmo, que cerca de 50% dos entrevistados possuem empresas com até 10

funcionaérios.

Tabela 4 — Classificacdo do nimero de funcionarios

NuUmero de funcionarios NUmero %
Até 05 funcionarios 13 48,15%
Entre 06 e 10 funcionarios 4 14.81%

Entre 11 e 20 funcionarios 3 11,11%
Entre 21 e 30 funcionarios 2 7,41%
Entre 31 e 40 funcionarios 2 7,41%
Entre 51 e 60 funcionarios 1 3,70%
Entre 61 e 70 funcionarios 1 3,70%
Acima de 71 funcionarios 1 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.
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4.1.3.4 TEMPO DE FUNCIONAMENTO DO NEGOCIO

A seguir, no Gréafico 1, é possivel observar a classificacdo dos empreendimentos
guanto ao tempo de existéncia da empresa. Estes resultados demonstram uma verificacdo do
sucesso destes empreendimentos, reafirmando um dos requisitos para se encaixar no perfil dos

entrevistados dessa pesquisa, que € ter no minimo 2 anos de existéncia.

Grafico 1 — Classificacao da idade das empresas estudadas

Relacdo entre nimero de empresas e tempo no mercado
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Fonte: Elaborado pela autora.
4.1.3.5 FATURAMENTO ANUAL ESTIMADO

A receita bruta auferida das empresas que responderam o questionario pode ser

observada na Tabela 5:

Tabela 5 — Receita Bruta auferida dos empreendimentos

Receita Bruta Namero %

Até 30 mil 1 3,70%
Até 60 mil 4 14,81%
Até 200 mil 3 11,11%
Até 360 mil 3 11,11%
Até 500 mil 5 18,52%
Até 1 milhdo 1 3,70%
Entre 1 milhdo e 2 milhdes 3 11,11%
Até 3,6 milhdes 2 7,41%
Até 4,8 milhdes 3 11,11%
N&o quis declarar 2 7,41%

Fonte: Elaborado pela autora.
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4.1.3.6 CLASSIFICACAO DE PORTE DAS EMPRESAS

O porte das empresas foi classificado quanto a receita bruta auferida, conforme
sancionado pela Lei Complementar da Constituicdo Federal n® 123. A escolha deste método
de classificacdo foi escolhida uma vez que ndo depende do setor em que a empresa esta
inserida, tornando sua classificagdo mais clara. A mesma pode ser conferida no Gréfico 2.

Grafico 2 — Classificacdo do porte das empresas quanto a receita bruta auferida

Classificacao do porte das empresas quanto a receita bruta
auferida

7,41%

40,74% 51,85%
, 0

= Empresa de Pequeno Porte = Microempresa = N&o quis declarar

Fonte: Elaborado pela autora.
4.2 ABORDAGEM SOBRE PLANO DE NEGOCIO

Esta secdo foi destinada a apresentar os resultados obtidos nas questdes sobre plano
de negdcio e suas particularidades. Em um primeiro momento, o objetivo foi identificar se os
entrevistados ja haviam feito plano de nego6cio ou ndo. Em seguida, buscou-se entender,
daqueles que ja tinham realizado o PN, qual a relevancia da ferramenta para a gestdo do
negdcio deles, se eles seguiam e revisavam 0 mesmo e qual o impacto disso para o sucesso do
empreendimento. Do grupo que ndo fez PN, buscou-se identificar o que eles faziam para
manter 0 seu negocio competitivo, quais os fatores associados ao PN que eles controlam em
Sua empresa e que podem estar associados ao seu sucesso.

Entre os empreendedores entrevistados no estudo, observou-se que cerca de 37% ja
criaram um Plano de Negdcio para o seu empreendimento (Gréafico 3) e a principal finalidade
associada a utilizacdo desta ferramenta respondida por eles foi quanto ao auxilio para melhor

tomada de decisdes na empresa (Grafico 4). Deste grupo, 60% responderam que possuem
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algum critério de periodicidade para revisar o Plano de Negdcio, enquanto 20% responderam

que ndo revisam e os outros 20% nao responderam a pergunta.

Grafico 3 — Empreendedores que fizeram Plano de Negdcio para sua empresa

Empreendedores que fizeram Plano de Negdcio para sua
empresa

37,04% = Ndo
Sim

62,96%

Fonte: Elaborado pela autora.

Gréfico 4 — Finalidade associada a criagdo do Plano de Negdcio para a empresa

Finalidade associada a criacdo do Plano de Negocio para a
empresa

20,00% = Auxilio a tomada de decisio

Busca de recursos
financeiros junto aos Bancos

20,00% 60,00% = Captacéo de recursos/

parcerias

Fonte: Elaborado pela autora.

Ambos os empreendedores que responderam que ndo revisam o Plano de negécio, o

realizaram com o auxilio de uma entidade incentivadora a empreendedores buscando auxilio a

tomada de decisdo. No entanto, ndo acreditam que tenha contribuido muito para o seu negécio.

Ja dentre os entrevistados que ndo fizeram PN, dois empreendedores (representam 11,73%

dos empreendedores que ndo utilizaram PN em sua empresa) alegaram ndo achar relevante a

criacdo do Plano de Negdcio, uma vez que acreditam que a ferramenta limita a flexibilidade

do empreendedor. Uma das criticas ao Plano de Negocio destacadas por um deles é em

relacdo ao tempo que o PN leva para ser feito em relagdo ao tempo que um negocio ou ideia
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leva para ser validada. O empreendedor ainda ressalta: “O negdcio tem que ser validado muito

mais rapido do que o tempo que se gasta para fazer o plano”

Tabela 6 — Periodicidade com que os empreendedores que tem PN revisam suas estratégias

Periodicidade com que segue e revisa as

! [0)
estrategias definidas no PN Numero /o

Semanalmente 1 10,00%
Mensalmente 2 20,00%
6 em 6 meses 1 10,00%
Anualmente 1 10,00%
Dois anos 1 10,00%
Nao Revisam 2 20,00%
N&o Responderam 2 20,00%

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 13 — Estratégias para se destacar no mercado de empreendedores sem PN

Caso vocé ndo tenha um plano de negdécios, o que vocé faz para se destacar em seu
negdécio?

"Analisando o mercado, buscando conhecimento de fora e principalmente escutando 0s
clientes para que possamos sempre atender as necessidades deles."

"Aumento a cada dia o leque de ofertas aos meus clientes e sou exigente com a qualidade
do atendimento.”

"Sou antenado a tudo relacionado a moda e variedade de pecas"

"Entrevistas com clientes, analise de concorrentes, testes de hipoteses e de acles para
escalar vendas."

"Estabeleco métodos de gestdo que fazem a gente refletir periodicamente sobre os
resultados e identificar oportunidades. Semestralmente fazemos um ciclo de planejamento
estratégico e mensalmente acompanhamento dos resultados. "

"Estudo sempre visando qualidade e ndo preco, mas sempre me adaptando as novas
necessidades dos clientes”

"Focamos em ter o melhor produto e avaliamos a satisfacdo do nosso cliente
constantemente, temos meta de melhoria de qualidade e estamos sempre acompanhando as
principais referéncias mundiais no assunto para aprender com eles. Testamos, adaptamos,
melhoramos constantemente. O feedback esta sempre no cliente e, ndo, em um plano de
negocio."

"Foco na qualidade, controle de processos, fornecedores, investimento nos funcionarios. "

"No inicio foi feito um canvas seguido de MVP. Atualmente muito benchmarking,
conversa com clientes, planejamento estratégico com sécios. ™

Fonte: Elaborado pela autora.
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As principais caracteristicas apontadas pelos empreendedores sem PN, observadas no
Quadro 13, sobre quais estratégias eles utilizam para manter o seu negdcio competitivo foram:
a utilizacdo de métodos de gestdo; foco na qualidade e no produto; e principalmente foco no

cliente e em suas necessidades latentes, visando sempre atendé-las.

4.2.1 ANALISE DE MERCADO

Também foram levantados questionamentos com o intuito de entender se 0s
empreendedores, com ou sem PN, realizam andlises de mercado, em relagdo aos seus
diferencias, seus clientes e concorrentes, oportunidades e ameacas, entre outros. Levando-se
em consideracdo que os entrevistados tinham a liberdade para escolher mais de uma opcao de
resposta em alguns questionamentos, as Tabelas 7 e 8 apresentam um percentual acima de
100%, pois estes nimeros representam o valor percentual de cada escolha dentre as opgdes

em relacdo aos 27 entrevistados.

Tabela 7 — Principais diferenciais da empresa identificado pelos empreendedores

Principal diferencial da empresa de empresas que tem Plano Nao Tem

0,
de Negdcio temPN PN /o
Possui um diferencial em seu modelo de negdcios ( 0 seu
produto/servico é diferenciado em relacdo aos demais 9 7  59,26%
concorrentes)
Possui produtos/servicos com muita qualidade 8 S 48,15%
Possui produtos/servigos com um bom prego 5 2 2593%
O produto/servico dos concorrentes é igual a0 meu 4 1 18,52%
N&o temos concorrentes por perto 0 1 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.

A Tabela 7 demonstra que 59,26% e 48,15% do total de empreendedores apontam o
diferencial em seu modelo de negécios e a qualidade, respectivamente, como suas principais
vantagens competitivas sobre os concorrentes. No que tange ao diferencial dos concorrentes,
vistos na Tabela 8, aproximadamente 37% dos empreendedores acreditam que o produto dos
concorrentes apresenta um bom preco. J& 18,52% disseram que 0s concorrentes ndo possuem

diferencial em relagdo ao negocio deles.
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Tabela 8 - Principais diferenciais dos concorrentes identificado pelos empreendedores

Principal diferencial dos concorrentes Ndotem PN TemPN %

Possuem produtos/servi¢cos com um bom preco 5 5 37,04%
Possuem produtos/servigcos com muita qualidade 3 2 18,52%
Né&o possui diferencial 2 3 18,52%
Né&o sabe ao certo o diferencial dos concorrentes 3 1 14,81%
O produto/servico dos concorrentes é igual ao meu 4 0 14,81%
Marketing, processos, local para estacionar 1 0 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.

As Tabelas 9 e 10, a seguir, mostram os resultados quanto ao tempo dedicado ao
estudo dos concorrentes de empresas com ou sem PN. Os resultados mostram que ambos 0s
grupos possuem bastante empenho em estudar o mercado no que tange aos concorrentes, uma
vez apenas 2 empreendedores ndo estudam os concorrentes (7,41% do total), enquanto cerca

de 40% (Empresas com PN) e 52,94% (Empresas sem PN) estuda-os pelo menos 1 vez ao

més.

Tabela 9 — Periodicidade de estudo dos concorrentes — Empresas com Plano de Negécio
Periodicidade de estudo dos concorrentes - Empresas com PN NUmero %
Duas vezes ao ano 5 50,00%
Mensalmente 4 40,00%
Uma vez ao ano 1 10,00%

Fonte: Elaborado pela autora.

Tabela 10 — Periodicidade de estudo dos concorrentes — Empresas sem Plano de Negécio
Periodicidade de estudo dos concorrentes - Empresas sem PN NUmero %
Mensalmente 7 41,18%
Uma vez ao ano 3 17,65%
Duas vezes ao ano 3 17,65%
Diariamente 2 11,76%
N&o estuda os concorrentes 2 11,76%

Fonte: Elaborado pela autora.

A tabela 11 mostra as estratégias utilizadas pelos empreendedores para se adaptar as
mudangas externas (em relacdo ao mercado, tecnologia, oportunidades e ameacas do
mercado) na mesma velocidade em que elas estdo mudando. O estudo mostrou que apenas
33,33% do total de empreendedores se adaptam a medida em que as mudancgas ocorrem e que

0 restante possui algum tipo de estratégia para se adaptar as mudancas.
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Tabela 11 — Estratégias utilizadas pelos empreendedores para se adaptar as mudangas

Como os empreendedores tentam se adaptar as

Nao tem PN Tem PN %
mudancas

Busca sempre noticias, novidades e informag6es importantes

L RS 13 5 66,67%
sobre o setor/mercado em que 0 negacio esta inserido.
Se adapta as mudancas a medida que elas vao acontecendo 6 3 33,33%
Possui relacionamento com parceiros do setor/mercado 3 5 29,63%
Eventualmente faz um estudo detalhado sobre o 3 1 14.81%
setor/mercado

Fonte: Elaborado pela autora.

A Tabela 12 mostra os resultados acerca do tipo de planejamento antes de
implementar um novo produto ou servi¢o no mercado. De acordo com as respostas percebe-se
gue tanto quem tem PN quanto quem ndo tem, verificam, predominantemente, se 0 mercado

esta favoravel através da percepcao que eles tém como empreendedores.

Tabela 12 — Estratégias utilizadas antes de langar um novo produto/servico no mercado

O que voceé faz antes de implementar um novo
produto/servi¢co no mercado?
Verifica se 0 mercado estava favoravel, por meio da
percepcao do empreendedor

Nao tem PN Tem PN %

10 6 59,26%

Realiza uma andlise de viabilidade 1 2 11,11%
Ainda ndo desenvolveu nenhum produto/servigo novo

L L 1 1 7,41%
desde quando iniciou 0 seu negocio
Verifica se o mercado estava favoravel, por meio de 1 1 7.41%
um estudo mais aprofundado
Gestao de risco x impacto. Desenvolve novas frentes
porque tem um esfor¢co muito baixo comparado ao 1 0 3,70%
impacto.
Realiza um estudo detalhado sobre VPL (Valor
Presente Liquido), Playback sobre o investimento 1 0 3,70%
inicia e TIR (Taxa Interna de Retorno)
Realiza um estudo financeiro 1 0 3,70%
Verifica as tendéncias do mercado 1 0 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.

Quando foi perguntado sobre as principais dificuldades encontradas pelos
empreendedores, as principais respostas foram em relacdo a capacitacdo e qualificacdo de
méo de obra, fidelizacdo de clientes que valorizem trabalhos diferenciados e com maior

qualidade que os demais, conseguir se adaptar a velocidade das mudancas, duvidas em relacdo
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a cargas tributarias, conseguir escalonamento da empresa, etc. O Quadro 14 mostra as

respostas mais relevantes recebidas.

Quadro 14 - Dificuldades encontradas para o negécio

Quiais sdos as maiores dificuldades encontradas em seu negocio?

"A crise no cenario econémico nacional e mundial™

"A sazonalidade. "

"Alta carga tributéria incidente sobre os produtos."
"Atender as demandas de segmentos muito diversificados"
"Encontrar novos clientes"

"Envolvimento com 6rgaos publicos™

"Escalonar a empresa.”

"Lidar com pessoas, capacitacdo "

"Montar uma equipe qualificada"

"Se adaptar as mudancas a medida em que elas estdo acontecendo. Negdcio de tecnologia
intensiva "

Fonte: Elaborado pela autora.

Uma outra caracteristica muito importante na analise de mercado, que é abordado no
PN, é ter bem definido quem sdo os seus clientes e quais sdo as suas expectativas e
necessidades. Desta forma, em relacdo ao conhecimento sobre os seus clientes (Tabelas 13 e
14), cerca de 80% dos empreendedores relatam ter um segmento bem definido de clientes, e
66,67% alegam que as reclamacBes ou sugestbes feitas pelos clientes sdo em sua maioria

tratadas logo em seguida.

Tabela 13 — Conhecimento sobre o pablico-alvo

Vocé conhece o seu publico-alvo? Néo tem PN Tem PN %
Sim, tenho um segmento de clientes bem definido 14 8 81,48%
o S e IS, 31 g
Detectamos varios avatares e procuramos criar 0 1 3.70%

estratégias para cada um deles

Fonte: Elaborado pela autora.

Com o intuito de saber se as empresas realizam algum planejamento de marketing foi
perguntado aos empreendedores se eles possuiam alguma estratégia de vendas. A Tabela 15
indica que a estratégia de vendas mais utilizada entre os entrevistados séo as propagandas em
redes sociais (59,26%), sendo esta forma de divulgacdo a mais empregada tanto entre os

empreendedores com ou sem PN.



66

Tabela 14 — Tratamento quanto a reclamacdes de clientes

Tratamento de reclamac6es/sugestoes feitas

: Naotem PN Tem PN %
pelos clientes
Quando o cliente faz _reclama(;ao 0 problema é 11 7 66.67%
tratado logo em seguida
Quano_lo o cliente faz uma rfecla}magao 0 problema 5 3 29 63%
é averiguado e, se necessario, é tratado.
O problema so é tratado se a reclamagao é feita 0 1 3,70%

por muitos clientes

Fonte: Elaborado pela autora.

Outros meios para divulgacdo do negdcio, também utilizados por 33,33% dos
empreendedores, sdo o investimento em propaganda terceirizada e possuir marketing interno.
Além disso, cerca de 11% ndo realiza nenhuma estratégia de vendas, sendo que, 100% destes

é composto por empreendedores que ndo fizeram PN.

Tabela 15 — Estratégias de vendas dos empreendedores

Vocé possui alguma estratégia de vendas? Nadotem PN Tem PN %

Faz propaganda em redes sociais 9 7 59,26%
Possui marketing interno 5 4 33,33%
Investe em propaganda terceirizada 6 3 33,33%
N&o possui estratégias de vendas 3 0 11,11%
Trabalha com representantes de vendas 0 1 3,70%
Indicacdo 1 0 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.

4.2.2 ESTUDO FINANCEIRO

Outra componente do Plano de Negocio é o plano financeiro. Desta forma, o
questionario aplicado também aborda questdes a respeito do controle financeiro dentro das
empresas entrevistadas com a finalidade de saber qual a relevancia associada.

Em relacdo ao aspecto financeiro, 77,78% dos entrevistados alegaram ter uma
separacdo clara das contas pessoais e da empresa. Observa-se ainda que 100% dos
entrevistados que possuem Plano de Negocio nunca mechem no caixa da empresa, enquanto

esse valor é de 64,71% para 0s que ndo fizeram PN, como pode ser inferido do Gréfico 6.
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Gréafico 5 — Separacdo do caixa pessoal e da empresa de empreendedores sem PN

Relacao de empreendedores que possuem ou n&o separacao
do caixa pessoal e da empresa
0,
7,41% = Esporadicamente utiliza
14,81% o dinheiro do caixa para
fins pessoais

Né&o tem separacdo do
dinheiro pessoal e da
empresa

Sim. Nunca mexo no

i mpr
77.78% caixa da empresa

Fonte: Elaborado pela autora.

Gréfico 6 — Separacdo do caixa da empresa de empreendedores com e sem PN

Relacdo de empreendedores com e sem Plano de Negocio que
possuem ou nao separacdo do caixa pessoal e da empresa

12 - 11
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N&o possui separagdo clara Nunca mexe no caixa da
empresa

Numero de Empreendedores

Separacgéo do caixa pessoal e da empresa

Fonte: Elaborado pela autora.

Em relagdo ao controle de contas mensais, visto na Tabela 16, todos os entrevistados
relataram  controlar suas receitas e despesas, mas apenas 37,04% possuem
um software especifico para esta finalidade. Estes resultados se mostram analogos quando

comparados entre empresarios com e sem PN.
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Tabela 16 — Tipo de controle de contas dos empreendedores

Controle de despesas e receitas mensais Naotem PN Tem PN %

Utiliza uma planilha eletrénica para controle 7 5 44,44%
Utiliza software especifico para isso 6 4 37,04%
Utiliza um caderno de anotagdes para controle 4 1 18,52%

Fonte: Elaborado pela autora.

A Tabela 17 mostra os resultados acerca do método utilizado pelos empreendedores
para realizar compras (escritério ou diretamente para o produto/servi¢o) para seu negdcio.
Seus resultados apontam que mesmo aqueles que ndo possuem PN utilizam métodos de
controle financeiro, e dentre as op¢Oes selecionadas, cerca de 70% dos empreendedores

realizam compras para a sua empresa por necessidade e ndo por que planejaram.

Tabela 17 — Fator determinante no momento de compra respondido pelos empreendedores

Fator decisorio ao processo de compras para a N&o tem PN TemPN %

empresa
Quando surge a necessidade 14 5 70,37%
Planejada (pautada na demanda futura) 2 4 22,22%
Parte planejada e parte de acordo com a necessidade 1 1 7,41%

Fonte: Elaborado pela autora.

De modo geral, dentro do plano financeiro do PN os resultados obtidos
apontaram que os empreendedores possuem um controle das financas de seu negdcio e tem
uma separacdo bem clara do caixa pessoal e da empresa. No entanto, apenas 40% dos
entrevistados controlam fatores importantes dentro da contabilidade financeira, que sdo o
controle de carga tributéria e inflacdo/deflacdo (Tabela 27 — Secdo Abordagem sobre Fatores
de sucesso). Também, 22% do total de entrevistados realizam o processo de compras para sua
empresa de uma forma programada, e ndo porque tem necessidade no momento, conforme

observado na Tabela 17.

43  ABORDAGEM SOBRE PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

De forma analoga a abordagem realizada no Plano de Negdcio, as questdes incluidas

no questionario sobre Planejamento Estratégico, tem como objetivo analisar sua relevancia e
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utilizacdo dentre a amostra estudada. Desta forma, esta se¢éo ira mostrar os resultados obtidos
quanto a esta abordagem.

O Grafico 7 demonstra as parcelas dos entrevistados que utilizam e fazem o
Planejamento Estratégico. Conforme apresentado, apenas 40,74% dos empreendedores
responderam que possuem um Planejamento Estratégico, onde 37,04% afirmam estar
seguindo as estratégias definidas, enquanto 3,70% dizem nédo estar acompanhando-as. Outros
40,74% afirmam que apesar de ndo possuir um PE estruturado em sua empresa, tem
estratégias definidas e as segue. Mesmo entre aqueles que responderam ndo ter um
Planejamento Estratégico, de alguma forma eles estdo buscando se recolocar no mercado,
uma vez que possuem expectativas para 0s proximos anos para a sua empresa e estdo
seguindo alguma estratégia para alcancar esses objetivos. Estas analises podem ser observadas
nas Tabelas 18 e 19.

Gréafico 7 — Empreendedores que possuem planejamento estratégico em suas empresas

Empreendedores que possuem planejamento estratégico em
suas empresas

370% = N&o possui planejamento estratégico
’ 18,52%

N&o possui planejamento estratégico
estruturado, porém tem algumas

estratégias definidas e as seque
Sim, e‘as estratégias definidas estdo

sendo seguidas

37,04%

Sim, porém as estratégias definidas ndo
40,74%  s3o seguidas

Fonte: Elaborado pela autora.

No referencial tedrico foi observado, segundo a abordagem de Filho (2012), que um
PE deve possuir metas claras e prazos bem especificos. Desta forma, pode-se observar que
apesar de 100% dos entrevistados possuir alguma estratégia ou ideia, a maior parte (cerca de
63%) ndo possui planos de acdo estruturados ou bem definidos, como pode ser visto na
Tabelas 20.
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Tabela 18 — Expectativas quanto ao futuro da empresa

Como vocé vé a sua empresa daqui a 5 anos? Numero %

Aumento do nimero de produtos/servicos 18 66,67%
Aumento da estrutura da empresa (aumentar numero de funcionarios) 16 59,26%
Transformacao do negocio em uma franquia (Abrir mais lojas) 3 11,11%
Né&o tem planos de longo prazo para a empresa 3 11,11%
Produtos de qualidade 1 3,70%
Entrada de socio 1 3,70%
Estabilidade no mercado nacional através de parceiros estratégicos e

inicio da expanséo internacional. 1 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.
Tabela 19 — Ac¢Ges para alcancar objetivos quanto ao futuro
O que vocé esta fazendo hoje para alcancar este objetivo? Numero %
Estuda formas de aprimorar o seu produto/servico 8 29,63%

Faz acGes diariamente para aumentar o nimero de clientes 9 33,33%
Esta4 em busca de adicionar ao seu portfélio novos produtos/servigos 8 29,63%
Busca aprimorar o seu produto, sempre averigua o material da peca 2 7,41%
Diminuir custos 1 3,70%
Desenvolvimento de pessoas e mapeamento de processos. 1 3,70%
Preco, promocdo, atendimento, divulgacdo na pagina 1 3,70%
1

Trabalho duro e dedicagao 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.

Tabela 20 — Estratégias e Planos de a¢do dos empreendedores quanto ao seu negécio

Sua empresa possui estratégias bem definidas e planos de acéo

. S - Numero %
para implementéa-los hoje?

Possui estratégia definida, porém ainda ndo possui plano de acdo

10 37,04%
estruturado
Possui estratégia e plano de acdo definidos 10 37,04%
Possui ideias, porém nao estdo estruturadas 7 25,93%

Fonte: Elaborado pela autora.

Analogamente, de acordo com a Tabela 21, 51,85% desta parcela ndo possui
indicadores ou metas para acompanhar as estratégias da empresa e apenas 37,04% possuem
metas claras e prazos definidos. Neste quesito, durante entrevista pessoal, dois entrevistados
relataram entender a importancia de se ter indicadores e metas, porém, possuem métodos

proprios e que funcionam para eles para medir a eficiéncia de seus resultados.
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Tabela 21 — Indicadores ou metas utilizados pelos empreendedores

Possui algum indicador ou meta para acompanhar a

! [0)
implantacdo das estratégias da empresa? Numero /o

Né&o 14 51,85%
N&o, mas estdo implantando agora 1 3,70%
Possui metas claras e prazos bem definidos 10 37,04%
Sim, mas chega com atraso 2 7,41%

Fonte: Elaborado pela autora.

A Tabela 22 buscou avaliar se os empreendedores se planejam de alguma forma ao
implementar novos produtos e servicos ao seu portfdlio, e os resultados obtidos demonstram
que cerca de 74% dos entrevistados analisam oportunidades e ameacas para 0 negdcio e
buscam conhecer o potencial do seu produto no mercado. Também 66,67% do total de
respondentes afirmaram buscar estratégias para conquistar novos mercados ou produtos e
cerca de 33% realizam uma analise de cenarios. Um entrevistado também apontou a

necessidade de analisar se possui pessoal qualificado antes de iniciar um novo projeto.

Tabela 22 - Estratégias utilizadas ao implementar um novo produto/servi¢co no mercado

Estratégias ao implementar um novo produto/servico no ,
9 P P ¢ NUmero %

mercado
Analisa se existem oportunidades ou ameacas para 0 negécio 20 74,07%
Busca conhecer o potencial do seu produto no mercado 20 74,07%
Busca estratégias para conquistar novos mercados ou produtos 18 66,67%
Trabalha com andlise de cenarios (pessimista, realista, otimista) 9 33,33%
Analisa se tem pessoal qualificado 1 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.

Tabela 23 — Estratégias utilizadas para aprimorar o servico

O que vocé faz para melhorar o seu servigo? NUmero %
Esta atento a opinido dos clientes para melhorar o produto/servico 25 92,59%
Busca manter o nivel de qualidade para os clientes continuarem
satisfeitos 21 77,78%
Investe na divulgacao deste produto/servico 12 44,44%

Fonte: Elaborado pela autora.

Em relacdo ao que os empreendedores fazem para melhorar 0s seus servicos,
evidenciado na Tabela 23, o principal fator apontado foi atentar-se a opinido dos clientes com
a finalidade de aprimorar o produto ou servico prestado. Também foi citado por cerca de 77%

do total entrevistado a importancia de manter o nivel de qualidade em sua empresa para que
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os clientes continuem satisfeitos, e 44,44% também buscam investir na divulgacdo dos
produtos e servicos para a finalidade abordada.

Outros elementos abordados no referencial tedrico tratado por Nogueira (2014)
relatavam que cada empresa deveria ter os seus fatores criticos de sucesso, e que deveriam
saber quais sdo as necessidades e priorizagcbes de seus clientes ao optarem por comprar
determinado produto/servico. De acordo com as respostas recebidas, identificou-se de fato as
particularidades existentes para cada ramo de negocio e que os empreendedores conhecem 0s
fatores que sdo mais relevantes para a empresa deles. Um exemplo que pode ser citado € de
uma das empresas entrevistadas do setor de vestuario que relatou ter identificado a
importancia associada a localizacdo de sua empresa e como 0s requisitos dos clientes se
ajustaram devido a este fator. Ao mudar sua loja fisica de local sentiu a necessidade de
oferecer outras categorias de produtos, uma vez que 0s requisitos de seu novo publico-alvo
eram diferentes dos anteriores sendo necessario realizar mudancas para se adaptar a nova

situacdo em que se encontrava.

44  ABORDAGEM QUANTO AOS FATORES DE SUCESSO

Por fim, os resultados obtidos nesta abordagem visam fazer um comparativo dos
fatores de sucesso identificados no referencial tedrico com o que os empreendedores utilizam
em suas empresas, assim como identificar o que, na visao deles, € um aspecto relevante para o
sucesso de um empreendimento.

Um dos fatores apontados como relevantes de sucesso é em relagdo ao planejamento
e conhecimento prévios sobre o negdcio. Os resultados encontrados na Tabela 24 mostram
que cerca de 77,78% dos entrevistados estudaram o seu negdcio por um periodo de até 3 anos,
sendo que a maior parcela (40,74%) estudou de 1 a 6 meses. Conforme pode ser visto na
Tabela 25, os estudos demonstram que 22,22% conheceu melhor sobre o seu negdcio apos a
sua abertura, enquanto o restante ja tinha experiéncia no ramo, afinidade, estudo ou pratica
antes de abrir a empresa. Estes resultados podem corroborar com a ideia abordada no Quadro
11 (Capitulo 2), onde aponta que empresas que possuem experiéncia prévia tem maiores

possibilidades de ter sucesso em seus empreendimentos.
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Tabela 24 — Tempo de estudo antes de abrir o negécio

Por quanto tempo vocé estudou o seu negocio antes de abri-lo?  NUmero %
Até 1 més 1 3,70%
De 1 a 6 meses 11 40,74%
De 6 meses a 1 ano 5 18,52%
De 1 a2 anos 2 7,41%
De 2 a 3 anos 2 7,41%
Né&o estudou 5 18,52%
Sucessdo Familiar 1 3,70%
Fonte: Elaborado pela autora.
Tabela 25 — Experiéncia do empreendedor antes de abrir 0 negécio
Experiéncia prévia ao negocio Numero %

Tinha experiéncia sobre 0 negdcio e ja havia trabalhado no ramo. 10 37,04%

Conheceu melhor sobre o negécio ap6s a abertura do negdcio 6 22,22%

Estudou o negdcio antes de iniciar. 4 14,81%

Tinha afinidade com o negdcio mas pouco conhecimento. 3 11,11%

Tinha experiéncia sobre o negdcio. 3 11,11%

Sucessao Familiar 1 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.

Outros fatores contribuintes para que o empreendimento tenha sucesso é a escolha de
um ramo de negdcio que seja de interesse do empreendedor, 0 preparo e o nivel de motivacdo
do mesmo. Neste sentido, uma das perguntas realizadas foi sobre os motivos de abertura do
negocio. Em geral, os empreendedores demonstraram ter uma paixdo pelo seu negocio,
vontade de empreender e ter o proprio negdcio, vontade de inovar e afinidade com o ramo em
gue atuam. Sobre as expectativas quanto ao futuro do seu negoécio, muitos empreendedores
demonstraram que almejam se tornar referéncia em nivel nacional e global no segmento em
que atuam, além de possuir altas expectativas de crescimento para a empresa. As sinteses das

consideracBes podem ser observadas no Quadro 15 e 16.



74

Quadro 15 — Principais motivacdes para abertura do negécio

Por que vocé decidiu criar o seu negocio?
"Sempre gostei do comércio, descobri minha satisfacdo neste ramo"

"Identifiquei que tinha demanda e oportunidade™

"Independéncia profissional”

"Insatisfacdo com a carreira e sonho de vender doces."

"Necessidade de preparacdo para o mercado."”

"Oportunidade de mercado, paixao por empreender"

"Porque queria produzir em grande escala faculdade de artes"
"Tinham afinidade com o ramo de atuacao, ja era praticado na familia™

"Transformar o modelo tradicional de educacéo."
"Vontade de empreender e ter o proprio negdcio."”

Fonte: Elaborado pela autora.

Quadro 16 — Expectativas quanto ao futuro do negécio

Expectativas quanto ao futuro do negécio

"Autogerida, exemplo de formas diferentes de fazer negocio e que seja um fator de diferenca
social”

"Cresca em outras frentes de trabalho™

"Crescer e fazer fama em nivel nacional”

"Crescimento de 400% nos proximos dois anos. Ser lider absoluto de mercado."
"Crescimento e prosperidade”

"Em um das maiores referéncias em desenvolvimento humano do Brasil"

"Espero crescer e gerar mais oportunidades de empregos. Modelo de referéncia na regido."
"Expectativa de expansao. "

"Marca referéncia em bebidas destiladas e sofisticadas."

"Nos tornarmos referéncia em qualidade de produtos e servicos oferecidos, com muita
transparéncia, responsabilidade e inovacéo.

"Estabilidade econémica, aliada a plena satisfacdo dos clientes e da equipe."

"Referéncia em alimentacdo saudavel no Brasil"

"Ser referéncia global em educacdo, treinamentos, cursos de extensdo com maior abrangéncia
do mercado digital"

Fonte: Elaborado pela autora.

Em relacdo a inovacdo dos produtos/servicos, 81,48% dos entrevistados acreditam na
importancia da inovacdo e melhoria da qualidade dos seus produtos e buscam sempre
aprimorar esse quesito em sua empresa, enquanto os demais apesar de julgarem importante,
mas ndo aprimoram esse quesito em sua empresa no momento. Esses resultados podem ser

conferidos na Tabela 26.
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Tabela 26 —Importancia da inovacdo e melhoria da qualidade dos produtos para os empreendedores

Vocé acredita que é importante buscar a inovacédo e melhoria da

! 0,
gualidade dos seus produtos? Numero %6
Acha importante e esta sempre aprimorando esses quesitos na empresa 22 81,48%
Acha importante, mas ndo aprimora esses quesitos na empresa 5 18,52%

Fonte: Elaborado pela autora.

Para avaliar o quesito lideranca dos empreendedores entrevistados buscou-se

entender como eles gerenciam a sua empresa e um pouco sobre como eles trabalham com seus

colaboradores. Tanto em relacdo a preocupacdo de motivar e bonificar os seus funcionarios,

quanto empodera-los para que sejam capazes de desempenhar suas funcGes. Neste sentido, a

Tabela 27 demonstra que 92,59% dos empreendedores analisam frequentemente se o0s

funcionarios estdo motivados e 44,44% dos empreendedores avaliam a necessidade de

treinamentos no pessoal.

Tabela 27 — Fatores controlados pelos empreendedores em seu negdcio

Fatores controlados no negocio dos entrevistados

Numero %

Analisa frequentemente se os funcionarios estdo motivados 25 92,59%

Monitora se as necessidades dos clientes estdo se modificando 24 88,89%

Monitora as atividades que precisam ser otimizadas ou melhoradas 23 85,19%

Monitora instabilidades do setor/mercado em que o negdcio esta inserido 13 48,15%

Avalia a necessidade de treinamentos do pessoal 12 44,44%

Avalia inflacdo/deflacdo e Carga tributaria 11 40,74%
Fonte: Elaborado pela autora.

Tabela 28 — Autonomia dos funcionarios para desempenhar suas tarefas na empresa
Autonomia dos funcionarios das empresas NUmero %
Sim, possuem total autonomia em seus Servigos 14 51,85%
Possuem autonomia, mas ndo conseguem desempenhar os seus
servicos sem auxilio 9 33,33%
N&o possuem autonomia e sao muito dependentes dos seus lideres 2 7,41%
Pequena autonomia, geralmente eu tomo as decisdes. 1 3,70%
Possuem autonomia, mas nao conseguem desempenhar os seus
servigos sem auxilio, pois ainda ndo possuem tarefas bem definidas. 1 3,70%

Fonte: Elaborado pela autora.

Outros resultados que também podem ser conferidos na Tabela 27 sdo em relacéo ao

monitoramento das necessidades latentes dos clientes (88,89%), monitoramento das
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atividades que precisam ser otimizadas (85,19%) e monitoramento das instabilidades do
setor/mercado em que o0 negdcio esta inserido (48,15%).

A partir dos dados obtidos na Tabela 28, referente a autonomia dada aos funcionarios
e no Gréfico 8, que relaciona o grau de comprometimento dos funcionérios, percebe-se que 0s
empreendedores visam dar autonomia a seus funcionarios e acreditam que 0s mesmos estejam

bastante engajados com a misséo, visdo e valores de sua empresa.

Gréfico 8 — Grau de comprometimento dos funcionérios na visdo dos empreendedores

Grau de comprometimento dos funcionarios na visdo dos

empreendedores
11%

26% = Comprometidos, mas pouco
engajados com 0s principios da
empresa

Muito comprometidos e
engajados com a missao, visdo e
valores da empresa

Pouco comprometidos, e pouco
engajados com os principios da
63% empresa

Fonte: Elaborado pela autora.

Durante a entrevista pessoal um dos empreendedores demonstrou sua preocupacao
em desenvolver os funcionarios e construir um ambiente de trabalho agradavel para eles. Em
pergunta especifica para isso, todos os empreendedores destacaram acgdes positivas que
praticam visando motivar e integrar os seus colaboradores, podendo-se destacar campanhas de
incentivo, gratificacbes e elogios, comemoracdes, conversas e reunides periddicas e a
construcdo de um espaco de trabalho tranquilo e adequado. As a¢cdes mais citadas encontram-
se no Quadro 17.

Por fim, os empreendedores foram questionados sobre o que seria, na opinido deles,
fatores imprescindiveis ao sucesso de um empreendimento. Dentre as respostas recebidas, 0s
itens que mais se destacaram como fatores relevantes de sucesso foram a dedicacéo,
persisténcia, buscar um modelo de negdécios diferenciado e com qualidade, entender o0s
requisitos do mercado e se adaptar a eles, se empenhar para conquistar um time engajado e

comprometido e focar na satisfacdo dos clientes. Todos estes fatores foram abordados durante
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todo o questiondrio e os resultados obtidos demonstram que todos os empreendedores
entrevistados, de um modo geral, buscam melhorar estes requisitos em seus negocios. O

Quadro 18 mostra as principais respostas sintetizadas.

Quadro 17 - Estratégias para motivar e integrar os seus funcionarios

Estratégias de integracdo e motivagdo dos funcionarios

"Beneficios financeiros, participacéo nos lucros."

"Bonificacdo ou folga por exceléncia no servico realizado™

"Construir um espaco ideal para que as pessoas trabalhem felizes "

"Conversas para alinhamento de expectativas pessoais e profissionais"

"Estar presente em todos os setores da empresa, saber as necessidades antes que elas aparecam e
ouvir as equipes."

"Flexibilidade, Responsabilidade e comunicagao”

"Gratificacdo e elogios. Também nos importamos com qualidade de vida"

"Meta + Comisséo + incentivo"

"Oportunidade de desenvolver novas tarefas e reconhecimento dos resultados alcancados."
"Oportunidade para fazer cursos "

"Procura manter um ambiente adequado, comemora as conquistas e valorizar as pessoas,
orientado para resultados™

"Propésito, autonomia e desafios."

"Temos varias campanhas de incentivo (controle de desperdicio bonificado, limpeza e etc)"
"Tratamento com respeito, além de passar confianga.”

"Uma boa estrutura no local de trabalho, ferramentas adequadas e reconhecimento dos méritos."
"Visdo sistémica, palestra sobre resultados, dialogo, demonstracdo de afeto e confianca "

Fonte: Elaborado pela autora.
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Quadro 18 — Percepcao dos empreendedores quanto aos requisitos de sucesso em um empreendimento

O que vocé acredita ser imprescindivel para o sucesso de uma organizagdo? O que acha
gue foi o diferencial para o seu negocio?

"Acreditar no negécio, vive-lo 24h por dia, ter comprometimento com os ideais e ndo se afastar
dos objetivos por nada.”

"Buscar o contato préximo com o seu cliente, entender ele e mudar rapido."

"Clientes alcancando o resultado almejado na contratagcdo do servico. Satisfacdo dos clientes e
indicacdo da solugdo para outras empresas (crescimento organico)."

"Foco, disciplina e determinacao”

"Informacéo, planejamento e conhecimento."

"Para 0 sucesso de uma organizacao o € imprescindivel ter um fit com o mercado, ou seja, a
empresa deve ter claro o que o mercado enxerga como qualidade, o que o mercado quer e esta
disposto a pagar, vocé deve ser capaz de desenvolver um produto que atenda as dores e 0s
anseios do mercado."

"Possuir um time bem qualificado, motivado e focado no sucesso do negocio."

"Resiliéncia, amor, dialogo e disponibilidade para atender"

"Se diferenciar cada vez mais. Sair do padrao e do 6bvio e surpreender. "

"Seriedade, competéncia e exceléncia no atendimento.”

"Ter processos bem definidos e integrados a sistema de melhoria continua.”

"Unido e comprometimento de toda equipe.”

Fonte: Elaborado pela autora.
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5. CONCLUSOES

O presente estudo foi construido com o intuito de estudar a relevancia da utilizagdo
de duas ferramentas de gestdo existentes e muito utilizadas na atualidade, que sdo o Plano de
Negocio e o Planejamento Estratégico. Através do estudo realizado pode-se identificar fatores
dentro destas ferramentas que demonstraram ter uma maior relevancia no que tange a
contribuicdo para o sucesso de um empreendimento. Por meio deste estudo também pode-se
perceber a importancia de se aplicar os questionarios pessoalmente, uma vez que este método
de coleta de dados mostrou-se mais enriquecido de detalhes e contribuiu para um maior
aprendizado.

Dentro da visdo de Plano de Negdcio, os principais motivos de falha apontados por
alguns autores foram a falta de definicdo de objetivos e metas, diferenciais da empresa e a
falha na andlise de concorrentes. Dentre estes quesitos mencionados, pode-se perceber que 0s
empreendedores entrevistados sabem o diferencial de suas empresas, consideram 0s quesitos
citados importantes e os controla em sua empresa, ainda que de uma forma nédo estruturada
em um Plano de Negdcio.

A escolha do negdcio e o conhecimento prévio sdo outros fatores de alta relevancia
para o sucesso do empreendimento, uma vez que uma boa parcela dos entrevistados declarou
ter um motivo de afinidade para a escolha do negdcio e algum tipo de experiéncia anterior ao
inicio do mesmo. Muitos empreendedores apontaram a adaptacdo as mudangas como uma
dificuldade do seu negdcio, no entanto o estudo realizado mostrou que cerca de 75% dos
empreendedores possuem algum tipo de estratégia para se adaptar a elas, assim também
evidenciando a importancia a adaptagdes as mudancgas para 0 sucesso das micro e pequenas
empresas.

Em relacdo ao Planejamento Estratégico, foi evidenciada a individualidade existente
para cada ramo de negdcio e por isso cada empreendimento devera ter também fatores de
sucesso individuais o qual deverdo ser monitorados. O empreendedor deve ser capaz de
identificar qual é o fator que impacta em seu negécio e buscar melhora-lo continuamente.
Também foi conferido que nem todos os empreendedores realizaram o planejamento de forma
estruturada, mas todos de alguma forma possuiam estratégias e planos de acdo para alcancar

0S seus objetivos. Um fato muito importante neste quesito € que por mais que o planejamento
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ndo seja estruturado ele em hipotese alguma deve ser utdpico, devendo ser validado para estar
0 mais préximo da realidade de acordo com as limitacdes de cada negdcio.

Com base nos resultados apresentados, pode-se perceber que embora o Plano de
Negocio possua um processo de elaboracdo trabalhoso e demorado, muitos fatores associado a
ele se mostram extremamente importantes para manter um negodcio, e o fato dos
empreendedores entrevistados (com e sem PN) utilizarem muitas das ferramentas
apresentadas neste estudo corrobora com a ideia de que o Plano de Negdcio, e principalmente
0s componentes individuais dentro do plano, possuem grande relevancia para o sucesso de um
empreendimento. J& o Planejamento estratégico também se mostrou muito relevante para
auxiliar o empreendedor a estabelecer as acfes que ele deve realizar para alcancar 0s seus
objetivos e manter a empresa competitiva.

O Quadro 19 aponta os principais fatores de sucesso relacionados na literatura com

0s principais fatores identificados na pesquisa aplicada.

Quadro 19 — Fatores de sucesso apontados na literatura x pesquisa aplicada

Fatores de sucesso da literatura Fatores de sucesso da pesquisa aplicada

- Experiéncia no ramo - Incentivar os colaboradores
- Estudo prévio - Time empoderado

- Planejamento
- Buscar um modelo de negdécios diferenciado

- Administracdo do negdcio e com qualidade

- Tempo dedicado ao negécio - Dedicag&o e persisténcia
- Saber os diferenciais da empresa e - Possuir objetivos claros quanto ao futuro do
concorrentes negoécio

- Motivacao e afinidade com o ramo a ser

- Controle financeiro trabalhado

- Anélise de cenérios e do ambiente
- Entender as necessidades dos clientes - Atender aos requisitos do cliente
- Comprometimento e motivacdo de todos
0s envolvidos

Fonte: Elaborado pela autora.

Desta forma, os principais fatores de sucesso associados a este estudo, dentro das
ferramentas estudadas, que podem ser citados séo: possuir uma motivacéo e afinidade com o
ramo a ser trabalhado; ter muita dedicacéo e persisténcia; ter objetivos bem claros quanto ao
futuro do seu negocio e definir e também seguir métodos para se alcanga-los; motivar e

incentivar os colaboradores afim de se ter um time empoderado e comprometido com 0s
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valores da empresa; e principalmente, atender sempre aos requisitos dos clientes, conhece-los

ao maximo entendendo suas exigéncias e necessidades latentes e focando em sua satisfacao.
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ANEXO A - QUESTIONARIO APLICADO

UNIVERSIDADE FEDERAL DE JUIZ DE FORA
GRADUACAO EM ENGENHARIA DE PRODUCAO

PESQUISA PARA TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO

Elaborado por: Jéssica Carla Oliveira

Orientador: Saulo Custodio de Aquino Ferreira

QUESTIONARIO

Esta pesquisa tem como objetivo identificar fatores de sucesso relacionados a gestao
empresarial para auxiliar no sucesso de empreendimentos.
Importante: As informagdes fornecidas serdo utilizadas exclusivamente para fins académicos,

sendo mantido o sigilo das informacdes pessoais dos entrevistados e 0 nome de suas empresas.

DADOS DO EMPREENDEDOR

- Nome:

- |dade:

- Sexo:

- Escolaridade:

- E-mail (para enviar resultado da pesquisa):

DADOS DA EMPRESA

- Nome da empresa:

- Cidade onde esta localizada a empresa:

- Ramo de atuagio (Area do mercado em que a empresa atua):
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- Setor de atividade:

- NUmero de Empregados:

- Tempo de Funcionamento da Empresa no mercado:

- Tempo de dedicacdo (do empreendedor) ao negdcio:
( ) Dedicacéo Parcial
( ) Dedicacao Exclusiva

- Qual a sua fungéo/cargo na empresa?

- Faturamento Anual da empresa:
( ) Até 30mil

( ) Até 60mil

( ) Até 200mil

( ) Até 360mil

( ) Até 500mil

( ) Entre 1milhdo e 2 milhGes
() Ate 3,6milhoes

( ) Outra Resposta:

QUESTIONARIO

1. Sua empresa é constituida por mais socios? Se sim, quantos?

2. Porque vocé decidiu criar o seu negocio?




3. Quais sao as suas expectativas quanto ao seu negdocio? O que VOcé espera que a sua
empresa se torne?
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4. Antes de iniciar a empresa VOcé:

( ) Tinha experiéncia sobre o negocio

( ) Tinha experiéncia e j& havia trabalhado no ramo.

( ) Estudou o negdcio antes de iniciar.

( ) Tinha afinidade com o neg6cio mas pouco conhecimento.
( ) Néo tinha nenhum conhecimento.

( ) Outra Resposta:

5. O que vocé fez antes de iniciar o seu negocio?
( ) Realizou um estudo financeiro
( ) Verificou se o mercado era favoravel, por meio de estudo mais aprofundado

( ) Verificou se o mercado era favoravel, através da percep¢do do empreendedor

( ) Realizou um estudo detalhado sobre VPL (Valor Presente Liquido), Payback e TIR (Taxa

Interna de Retorno)

( ) Realizou uma anélise de viabilidade (incorpora os estudos financeiro, mercadoldgico e de

investimento citados nas opg¢des anteriores)

( ) Outra Resposta:

6. Por quanto tempo vocé estudou o seu negécio antes de abri-lo?
7. Vocé ja criou um plano de negdcio para o seu empreendimento? Se sim, com qual
finalidade?

( ) Auxilio a tomada de decisao
( ) Busca de recursos financeiros junto aos bancos

( ) Captacéo de recursos/parcerias
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( ) Néo fez/tem plano de negdcio

( ) Outra Resposta:

8. Caso vocé tenha um plano de negécio, com qual periodicidade vocé segue e revisa as
estratégias do plano?

9. Caso vocé ndo tenha um plano de negdcio, o que vocé faz para manter o seu negocio
competitivo?

10.  Suaempresa possui planejamento estratégico?
( ) Sim, e as estratégias definidas estdo sendo seguidas.
( ) Sim, porém as estratégias definidas ndo sao seguidas.

( ) Néo possui planejamento estratégico estruturado, porém tem algumas estratégias
definidas.

( ) N&o possui planejamento estratégico.

( ) Outra Resposta:

11.  Como voceé vé a sua empresa daqui a 5 anos? Caso necessario, marcar mais de uma
opcao.

( ) Aumentar a estrutura da empresa (aumentar niamero de funcionarios)
( ) Aumentar o numero de produtos/servicos.

( ) Transformar o neg6cio em uma franquia. (Abrir mais lojas)

( ) Néo tem planos de longo prazo para a empresa.

( ) Outra Resposta:

12. O que vocé esta fazendo agora para conseguir alcancar o seu objetivo?
( ) Faz agdes atualmente para aumentar o numero de clientes.

( ) Estuda formas de aprimorar o seu produto/servico.

( ) Esta em busca de adicionar ao seu portfolio novos produtos/servicos.

( ) Tem os processos da empesa mapeados e pretende abrir uma nova loja em breve.
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( ) Outra Resposta:

13.  Vocés possuem estratégias definidas e planos de acdo para implementa-las na empresa
hoje?

( ) Possui estratégia definida, porém ainda ndo tem plano de acdo estruturado.

( ) Possui estratégia e plano de acdo definidos.

( ) Tem ideias porém ndo estdo estruturadas.

14.  Possui algum indicador ou meta para acompanhar a implantagéo das suas estratégias?
( ) Sim, mas ndo é acompanhado hd um tempo.

( ) Possui metas claras e prazos bem definidos.

( ) Néo.

( ) Outra Resposta:

15.  Qual o principal diferencial da sua empresa? (Por que alguém deveria comprar o seu
produto/servico ao invés de comprar do seu concorrente?) Caso seja necessario, marcar mais
de uma opcéo.

( ) Possui produtos/servicos com um bom preco.
( ) Possui servigos/produtos com muita qualidade.

( ) Possui um diferencial em seu modelo de negdécios (o seu produto/servicos é diferenciado
em relacdo a maioria).

( ) O produto/servigo dos concorrentes é igual ao seu.

( ) Outra Resposta:

16. Como vocé avalia o0 seu conhecimento sobre 0s seus concorrentes?

( ) Frequentemente estuda e acompanha o desempenho de seus concorrentes (Uma vez ao
més em média).

( ) Estuda os concorrentes de seis em seis meses em média..
( ) Conhece alguns concorrentes e estuda sobre eles uma vez ao ano em média.
( ) Estudou os concorrentes ha mais de um ano.

( ) Outra Resposta:
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17.  Vocé sabe qual é o diferencial dos seus concorrentes? (Por que alguém deixa de
comprar o seu produto/ser da sua empresa para comprar na do concorrente?) Caso seja
necessario, marcar mais de uma opgéo.

( ) Possuem produtos/servicos com um bom preco.
( ) Possuem servicos/produtos com muita qualidade.

( ) Possuem um diferencial em seu modelo de negocios (o produto/servicos deles é
diferenciado em relagdo a maioria).

( ) O produto/servico dos concorrentes é igual ao meu.
( ) Né&o sabe ao certo o diferencial dos concorrentes.

( ) Outra Resposta:

18. O que vocé faz para se adaptar as mudancas externas (mercado, tecnologia,
oportunidades e ameacas do mercado) na mesma velocidade em que elas estdo mudando?

( ) Busca sempre noticias, novidades e informag6es importantes sobre o mercado/setor em
que esta inserido.

( ) Eventualmente faz um estudo detalhado sobre o setor/mercado.
( ) Possui relacionamento com parceiros do mesmo setor.
( ) Se adapta as mudancas a medida que elas vdo acontecendo.

( ) Outra Resposta:

19.  Paravocg, quais sdo as maiores dificuldades do seu negdcio?

20. O que vocé faz antes de implementar um novo produto/servico no mercado?
( ) Realiza um estudo financeiro

( ) Verifica se o mercado esta favoravel, por meio de estudo mais aprofundado

( ) Verifica se 0 mercado esta favoravel, através da percepcao do empreendedor

( ) Realiza um estudo detalhado sobre VPL (Valor Presente Liquido), Payback e TIR (Taxa
Interna de Retorno)

( ) Realiza uma analise de viabilidade (Incorpora os estudos financeiro, mercadolégico e de
investimento citados nas opg¢des anteriores)



92

( ) Ainda ndo desenvolveu nenhum produto/servigo novo desde quando iniciou o seu negocio

( ) Outra resposta:

21.  Vocé conhece seu publico-alvo?

( ) Sim, tenho um segmento de clientes bem definido.

( ) Tenho alguns tipos de clientes predominantes, porém nao sei identifica-los.
( ) N&o conheco meu publico-alvo predominante.

( ) Outra Resposta:

22.  Vocé costuma tratar as sugestes/reclamacdes dos seus clientes e aplicar em seu
produto/servico?

( ) Quando o cliente faz reclamacéo o problema € tratado logo em seguida.
( ) O problema s6 é tratado se a reclamacdo € feita por muitos clientes.
( ) Quando o cliente faz uma reclamacéo o problema é averiguado e se necessario € tratado.

( ) Outra Resposta:

23.  Voceé possui alguma estratégia de vendas?
( ) Investe em propaganda terceirizada

( ) Faz propaganda nas redes sociais

( ) Possui marketing interno

( ) Outra Resposta:

24.  Vocé costuma separar suas contas pessoais das contas da empresa?
( ) Sim. Nunca mexo no caixa da empresa.

( ) Esporadicamente utiliza o dinheiro do caixa para fins pessoais.

( ) N&o tem separagdo do dinheiro pessoal e da empresa.

25. Ao realizar uma compra para sua empresa, VOCé compra por qué?

( ) Planejou com antecedéncia.

( ) Tem necessidade.

( ) Esté& na promocéo/liquidacao.



( ) Tem crédito pré-aprovado.

( ) Outra Resposta:
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26.  Como sua empresa realiza 0 acompanhamento dos seus gastos mensais?
( ) Nao realiza.

( ) Utiliza um caderno de anotacdes para controle

( ) Utiliza uma planilha eletrdnica para controle

( ) Guarda o Extrato bancério para controle

( ) Utiliza fatura cartdo de crédito para controle

( ) Comprovante cartdo de débito.

( ) Tem software especifico para isso

( ) Outra Resposta:

27.  Japrocurou ajuda de terceiros para melhorar aspectos da empresa?
( ) Consultor empresarial.

( ) Empresa Junior.

( ) Incubadora de empresas / Programas de aceleracao.

( ) Nunca procurou auxilio.

( ) Outra resposta:

28.  Quais fatores abaixo vocé controla no seu negécio? Margue todas as respostas que se
aplicam.

( ) Monitora as atividades que precisam ser otimizadas ou melhoradas.

( ) Avalia necessidade de treinamentos no pessoal.

( ) Analisa frequentemente se os funcionarios estdo motivados.

( ) Avalia inflag&o/deflacéo.

( ) Carga tributéria.

( ) Monitora instabilidades do setor/ mercado em que 0 negdcio esta inserido.

( ) Monitora se as necessidades dos clientes estdo se modificando.
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29. Ao fazer um planejamento para a sua empresa vocé: Marque todas as respostas que se

aplicam.

( ) Trabalha com analise de cenarios (pessimista, realista, otimista).
( ) Analisa se existem oportunidades ou ameacas para o negécio.

( ) Busca estratégias para conquistar novos mercados ou produtos.
( ) Busca conhecer o potencial do seu produto no mercado.

( ) Outra Resposta:

30.  Vocé acredita que € importante buscar a inovacao e melhoria da qualidade dos seus
produtos?

( ) Acha importante mas n&o aprimora esses quesitos em sua empresa.
( ) Acha importante e esta sempre aprimorando esses quesitos em sua empresa.
( ) Néo acha téo relevante para 0 sucesso de uma empresa.

( ) Outra Resposta:

31.  Os seus funcionarios tém autonomia para realizar o trabalho deles? VVocé acha que
seus funcionarios sdo muito dependentes dos seus chefes diretos?

( ) Sim, possuem total autonomia em seus servigos.
( ) Possuem autonomia, mas nao conseguem desempenhar os seus servicos sem auxilio.
( ) N&o possuem autonomia e sdo muito dependentes dos seus lideres.

( ) Outra Resposta:

32.  Quais sdo as estratégias utilizadas para integralizar e motivar os colaboradores da
empresa?

33.  Como vocé avalia o nivel de comprometimento dos colaboradores da sua empresa?
( ) Muito comprometidos e engajados com a misséo, viséo e valores da empresa.
( ) Comprometidos, mas pouco engajados com 0s principios da empresa.

( ) Pouco comprometidos, e pouco engajados com 0s principios da empresa.
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( ) Outra Resposta:

34. O que vocé faz para melhorar o seu servico? Caso necessario marcar, mais de uma
opcao.

( ) Esté atento a opinido dos clientes para melhorar o produto/servico.
( ) Busca manter o nivel de qualidade para os clientes continuarem satisfeitos.

( ) Investe na divulgacao deste produto/servico.

( ) Outra Resposta:

35.  Nasua opinido, o que é imprescindivel para se obter o sucesso de uma organizacao? O
que foi imprescindivel para vocé?
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ANEXO B - TERMO DE AUTENTICIDADE

UNIVERSIDADE FEDERAL DE JUIZ DE FORA
FACULDADE DE ENGENHARIA

Termo de Declaracdo de Autenticidade de Autoria

Declaro, sob as penas da lei e para os devidos fins, junto & Universidade Federal de Juiz de
Fora, que meu Trabalho de Concluséo de Curso do Curso de Graduacao em Engenharia de
Producéo é original, de minha Unica e exclusiva autoria. E n&o se trata de copia integral ou
parcial de textos e trabalhos de autoria de outrem, seja em formato de papel, eletrnico,
digital, audio-visual ou qualquer outro meio.

Declaro ainda ter total conhecimento e compreenséo do que é considerado plagio, n3o
apenas a copia integral do trabalho, mas também de parte dele, inclusive de artigos e/ou
paragrafos, sem citacdo do autor ou de sua fonte. ,

Declaro, por fim, ter total conhecimento e compreensdo das puni¢des decorrentes da
préatica de plagio, através das sangdes civis previstas na lei do direito autoral' e criminais
previstas no Codigo Penal’, além das cominagdes administrativas e académicas que
poderao resultar em reprovacao no Trabalho de Conclusao de Curso.

Juiz de Fora, 25 de -3';}\\M\\3\,5& de 2049
s N | 0 B ¥ N ¢ 5 2 1~
Aodvora, Loodo, Oisnena AOALHOO UG
NOME LEGIVEL DO ALUNO (A) Matricula
Aduce, Coudew Chirenia 10 441 0%6- 80
| ASSINATURA CPF

VLEIN® 9.610, DE 19 DE FEVEREIRO DE 1998. Altera, atualiza e consolida a legislacdo sobre direitos autorais e
da outras providéncias. f

7 Art. 184. Violar direitos de autor e os que lhe sdo conexos: Pena - detencao, de 3 (trés) meses a 1 (um) ano,
ou multa.





