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RESUMO

BRAIT, Carlos H. H. Avaliacdo de Fatores de Sobrevivéncia
Aplicados a Empreendimentos de Pequeno Porte. Floriandpolis,
2001; 141f. Dissertacdo (Mestrado em Engenharia de Produgdo)
Programa de Pés-graduagido em Engenharia de Produgao, UFSC,
2001.

As micro e pequenas empresas tém contribuido
significativamente para o desenvolvimento social e econémico
do pais. No entanto, pode-se observar o dgrande numero de
pequenos empreendimentos que fracassam nos primeiros anos de
vida. Desta forma, este trabalho estuda varios fatores de
sobrevivéncia dos pequenos empreendimentos, bem como elabora
um modelo para descrever e diagnosticar estes. |

Em um primeiro momento, fez-se um estudc destes
principais fatores. Construiu-se, entdao, um modelo para
identificar e diagnosticar 0s aspectos relativos a
‘sobreviveéncia dos peguenos empreendimentos. Posteriormente,
foi feita a aplicacio pratica do modelo através de uma
pesquisa com empreendedores dos setores moveleiro e téxtil do
Estado de Santa Catarina na qual estes responderam a um
questionério, contendo perguntas referentes aos principais
aspectos determinantes para um bom gerenciamento empresarial.
Os resultados do estudo serviram para validar o modelo
gerencial propostb e oferecer ferramentas e propostas para

futuras pesquisas.

Palavras Chave: empresas de pedqueno porte, diagndstico

empresarial e fatores de sobrevivéncia.



ABSTRACT

BRAIT, Carlos H. H. Avaliagdo de Fatores de Sobrevivéncia
Aplicados a Empreendimentos de Pequeno Porte. Floriandpolis,
2001. 141f. Dissertacdo (Mestrado em Engenharia de Produgao)
Programa de Pbés-graduacdo em Engenharia de Producdo, UFSC,
2001.

Small enterprises have meaningfully helped the country’s
econocmic and social development. However, we may observe that
a huge number of small business collapse in their first year
of trading. Thus, the aim of this paper is to study the
factors that make small business survive and 1in addition
elaborate a model for describing and diagnosing these

factors.

In a first time, these main factors were studied. After
this, a model was made to identify and diagnose the aspects
related to the surviving of small business. Later on, the
model was put into practice with the help of a research done
among some of business people linked to furniture and textile
industries from the state of Santa Catarina, in which they
answered to a questionnaire containing interrogations related
to the aspects that establish a successful enterprise

management.

The results of our study were useful to wvalidate the
suggested management model and offer tools and propositions

for future researches.

Key-words: Small business, managerial diagnosis, survival
factors.
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caPiTULO I
1 - Introducado

‘As empresas de pequena dimensdo (chamadas no Brasil de
micro empresas ou empresas de pequeno porte) sdo de vital

importéncia para o desenvolvimento econdmico de um pais.

No Brasil, segundo Mafra’, as micro, pequenas e médias
empresas brasileiras representam 99% do total de empresas,
sdao responsaveis por 77% da receita Nacional (comércio e
servicos), geram 38% do Produto Interno Bruto (PIB) e
utilizam 79% da m&o de obra ocupada no pais. Torna-se um tema
de extrema importéncia e predcupagéo da sociedade em geral,
ao observar tais organizacgdes no contexto econdmico e social

e a sobrevivéncia destas no mercado.

0 sucesso ou insucesso de empresas de pequena dimensédo

provocam sérias repercussdes a nivel econdmico, politico de

social.
Segundo Silva®, através de um levantamento do SEBRAE.
Nacional (Servigo de Apoio as Micro e Pequenas Empresas), 80% .

" das pequenas empresas que sido fechadas nio chegam a completar

dois anos.

Isto se deve a varios aspectos, tanto de ordem gerencial

quanto- comportamental do empreendedor.

‘ MAFRA, A. T. Jornal O Estado. Florianépolis, 1992
* SILVA, V. L. Informe Especial SEBRAE-SC. Di&rio Catarinense. Floriandpolis, 1994



Infelizmente, constata-se qué o Brasil ainda nao possui
uma politica concreta e adequada guando se trata
referencialmente de pequenos enpreendimentos. A carga
tributdria ¢é extremamente alta, os incentivos 'sdao muito
poucos e a captacdo de recursos externos é muito burocratica

e dificil.

O gerenciamento, evidentemente, esta ligado diretamente
4 pessoa do empreendedor e, portanto, dependera também de
suas habilidades, gque por sua vez estdo relacionadas a suas

caracteristicas psicolbgicas.

Os fatores externos & empresa (como a situacdo econdmica
do pais, por exemplo), conjuntamente com os fatores internos
de . ordem gerencial e comportamental, caracterizam o

empreendedor bem-sucedido.

Este trabalho restringird-se aos principais fatores de
ordem gerencial. O modelo se aplicara a criagao de novos

empreendimentos.

Assim sendo, devido & grande importéncia das empresas de
pequena dimensdo, ¢é que se faz necessario isolarmos o0s
aspectos gerenciais causadores de sucesso ou fracasso, para
se pbder entender melhor todos os fenbmenos que, de uma forma
ou de outra, influenciam diretamente a vida da pequena

empresa.
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1.1. Objetivos do Trabalho.
Objetivo Geral.

Quando se trata de assuntos relacionados a sucesso ou
fracasso de pequenos empreendimentos, depara-se com uma falta

de estudos e pesquiSas sobre estas organizac¢des no Brasil.

Qutrossim, este é um assunto complexo por envolver o
empreendedor como um todo, e que exige um cuidadoso
embasamento tedrico  para abranger o maior numero de

caracteristicas influenciadoras possivel.

O objetivo deste trabalho é criar um modelo pratico de
diagndéstico de possiveis fatores causadores de fracasso em
peguenocs empreendimentos -que s&o identificados através de
alguns sintomas, aplicado a criagdo de novos negbdcios, para
assim fornecer melos aos empreendedores em potencial, de
verificar e atuar prevehtivamente ou corretivamente nas

principais causas que acarretam tals fracassos.

Com isto, pretende-se fornecer mais uma ferramenta, um
melhor diagnéstico, ampliando os conhecimentos na area, além

de contribuir para'futuros trabalhos.
Objetivos Especificos.

Levantar uma gama de fatores gerencials de sobrevivéncia
considerados fundamentais em literatura especializada, bem
como desenvolver um questionario relacionando-os para
aplicacdo em empreendimentos de pequeno porte que obtiveram

sucesso ou fracasso .



Aplicar a anélise de Box & Whisker, bem como . a

estatistica descritiva para analise dos dados.

‘Apresentar um diagnéstico da situacdo gerencial das

pequenas empresas nO'estado de Santa Catarina.
1.2. Importdncia e Justificativa do Trabalho.

E‘sabido que as peguenas empresas sao organizacdes de

vital importancia para a economia de uma nagdo, e nao é

dificil citar alguns dados que mostram isto:

e As pequenas empresas sdo organizacdes geradoras de tributos

e novas tecnologias.
e S30 fontes diretas de novosvempregos.
¢ Ajudam a formar b mercado e a aguecer a economia.
e Contribuem com o fornecimento de um maior rol de opg¢des no

que tange & variedade de produtos aos consumidores em

potencial.

No entanto, depara-se com um grande numero de fracassos
referentes a estas, o0 que nos coloca em uma posigdo de

interesse no que se refere as causas destes problemas.

Isto se deve a varios fatores externos, que de uma forma
ou de outra estdo sempre - relacionados com © proprietéario-
gerente, que em geral referem-se a gestdo empresarial
envolvendo todas as &reas da empresa (oferta, produto,
demanda, .gestéo e localizacgéo) e fatores psicoldgicos,
relacionados a cada empreendedor em Si (necessidades,

experiéncias, valores, habilidades).
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" Este trabalho esta _organiZado de forma 'a -avaliar e
propo:v algunS' péssés a serem seguidos, para dque o
 empreéndeddr minimize alguns problemas pertinentes a gestao
de. seus negdcios. Assim) este estudo esta restrito ‘a
determinantes de geétéo empresarial que podem dificultar a

. obtencdo de éxito por parte dos pequenos empreendedores.

Enfim, todoS'_os pontos citados anteriorménte, mais o

fato de estas péquenas organizacdes representarem, como foi
visto,‘ mais de 90% de todos os empreendimentos do pails,
.jusfificém ¢ nos motivam a desenvolver este trabalho,
pensando sempre na nova "safra" de empreendedores dque surge a

cada dia.
1.3. Metodologia Aplicada

Este trabalho foi dividido em quatro etapas.

A primeira etapa consiste no suporte tedrico que
"sustentaréd o trabalho. Estes subsidios foram obtidos junto a
bibliografias e trabalhos relativos aos temas em questao.

A segunda etapa constituli a criagdo de um meodelo
conceitual que _englobe todos os fatores gerenciais que

interferem diretamente no desenvolvimento empresarial.

A terceira etapa esta ligada a uma pesquisa de campo com

o objetiVo de validar o modelo criado.

A quarta e ultima etapa é caracterizada por conclusdes,

consideracgdes e sugestdes referentes ao trabalho.



1.4. Estrutura do Trabalho

Este trabalho estad dividido fundamentalmente em cinco

capitulos.

0 primeiro capitulo refere-se a introducgado e

justificativas que levaram a escolha do tema em questéo,

Ja o segundo capitulo refere-se ao estudo fundamental
dos principais elementos gerenciais de sobrevivéncia e sua
interferéncia na gestdo de negdcios, bem como a fundamentacao
bésica referente ao plano de negdécios que consiste em um
“check list” que os pequenos empreendedores devem observar ao

conceber seu negdcio.

QO terceiro capitulo trata da definicdo de um modelo
conceptual ligado a criagdo de novos negbdbcios, onde estao
incluidos os principais determinantes de fracasso estudados e

gue interferem na gestdo empresarial.

No capitulo quatro descreve-se a aplicacdo pratica para
validar o modelo, abordando todos os conceitos estatisticos

envolvidos, bem como a andlise dos resultados.

Finalmente, o quinto capitulo refere-se a conclusdes e

recomendacdes para futuras pesquisas.



1.5. Limites do trabalho

Como Jj& mencionado, este trabalho foi direcionade a
criacdo de novos empreendimentos. Desta forma serve como um
guia para os novos empreendedores tragarem suas diretrizes na

dificil fase de concepcdo de um novo negodcio.

Isto nédo implica dizer gue ele ndo possa ser aplicado a
empresas que Jj& estdo em andamento. E evidente que o
empreendedor terda um pouco mals de dificuldades para

implantar as possivels mudancgas.

A pesquisa , realizada também se restringe a
empreendedores do Estado de Santa Catarina nos setores
moveleiroc e téxtil. Isto se deve a este estado ser um grande
produtor de malhas e mbéveis, facilitando operacionalmente a

pesguisa.

Nem todos os elementos encontrados na literatura foram
incorporados ao modelo desenvolvido, como € o caso da criagao

de redes cooperativas.



CAPITULO II

2. Estudo dos Principais Fatores de Sobrevivéncia

2.1. Caracteristicas das Empresas de Pequena Dimensao

E dificil formular um conceito amplo para empresas de
pequena dimensdo. Muitas pessocas adotam como base para a
caracterizacdo de pequenas empresas dados como numero de

funcionédrios ou receita bruta.

Na realidade, esta caracterizacdo deve ser estratificada
por setores. Isto se deve a impossibilidade de comparar uma
empresa do setor de softwares com uma empresa agro-
industrial, por exemplo. Certamente, a primeira tera uma
quantidade muito menor de funcionarios, se comparada com a
segunda. No que tange & rentabilidade do negdcio, a empresa
de softwares pode ultrapassar facilmente a agro-industria.
Portanto, estas bases de caracterizacido podem ser utilizadas,

desde que com empresas de um mesmo setor de negdcios.

A legislagdo brasileira limita a. receita bruta anual
para definigdo de micro empresa e eﬁbresa de pequenc porte,
conforme se observa abaixo:

Micro empresa: R$ 204 mil

Empresa de Pequeno porte: R$ 576 mil

- O SEBRAE (Servigo Nacional de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas) classifica como pegquenas empresas, aquelas que

enquanto industria tenham de 20 a 99 colaboradores, e



enquanto comércio/servigos tenham na faixa de 10 a 49

colaboradores.

As empresas de pequena dimenséao caracterizam-se

geralmente por alguns pontos:

e Pegueno numero de funcionarios
e Baixa Rentabilidade
¢ Geralmente ndo empregam tecnologia de ponta

e Organograma fechado

Na maior parte das pequenas empresas, €& o0 proprietario-

gerente gque responde por todas as areas do empreendimento.

Estas caracteristicas mostram que muitas empresas de
pequena dimensdo ndo possuem uma solidez tal, capaz de

suportar grandes flutuagdes econdmicas.

Evidentemente, para mesmas condicgdes externas da
economia, observa-se empresas .que fracassam e empresas dque
sustentam-se nos negdcios. Isto se deve a capacidade de
gerenciamento do proprietario gerente, decisiva para a gestao

do empreendimento.
2.2. Modulo do Processo de Criacao de Novos Negdcios
De acordo com Bolton’, muitos projetos falham por se

concentrarem somente no fornecimento de recursos e ndo no

processo a ser auxiliado. Na figura abaixo, se concentram os

’ BOLTOM, W. K. The enterprise paradigm. Latin American Seminar on the Development of
Tachnology-based Enterprises, 27-28 may, Rio de Janeiro, 1993.
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elementos do processo de formagdo de novos negbdcios.e o fluxo

. de atividades:

Figura-li Elementos do processo de criacdo de novos negdcios

Processo de novos negdcios

>
Idéias ’ p T
{ Modulo de Médulo de Negécio
inicio do crescimento do comercialmente
negdbcio- negbcio viavel

Fonte: BOLTOM, W. K. The enterprise paradigm. Latin American Seminar on the Development of
Technology~based Enterprises, 27-28% may, Rio de Janeiro, 1993.

O ponto de partida é a chegada simulténea de 1idéias e
pessoas no Mdédulo de Inicio do Negdcio, que tem como fungdo a

estruturacdo e organizacao destes elementos.

Uma vez formada, segue-se para o Mdodulo de Crescimento
do negdécio, onde se passa por especificos estagios de

crescimento.

Depois de iniciado o negbdcio, a nova empresa entra em um
processo de crescimento e passa por uma série de etapas. Este
modelo utiliza-se de. quatro estagios que estdo diretamente
relacionados com o progresso do produto. Observemos a figura

abaixo:

Figura 02: Estagios de desenvolvimento segundo Bolton.

Estagio
Embrido

Estéagio

Estégio Estagio

Criagao Desenvolv Maturacéao
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Pode-se entdo, descrever estes estagios:

e Embrido: Apds se_nmstraf tecnicamente. viavel, o projeto
pode comecar a ser desenvolvido. |

e« Criagdo: Fazendo uma analogia com a natureza, o “bebé&”
nasceu, mas precisa de constante apoio. Ele ainda nadc pode
andar sozinho.-

e Desenvolvimento: O “bebé&” Jja é capaz de andar e se
alimentar, mas ainda.necessita de apoio e encorajamento.

e Maturacdo: A empresa ja possul uma linha de produtcs ou

servicos, e precisa se firmar no mercado.

Estas s&o as principais fases para a cria@éo de um novo
empreendimento de acordo com Bolton. E importante manter uma
infra-estrutura gerencial para suportar todas estas etapas de
modo a conseguir superéd-las. Deve-se lembrar que no Brasil,
sequndo Silva‘, 80% das pequenas empresas ndo chegam a etapa

de desenvolvimento.

2.3. A localizagao da Empresa

Com a entrada dos novos conceitos de globalizagéo,
muitos empreehdedores acreditam que a escolha da localizacgao
de maneira adequada perdeu de uma certa forma a importéncia
qué tinha em outros tempos. De fato, isto se torna verdade
quando se pensa na facilidade de comunicacao atual (Internet,
Fax, etc.). Por outro lado, ¢é extremamente necessario
observar a 1importéncia da localizagdo da empresa em um
contexto mais abrangente de forma a verificar esta té&o
poderosa arma estratégica. Quando se pensa em comegar um

empreendimento, uma das principails etapas é, sem duvida, a
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escolha da localizacdo da empresa. A éScolha acertada da
localizacdo traz varios beneficios ao empreendedor, como por
exemplo, facilidade em sevter bons canais de distribuigéo,
malor oferta de insumos, capital e mdo-de-obra, maior contato
com fornecedores e clientes, além de - aumentar a

competitividade da empresa em seu setor de atuacgédo.

Outros fatores importantes estdo relacionados com
custos, facilidade de transporte, proximidade de rodovias e
terminais, topografia, tipo de solo, comunicacdo, facilidade
para 1instalagao e poluigdo. Estes fatores de micro-
localizagdo s&o vitals principalmente no que tange a

instalacgdes industriais.

De acordo com Chiavenato?, 0s principais fatores

referentes ao estudo da localizagdo da empresa sio:

Tabela 0l1: Importéncia da Localizagdo segundo Chiavenato.

Localizagdo Industrial Localizagdo Comercial
~ Proximidade de mdo de obra - Proximidade dos clientes
~ Proximidade de matérias primas l - Facilidade de acesso
~ Proximidade de mercados - Facilidade de transportes
~ Facilidade de transporte - Facilidade de estacionamento
~ Infra-estrutura energética - Infra-estrutura recreacional
- Tamanho do local - Adequacdo do local
- Incentivos Fiscais ' - Baixos custos imobilidrios

Fonte:

®

CHIAVENATO, I. Vamos Abrir um Novo Negécio? =zd. Makron Books, S&o Paulo, 19495.

4 Tdem p.12
5CI—(IAVENATO, I. Vamos Abrir um Novo Negdcio?. Ed. Makron Books, p. 78, Sao Paulo, 1995
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0 local “6timo” deve ser obtido através de metodologias

de avaliacgdo de alguns fatores relevantes a localizagéo
(ponderacgao qualitativa, comparagao de custos fixos e

variaveis, anadlise dimensional, dentre outros.)®

Encontra-se o melhor local, quando a maior parte dos

fatores observados para o negbdcio em questdo sdo satisfeitos.

Quando se fala de pequenos empreendimentos, observa-se
que geralmente o local escolhido para abrigar a empresa é o
que demanda menos capital para aquisigdo. O empreendedor abre
o seu negdcio no fundo de casa, ou em algum pequeno imdével de
sua propriedade ou de terceiros. Isto ocorre devido a um
fator critico pafa 0s pequenos empreendimentos que é a falta
de recursos financeiros. Desta forma, muitos empreendedores
acabam ndo planejando adeguadamente o© local onde devem

implantar o novo negbécio.

2.3.1. Localizacgao e Oferta.

Alguns fatores diretamente ligados 2 escolha do local de
implantac&do da empresa sdo a oferta de insumos, capital e
mido-de~-obra. Vamos apresentar separadamente cada um destes

pontos.
Disponibilidade de Insumos e Matéria Prima.
A disponibilidade e custos de insumos e matéria prima

sao fatores fundamentais para a caracterizacgdo do local ideal

de implantacdo do empreendimento.

61"IORELIRA, D. A. Administrag¢do de produgdo e Operagdes. Ed. Pioneira, 3io Paulo, 1994:



0 proprietério—geiente do émpréendimento deve estar
ciente de que, dependendo de sua &area de atuagdo, ha a
necessidade de um planejamento referente & disponibilidade
de alguma matéria primas, energia élétrica e adgua. Geralmente
¢ invidvel a concepcgdo de um empreendimento em uma regido

onde exista dificuldade na obtencdo de insumos.

Dentre os problemas que a indisponibilidade de insumos

pode causar estdo:

e Alto custo do produto

e Dificuldades no gerenciamento da producdo
e O ndo obedecimento de prazos de entrega

e Clientes insatisfeitos

e Falta de competitividade no mercado

E certo que se ha disponibilidade de uma vasta gama de
fornecedores de insumos na regido de operacdo da empresa, a
competicgédo imposta entre eles diminuiré custos e
proporcionara maior qualidade nos produtos fornecidos. Por
sua vez, com mais opcdes de escolha, o empreendedor pode
competir mais facilmente no mercado com pregos mais balxos e

maior qualidade em seus produtos.

Geralmente, o0s pequenos empreendimentos consomem em sua
estrutura, pouca é&gua e energia elétrica. Mesmo assim, ¢&
importante que o empreendedor observe se no local escolhido
para implantacgéo bda empresa, nao ha constantes faltas de
energia elétrica e 4agua. Um exemplo poderia ser dado,
observando empresas fabricanteé de produtos alimenticios. ja
que se tratam geralmente de produtos perecivels, esta eétaria

com a producdo comprometida se estivesse localizada em um
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bairro com- constantes problemas - no abastecimento de agua e

luz..

Moreira' «cita que as empresas devem observar muito bem
algumas condic¢des como perecibilidade, custo.de,transporte e
necessidade de recebimento de matéria prima. Empresas que . Sao
orientadas para receber materiais de varios fornecedores
devem encontrar a localizagdo em gque o0 custo total destes

insumos seja o minimo possivel.
Disponibilidade de Capital.

De acordo com Chavienato®, para se iniciar qualquer
negbcio, ¢é necessadrio que se tenha dinheiro. As‘ empresas
necessitam de um local para instalagao, maquinas e
equipamentos para produgdo ou prestacdo de servigos, pessoas
para trabalhar e matérias—primas para produgdo. Isto
representa um conjunto de necessidades amplas que exige uma
certa quantia de capital. Nenhuma empresa pode ser aberta sem
um minimo de capital 1inicial aplicado em ativos e nem

funcionar sem capital de giro.

A obtencdo do capital necessario para se iniciar um

empreendimento pode ser obtida de duas formas:

1 - Recursos Prdprios: Ocorre quando o empreendedor possui
reservas proprias e suficientes para abrir sua nova empresa
(poupancga, créditos pessoails, cartdes de crédito e

empréstimos com garantia de ativos pessoais e Sdcios).




16

2 - Recursos de Terceiros: Ocorre quando hé necessidade de se
buscar - financiamentos em instituicgdes financeiras ou

terceiros (parentes, amigos, etc.).
As instituigdes financeiras brasileiras possuem poucas
linhas de crédito para a pequena empresa, e geralmente sao

mulito burocréaticas.

. g ' . . . . . .
Sanvicente’ coloca os principais tipos de financiamento

a curto e médio e longo prazo:

Tabela 02: Financiamentos a curto, médioc e longo prazo.

Financiamentos Financiamentos a médio
a curto prazo e longo prazo
- Descontos de duplicatas -~ Fundos especials em

instituicgdes publicas

- Empréstimos bancarios | - Recursos captados no
em conta corrente exterior

- Crédito direto ao consumidor —vDebéntures

- Crédito Mercantil - Recursos Prdprios

Fonte: SANVICENTE, A. Z., Administra¢do Financeira, Sio Paulo. 1994

E importante para os empreendedores que se enquadrem no
segundo caso, 1isto &, o0s que necessitem de capital de
terceiros para implantar o novo negdcio, que se localizem de
maneira a formar parcerias com agentes financelros para
conseguir recursos com maior facilidade e rapidez. Estes
recursos podem ser obtidos através de financiamentos a curto,
médio ou longo prazo, dependendo da previsdao de retorno da

empresa.

’ ?SANVICENTE, A. 7., Administra¢do Financeira, S&c Paulo. 1994.
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Disponibilidade de Mio-de-Obra

A mdo-de-obra é um fator extremamente importante para as
pequenas empresas, principalmente quando estas sdo orientadas
pela mao-de-obra, isto ¢é, necessitam de pessoas para a

prestacdo de servicos.

Moreira'” refere-se & importancia de se verificar os
locais pré-estabelecidos para implantacdo do empreendimento,
quanto & quantidade e-qualidade da mdo-de-obra local. Deve-se
preocupar muito com o custo de treinamento e deslocamento do

funcionédrio para o local de trabalho.

De acordo com Schell', a mio-de-obra é um fator
diferenciador em empresas. “A empresa dgue tem 05 melhores
empregados consegue os melhores clientes. Nunca o inverso. E

as empresas que tém o0s melhores clientes sempre vencenm”.

O mesmo autor considera de vital importéncia a formacgéo
de equipes inteligentes, para um bom gerenciamento dos
negbcios. Quem forma a equipe de trabalho é o proprietéario
gerente. E ele que estabelece a cultura e delimita as acgdes

de seus funcionarios.

“A responsabilidade numerc um do proprietidrio de uma
pequena empresa € formar uma equipe de superprofissionais nas

prosigdes-chave”. (Shell, 1995)

Todas as empresas possuem magquinas, computadores e
equipamentos. para obtencido do produto ou servigo desejado. O

que as diferencia sdao as pessoas dque comandam estes

10 - .
Idem p. 13

Y zCHILL, J. Guia para Geremciar Pequenas Empresas. Ed. Campus, Rio de Janeirc, 1995.
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equipamentos. Al esta O ponto chave para um bom:

desenvolvimento empresarial.

Chiavenato'® diz que, para desenvolver uma equipe coesa

e altamente eficiente, o empreendedor precisa saber:

¢ Como formar a equipe: Promovendo uma adequada selegac de
pessoal, procurando trabalhar sempre com pessoas dindmicas
gque agreguem  valor a empresa. Deve-se considerar os

colaboradores como parceiros nos negdcios.

e Como preparar a equipe: Promovendo continuo treinamento e
desenvolvimento das pessoas. Deve-se procurar descobrir as

habilidades dos colaboradores e lapida-las.

s Como remunerar a equipe: Deve-se assegurar salérios e
remuneracado condizentes e beneficios socilais adequados. A
remuneragdo por produtividade Jja se mostrou extremamente
eficiente em varios casos de empresas de péequena dimensao.

¢ Como Jliderar e motivar as pessoas: Valendo-se de
incentivos sociais e materiais. Todos gostam de recebet
elogios por trabalhos bem feitos.

e Como desenvolver um clima de cultura: Criando um ambiente
de trabalho agrédével e caloroso, com espirito de equipe,
que seja adequado a inovagdo, a melhoria continua, a
exceléncia e ©participagcdo e ao comprometimento das

pessoas.

As pegquenas empresas devem cativar aoc maximo seus
clientes. S3o eles que a sustentam. .Para isto é necessario
que se tenha bons funcionarios. Esta mao-de-obra deve estar
disponivel na regido de implantagdo da empresa para

facilitar a gestdo de recursos humanos.
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“Esta & uma visdo a . longo prazo. N&o . &  possivel
desenvolver este tipo de gestdo no inicio do negdcio. Deve-
"se procurar desenvolver a equipe de forma a satisfazer

todas as necessidades do empreendimento.

2.3.2 - Localizacdo e Mercados

Em alguns casos pode ocorrer que em certas localizagdes
a soma dos custos totais dos transportes dos insumos até a
empresa e dos produtos até o mercado seja minima. Neste caso,
ndo hé& dificuldades para se encontrar pontos de instalacdo do
empreendimento viaveis com relagdo a custos de fretes. No
entanto, esta analise se complica quando . ha fontes
alternativas de insumo ou mercados geograficamente distintos,
ou ambos. Neste caso haverd tantas curvas de frete minimo
gquanto. combinacdes possiveis de mercados e fontes de insumos.
A complicacido também aparece quando sado fabricados véarios
produtos, cada um atendendo a mercados (geograficamente

distintos.

Em termos mais simples, o problema resume-se em saber se
a industria localizar-se-& proxima ao centro abastecedor de
matérias-primas e da origem dos recursos a serem consumidos,
ou perto do mercado em que 0OS produtos‘iréo ser vendidos (o
ideal seria que a empresa tivesse a sua localizagdo o mais
proximo possivel tanto do mercado quanto dos insumos e
matérias-primas) . Desta forma, falamos em industrias
“orientadas para o mercado” e industrias “orientadas para

insumos’”.
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2.4 - Necessidade de criagio de redes cooperativas

(parcerias) .

De acordo com Campi e Fornieles'® a cooperacdo entre
empresas, também denominada de “parcerias”, é uma estratégia
de organizagdo de dimensdo crescente e afeta todas as fases
do processo produtivo e distributivo, abrangendo os aspectos
de inovacgdes e competitividade entre empresas, estabelecendo
formas de colaboracao em projetos nacionais e internacionais
de pesquisa, producgdo e comercializacdo, com a manutencéo da
personalidade juridiéa independente das empresas

participantes.

A realidade ‘atual mostra a crescente relevaéncia da
estratégia inovadora das empresas a partir do estabelecimento
de relacgdes interempresariais, reciprocamente vantajosas e
freqgientemente informalizadas, que permitem de forma rapida e

flexivel, responder as novas condicdes competitivas.

A formagdo de parcerias tem como objetivo aumentar a
flexibilidade e a capacidade 1inovadora,. transformagcdo e
gestdo, respeitando a identidade e autonomia de cada empresa
que participa do processo, permitindo a externalizacgdo das
atividades e a complementacado produtiva através da

cooperacgao.

Quando se trata de formacdo de parcerias, observam-se oOs

seguintes pontos:

e Sua crescente expansao em todos 0Ss mercados

industriais, especialmente nos mais competitivos, o

13 CAMPI, M. T., e FORNIELES, M. C. A Cooperagdo entre Empresas, Uma Nova Estratégia
Competitiva. Centro de Estudos e Planejamento, Barcelona, 199/4,/
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que - lhe confere ser um fendmeno de carater:

irreversivel.

e A busca da flexibilidade diante da rigidez que implica
a internalizacdo das atividades, a concentragido e a

fusdo das empresas.

e Uma nova forma de organizacdo intermedidria de maior
complexidade que as relagdes de transigdo do mercado
baseada nas relagées de coordenacdo e de colaboracao
entre empresas gque exigem ajustes de seus planos de

producdo e 1inovacgdes.

Dentre . 0os tipos de estruturas organizacionais,

podemos ter:

e Interempresarials: Estrutura organizacional de
natureza exclusivamente transacional, onde se
configuram os custos de transagdo inferiores aos de

coordenagdo interna da empresa.

e Grupos de empresas: Caracterizado pela existéncia de
um nlcleo administrado por uma empresa lider e com
certa hierarquia nas questdes relacionadas a

politica financeira e do nome da centralizadora.

e Descentralizacdc Independente: Caracterizada pela
formagdo de uma area ou distrito industrial, formado
por unidades produtivas de pequenas e médias
empresas especializadas em uma das fungdes do

processo produtivo.

e (Cooperagcdo e Coordenacgdo: Acordo  observado em
empresas de nivel internacional, independentes, em
projetos de pesquisa, produgdo e comercializacio,

dande lugar a formacdo de redes de empresas



22

caracterizadas pela existéncia de acordos de

cooperagdo em diversas direcgdes.

‘Tjosvold e Weicker' demonstram que o modelo da
interdependéncia cooperativa e competitiva aplicado a redes
de empresas, é extremamente importante para a .andlise de
grupos de empreendedores. Em cooperacdo os bem-sucedidos
ajudam os mal-sucedidos, objetivando gue ambas as metas sejam

alcancadas com sucesso.

Em competigdo, ©pessoas créem gque suas metas sdo
negativamente relacionadas de modo gque o sucesso de uns

interfere no sucesso de outros.

J& pessoas com metas i1ndependentes consideram seus
interesses sem relacdo alguma, de forma que a meta de um, nao

ajude e nem atrapalhe a meta do outro.

Tjosvold e Weicker demonstraram que em metas
cooperativas, héd uma ajuda mutua entre os participantes gue
discutem idéias, problemas e controvérsias abertamente e

construtivamente, ajudando uns aos outros.

A criacdo de redes cooperativas leva o . empreendedor a
trabalhar com maior motivacgdo e aprender com todos os outros

que de uma forma ou de outra compdem a rede.

Além destes fatores é necessario salientar que quando se
tem uma empresa pem localizada, Jjunto com fornecedores,
existe uma maior interacdo e cooperacao empresa,

fornecedores, partidarios financeiros e consumidores. Tem-se

”TJOSVOLD, D., WEICKER, D., Cooperative and Competitive Networking by Entrepreneurs: a
critical incident study. Journal of Small Business Management, 1383,




o acesso facil e rapido a insumos e contatos que criam novas

possibilidades e velocidade nas inovagdes.

Esta interacdo que ¢é consegulda quahdo existe um
trabalho cooperativo, é boa para o} crescimento do
empreendedor. Em cooperagdo, o0s empreendedores e 0s membros
do grupo tém interesse em que todos obtenham sucesso. A
possibilidade de sucesso quando se tem metas cooperativas é
muito maior que quando se trabalha de forma independente..
Desta forma entdo, ¢é importante verificar a necessidade da
localizacao 'voltadav para a obtencéao de “redes” de
empreendedores com objetivos cooperativos, visando maior
integracdo entre todos os participantes. De fato, pesquisas
atuals sugerem que a disposigcdo e habilidade de cooperacgdo
efetivamente ajudam a caracterizar o empreendedor bem-
sucedido. Isto ¢é extremamente valioso principalmente se

tratando de peguenas empresas.

Desta forma, uma boa escolha de localizag&o implica
varios beneficios para as empresas. Estas devem ir além da
otimizagdo delimitada para poder ampliar sua gama de opg¢des,
quando trabalham cooperativamente com outros. Elas devem
sempre movimentar-se de forma a estarem o mailis proximo
possivel de <clientes e fornecedores, para que atinjam

mutuamente suas metas CoOm SUCesSSO.

2.5 - Produto e Processo.

As empresas possuem seu sustentaculo baseado em produtos
ou servicos. Por 1isso, ¢é necessario que estas saibam

administrar seus produtos de forma a estarem sempre atendendo
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a necessidade de seus clientes em potencial. A rentabilidade
da empresa e seu poder de competicdo s&o uma conseqiiéncia da

aceitacdo pelo mercado de seus prddutos/servigos.

E muitb importante gue 0s empreendedores | saibam
administrar seus produtos de forma a manté-los com um valor
agregado alto por parte dos clientes. Isto certamente coloca
a empresa em uma posicdo privilegiada no que tange a

competitividade.

2.5.1. Administracdo do Produto

Gurgel'® caracteriza administracéo do produté como um
processo diretamente ligado ao consumidor. Deve existir uma
preocupacido em saber o0 que 0s clientes desejam, como desejam
e. quanto desejam pagar pelo produto. 0Os produtos e servigos
devem ser ajustados as necessidades especificas e peculiares

dos clientes em potencial ou segmento de mercado.

Segundo Gurgel, as tarefas mencionadas e dJque devem ser

integradas a uma administracgdo de produto sdo as seguilntes:

“GURGEL, F. C. A. Administrag¢do do Produto. Ed. Atlas, Sdo Paulo, 1995,
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Figura 03 - Tarefas integradas a uma administracé&o
produto.
Marketing e Arquitetura Desenvolvimento .

. Prototipia-

desenvolvimento do produto produto/embalagemnm P
Administracdo do
Produto ‘

3 Servigos

Resolugdo do Laboratério ggdgiigim G
Processo Funcional g a

Fonte: GURGEL, F. C. A. Administrag¢dao do Produto. Ed. Atlas, S3o Paulo, 1£%33.
e Arquitetura do Produto: Tarefa usualmente chamada de

design,

gue estrutura a forma do produto,

seu visual e o©

desenvolvimento técnico com o usuario.

Desenvolvimento do produto: Atividade que torna o produto

passivel de
Prototipia:
dimensobes

arquitetura
Laboratdério
requisistos

protétipos,

execucdo em escala industrial.
Area da atividade capaz de materializar em trés

e fisicamente a forma determinada

pela
e o funcionamento técnico do produto.

funcional: Atividade capaz de reproduzir os

do mercado e aferir o desempenho funcional dos

das produgdes-piloto e dos produtos ja

comercializados.

Desenhos para a manufatura:

Tracado das linhas de agdes

para estruturar o novo produto para uma manufatura simples,

flexivel e estavel,.
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. ReSolugéo do processo: Definigéo das linhaé mestras de

orientacdo para o desenho de ferramentas e dispositivos de
~fabricacdo para que todds 0s compbnentes sejam facilmente

manufaturdveis e obedecam as necessidades do projeto do
produto.

e DeSenvolvimento de embalagens: Atividade referente ao
projeto de contencdo, apresentacgido e comercializa¢éo,
visando atender requisitos do ponto de venda, protegao do
produto, facilidade de abastecimento e adequac¢ao as linhas
de envazamento e montagem.

o Sistema de informacdo do produto: Tarefa de emissdo das
informagdes sobre o produto que coordenam e disciplinam as
atividades mercadoldgicas, orcamento, programacdao,
abastecimento e recebimento de materiais.

e Modulacdo logistica: Tarefé que estabelece padrdes para a
modulacdo de forma compativel com o© ponto de venda,
quantidades de comercializacdo e ajuste aos mdédulos de

novimentacao.

2.5.2. Ciclo de vida do produto

Moreira'® coloca gque para a maioria dos produtos, sua
demanda passa por algumas fases, as quais podem se distinguir

na figura abaixo:
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Figura 04: Ciclo de vida do produto segundo Moreira.

Saturacao
Declinio

[
14
aturidade

|

DEMANDA

Crescimento

Introducdo

A 4

e: MOREIRA, D. A. Administra¢do de produgdo e Operag¢des. Ed. FPioneira, 8&o Paulo,

= ot

rey
w0
[Vele]

[

Pode-se observar, portanto, as seguintes fases:

Primeira fase: Introducgao.

O produto comega a ser fabricado e colocado no mercado.
A demanda ainda n&o ¢é alta polis o mercado estd se
familiarizando com o produto, enquanto muitos consumidores
podem estar esperando uma  redugdao de preco e/ou

aperfeicoamento posterior do produto.
Segunda fase: Crescimento.
O produto comeca a se tornar competitivo e a publicidade

ajuda o mercado a conhecé-lo melhor.

Tercelra fase: Maturidade.

% Tdem p. 13
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O produto ja-estid bem integradd no mercado e as vendas

comecgam a se estabilizar.

Quarta fase: Saturacéio.

Apbs a estabilizacdo das vendas, comeca um eventual
declinio; a partir deste ponto, a tendéncia é que se diminua
as mudancas no projeto e as estratégias concentrem-se en
precos competitivos. |

Quinta fase: Declinio.

O produto comeca a perder terreno para outros produtos.
E chegada a hora de retira-lo do mercado, substitui-lo ou

modificar radicalmente o projeto.

Slack'’ caracteriza o ciclo de vida de produtos/servicos

com apenas quatro fases conforme a figura abaixo.

acaba de ser
lancado no

mercado. Crescimento R ci3o das vendas

Crescimento lanto rapido no volume aZingindo um Declinic das

das vendas dz vendas Titamar. verdas.
Tonte: SLACK, N. “Administragdo de Produgdo”. S3is Paulo, 1997.

ganha aceitacgio
no mercado.

ado comegam a
atendidas.

"SLACK, N. Administragdo de Produgdo. Ed. Atlas, Sio Paulo, 1997.

Figura 05 Ciclo de wvida produto/servico de acordo com
Slack.
Introdugdo Crescimento Maturidade Declinio
O produto/servigo O produto/saervico Macsssidades do Necsssidadas do

ado
laments
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" Kotler' deriva quatro conseqiiéncias do ciclo de vida do

produto:
1 - Os produtos/servicos tém vida limitada.
2 - As vendas dos produtos/servigos passam por dquatro

estagios distintos, cada um colocando diferentes desafios ao
vendedor (e produtor).

3 - Os lucros aumentam e diminuem nos diferentes estagios do
ciclo de vida do produto. | |

4 - 0Os produtos/servicos exigem diferentes estratégias de
marketing, de financas, de manufatura (ou produgao), de

compras e de pessoal em cada etapa do ciclo de vida.

2.5.3. Projeto do produto

Segundo Slack®, o objetivo de projetar produtos e
servicos ¢é satisfazer os consumidores atendendo as suas
necessidades e expectativas atuails ou futuras. Isto, por sua
vez, melhora a competitividade da organizac¢do. O projeto dos
produtos/servicos tém inicio no consumidor e nele termina.

Isto pode ser mostrado na figura abaixo:

¥ KOTLER, P. Principios de Marketing. Rio de Janeiro, 1993.
¥Idem p. 28
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"Figura 06: O -ciclo de realimentacdo cliente-marketing-

projeto.

Interpretagdo de
expectativas

Expectativas
Marketing
Projeto de
produtos/servigos Producédo ~Cliente

Especificacdo Produtos/

de produtos/ : servicos

servicos

Fonte: SLACK, N. “Administrag¢do de Produgdo”. Sic Paulo, 1997.

Deve-se observar que o ponto chave relacionado a projeto
de qualquer produto, é sem duvida o cliente. A empresa deve
saber interpretar as necessidades e desejos de seus clientes

de forma a satisfazé-los por completo.

Quando se fala em projeto de produtos, verifica-se a
existéncia de varias etapas bem definidas no que tange a
desenvolvimento do projeto de um novo produto. Moreira?®

coloca algumas etapas que s&do mostradas na figura abaixo:

*Idem p. 13



Figura 07 : Etapas no desenvolvimento de um novo produto,

segundo Moreira.

Geracdo e filtragem
de idéias

Projeto inicial do Andlise econdmica
produto

Testes do protdtipo

Projeto final

Fonte: MOREIRA, D. A. Administrag¢do de producdo e Operagdes. Ed. Ploneira, Sio Paulo,
1994,

Geracdo e Filtragem de idéias: As novas idéias para produtos
vém geralmente de duas fontes: do mercado (necessidade de
clientes) e de tecnologias existentes e seus

desenvolvimentos.

A selecdo de idéilas para novos produtos faz-se através

de trés critérios:

s Critério da possibilidade e facilidade do

desenvolvimento do produto;
e Critério da aceitacgdo e possivel sucesso do mercado;

e Critério de grau financeiro de sucesso esperado.

Estes «critérios ©podem ser combinados de forma a
proporcionar uma avaliagdo gquantitativa da idéia do novo

produto.



Muitas das novas idélas geradas para produtos vao sendo
abandonadas ao longo das varias. fases de desenvolvimento
destes, por ndoc satisfazerem devidamente a um ou outro dos
critérios enunciados. A figura abaixo fornece uma visdo

qualitativa deste processo:

Figura 08 : Mortalidade das novas i1déias sobre produtos.

A

Porcentagem
de idéias
que
permanecem

Filtragem
inicial

Projeto
inicial
Enilise

econdémica

\\\\5\\\\Projeto final
: ——

—

Fonte: MOREIRA, D. A. Administragdo de produgdo e Qpeiagées. Ed. Pioneira, 8S&o Paulo,
1994,

Projeto Inicial do produto: O projeto deve resultar em um

produto gque seja competitivo, féacil de ser fabricado, e

compativel com as capacidades operacionais da empresa. Trés

"fatores bésicos sdo levados em conta no projeto inicial:

e Detalhes funcionais do produto: Inclui~se a parte fisica
(peso tamanho, aparéncia), detalhes de segurancga, gqualidade
e necessidade de manutengdo.

e Necessidades Técnicas: Incluindo a selecdo de materiais
e/ou pec¢as, bem como métodos de manufatura.

e Consideracgdes de ordem econbdmica: Para ndo elevar
desnecessariamente o preco final do produto para o mercado,
deve-se evitar qualquer custo supérfluo, que nao contribua

para o desempenho previsto do produto.
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- Andlise Ecéhémiqa: Neste ponto deve-se obter uma estimativa
da demanda lé do crescimento potencial do produto. .Deve—se
fazer anélise de custo-volume-lucro de forma a se identificar
o ponto de equilibrio do produto, ou seja, em quanto tempo,
de acordo com a demanda estimada, 0os custos e ©s

investimentos come¢ardo a se pagar?

Testes dé protétipé: Este teste serve para‘testar o produto
sob condigdes reals de operacio, levando em conta o
desempenho técnico e o desempenho do mercado. Muitas vezes,
torna-se necessario a construgdo de plantas-piloto, - para
avaliacgéao do produto € processo. Atualmente, com ©
desenvolvimento de novas tecnologias na informatica, é muito
comum o uso de simuladores de processo via computador, para

se avaliar algumas variaveis.

Projeto Final: Cumpridas todas as etapas anteriores, s&o
elaborados os desenhos e especificagdes finais detalhadas
para o produto, conforme os padrdes ja firmados. O novo

produto j& estd em condigdes de ser produzido comercialmente.

~ Slack™ coloca as etapas para projeto de

produto/servicos, conforme a figura abaixo:

Figura 09 : Etapas para Projeto de Produto/Servicos, segundo
Slack.
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Geragdo do concelto

v

Triagem

y

Projeto preliminar

Avaliacgdo e melhoria
Prototipagem e
projeto final

Fonte: SLACK, IN. “Administragdo de Produgdo”. Sios Paulo, 1997.

Deve-se observar em ambos o©os modelos observados, o
inicio de qualquer projeto de produtos/servigos comega com OS
clientes. S&o eles que vado adquirir os produtos/servigos e

colocar valor nestes.

Outro fator importante refere-se a avaliacdo e melhoria
do produto. Algumas ferramentas para se executar este

processo sao:

Desdobramento da func¢do Qualidade (QFD): O objetivo principal
do QFD é assegurar que o projeto final atenda a todas as
necessidades dos clientes. E também chamado de “casa da
qualidade” e funciona basicamente na avaliacdo de varios
pontos referentes ao produto em gquestao, tanto da empresa
quanto dos concorrentes.

Engenharia de valor: Seu objetivo & tentar reduzir custos e
prevenir quaisquer custos desnecessarios, antes de produzir o
produto ou servigos.

Métodos de Taguchi: Caracteriza-se por testar a robustez de

um projeto. O fundamento da idéia é que o produto deveria

"M Idem p. 28
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conseguir manter o seu desempenho em condigbes adversas

extremas.

2.5.4. Projeto do Processo

Slack?®® coloca que produto e processo estdo. claramente
inter-relacionados. Ndo é possivel envolver uma organizagdo
em um projeto de produto sem, no entanto, nos preocuparmos
como este deve ser produzido. Pequenas mudangas no projeto
dos produtos/servigos podem acarretar - conseqiiéncias
profundas e dispendiosas no processo. Isto é comprovado

diretamente na figura abaixo:

Figura 10 : Inter-relacado entre projetos de produtos/servigos

~ e projeto de processos.

Os processos devem ser

Produtos e servicos devem projetados de forma que

ser projetados de forma que }—P 4— possam produzlr.todos ©s
possam ser produzidos produtos e servigos que
eficientemente venham a ser laggados pela
operacao

Projeto
do
produto

Projeto\\
do
processo

Decisdes tomadas

durante o projeto do
produto ou servicgo,

terdo um impacto sobre
O processo gue os
produz e vice-versa

Fonte: SLACK, N. Administragdo de Produgdo. Sic Paulo, 1997.

®Idenm p. 28



Basicamente tém—se trés tipos de sistemas de produgao

aplicédvels aos processos de produtos/servigos:

e Sistema de produgdo continua: Geralmente. possuem  uma
seqiiéncia linear de operagéés caracterizada por poucos
produtos com grande padronizagdo e pouca flexibilidade.
Pode ser dividido também em Sistemas de produgdo em massa
{linhas de moﬁtagem) e sistemas de processamento Continuo
(industrias de processo).

e Sistema de producéo intermitente (descontinuo) :
Caracterizado basicamente por producdo em lotes separados
com médiakpadroniéagéo, maior flexibilidade e maior gama
de produtos. Pode funcionar sob encomendas ou nao.

e Sistemas de prédu¢éo para grandes projetos: Cada projeto
constitui-~se .em um unico produto, néo havendo,

rigorosamente falando, um fluxo produtivo.

Observou-se que na prdépria conceituacdo dos tipos de
sistemas produtivos, ¢é necessdrio definir caracteristicas
dos produtos que ‘se deseja fabricar. Isto configura uma

ligagéo direta do produto com o sistema de producgdo.

A adaptacdo do produto/processo se dé& de uma forma
dindmica, sendo -que qualquer alteragaoc ou adaptag¢dao no
produto acaba por exigir mudangas no processo, sob pena de

se perder cada vez mais a eficiéncia produtiva.

Hayes e Wheelwright?’ representaram a relacéio
produto/processov'através da matriz produto/processo como

vista na figura abaixo:

= HAYES, K. H., Wheelwright, 5. C. Link Manufacturing Process and Product Life Cycles.
Harvard Business Review, Jan/Fev.



Figura 11: Matriz produto/processo
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Fante: HAYES, R. H., Wheelwrignt, S. C.
Harvard Business Review, Jan/Fev.

Link Manufacturing Process and Product Life Cycles.

Na mnatriz produto/processo, as empresas estdo

freglientemente procurando uma posicdo ao longo -da diagonal

da matriz, onde existe a adequacdo entre produto/processo.

E extremamente importante que a empresa adeqgille seu
processo aos tipos e necessidades de seﬁs produtos. O
desempenho, qualidade, rapidez, flexibilidade,
confiabilidade e custo dos produtos estao diretamente
ligados ao processo. Produtos com boa qualidade e baixo
custo geralmente ganham os clientes e o mercado. Desta
forma, é necessario que as pequenas empresas encontrem a

melhor relacgdo produto/processo para poderem diferenciar

seu produto e garantir o sucesso do empreendimento.
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2.6 Deménda dos Produtos.

Um fator muito importante para o desenvolvimento de
empresas de pequena dimensdo é a demanda de  seus

produtos/servicgos.

Qualquer empresa necessita vender seus produtos ou
servigos 'para sobreviver no mercédo. E importante que se
tenha uma demanda crescente dos produtos/servicos de forma
a ampliar a rentabilidade da empresa. Isto sbé é conseguido.
com um estudo cauteloso e estratégico do mercado de acesso

e do publico-consumidor-alvo estabelecido.

As empresas devem tracar um perfil adequado de seus
clientes de forma a estarem sempre atentas a suas

necessidades.

Muitas organizagdes ainda né&o acordaram para o fato de
que o cliente é que sustenta o empreendimento. Por isto,
suas necessidades devem ser bem acolhidas e aplicadas ao

produto.

Uma empresa que atua em um segmento bem escolhido do
mercado tende a ter sucesso, enquanto empresas dJue néo
escolhem exatamente o seu nicho de atuacdo, encontram

muitas dificuldades e geralmente n&c atingem o sucesso.



2.6.1. Mercado

Segundo Chiavenato®!, Mercado é o local onde as pessoas
vendem e compram bens ou servigos. Pode ser um simples local
fisico como um mercado ‘municipal, ou uma regiao ou =zona
delimitada onde ocorrem em conjuntovde transagdes, envolvendo

produtos ou servigos.

No Mercado, existe oferta e procura de produtos e
servicos e nem sempre estas estdo equilibradas. Uma pode ser

maior do que a outra.

O mercado é de oferta, quando a guantidade de ofertas é
maior do que a procura e de procura, quando estas sdo maiores
do que as ofertas disponiveis. O quadro abaixo mostra bem

estes tipos de mercado.

Tabela 03': Tipos de Mercado

Situagao de oferta Situagidao de procura

*Oferta é€ maior do que procura *Procura é maior do que a oferta

*Mais ofertantes do que compradores *Mais compradores do que ofertantes

*Produtos e servicos em disponibilidade *Produtos servicos em falta

*Concorréncia entre ofertantes *Concorréncia entre compradores

*Tendéncia a queda de precos *Tendéncia a elevacdo de pregos
Fonts: CHIAVENATO, I. Vamos Abrir um Novo Negdcio? Ed. Makron Eooks, S&o Paulo, 1995.

Varios autores caracterizam o mercado como uma "arena”

onde as empresas se operacionalizam. E onde ocorrem batalhas

* Idsn o. 12




40

para a  conguilsta de clientes, disputa entre concorrentes, a

fim de “abracar’” uma maior fatia do mercado.

0O empreendedor deve ficar atento a necessidade de atuar
nos diversos ramos do mercado, fatores estes criticos para o
sucessb de empreendimento. O mercado consumidor é composto
pelos clientes e consumidores em potencial dos
produtos/servigosvoferecidos. Mercado Concorrente é a atuacao

de varias empresas no mesmo ramo.

Mercado Fornecedor é o conjunto de pessoas ou
organizacdes que suprem as empresas nho que tange a insumos e

servicos necessarios para seu funcionamento.

Cobra®®  coloca que a definicdo de Mercado deve
considerar o escopo do negdécio e a dimensdo do Segmento de

Mercado Considerado.

O escopo refere-se & 1dentificacdo do grupo de
consumidores atendidos e 0s ndo-atendidos. Geralmente
utiliza-se dimensdes geograficas como base para a lcocalizagéo

dos grupos de consumidores.

Na Segmentacdo de mercado a empresa pode definir melhor
suas estratégias de penetracéio, respeitando as

caracteristicas do segmento escolhido.

Pode-se utilizar como segmentagdo de mercado a classe
social dos possiveis consumidores, classe de trabalho, dentre

outros.

< COBRA, M. Administragdc de Vendas. 9° edicéo Ed. Atlas, S3c Paulo, 1989%.
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Um ponto  primordial para o conhecimento do mercado

consiste na pesguisa deste.

0 estudo ou pesquisa do mercado refere-se ao
levantamento e 1investigacdo dos fendmenos que atuam no
processo de compra e vénda de produtos ou servigos. O
resultado ¢é a obtencdo de informacdes muito uUtels para
agilizar o conhecimento do mercado, seja para comprar ou

vender produtos e servigos.

Ao comprar, a empresa deve procurar fornecedores qgue
fornecam produtos e prazo de pagamento e entrega com melhor
relagdo custo/qualidade. Isto necessita uma pesquisa,
envolvendo 0s possivels fornecedores que atendam as

necessidades da empresa.

Ao vender, ¢é primordial a empresa conhecer o mercado
onde esta penetrando e as caracteristicas de seus
consumidores. A pesquisa de mercado de consumidores indica
quals sdo os compradores atuals e potenciais para os produtos
ou servicgos de empresa. A organizagdo deve ter o cuidado de
estar atuando severamente nos clientes em potencial, que sé&o
aqueles que ainda ndo adquiriram produtos da empresa, mas sSao

possivels consumidores.

O Benchmarking, ferramenta caracterizada pela comparagao
de produtos semelhantes, & muito utilizado para se avaliar a

aceitacdo de uma gama de produtos de um mesmo setor.

0O estudo de mercado deve ser feito 1levando em conta

vidrias fontes e o maior nUmero de informagdes possiveis.



42

Deve-se recorrer a fontes diretas' como fornecedores ou
consumidores e a fontes indiretas  como revistas técnicas
especializadas em mercado, empresas de  consultoria e

concorrentes.

Un estudo mercadoldgico feito de forma adequada, ajuda a
empresa a manter um comportamento. com referéncia aos

objetivos tracados em relacgdo aos clientes e fornecedores.

Sem o estudo de mercado, ‘a empresa se comporta Y“as
escuras” ou com “farol baixo”. Na&do h& como saber de

necessidades ou comportamento de clientes ou fornecedores.

Quanto mais se conhece o mercado de atuagido, maiores s&o
as chances da empresa de sobressair-se sobre os concorrentes,
e efetivamente levar a maior parcela dos consumidores a se

tornar seus clientes.

Muitos empreendedores fracassam em seu hegdclo por ndo
conhecerem o mercado e ndo tracarem diretrizes efetivas que

0os coloquem em posicdo de vantagem com relagdo aos

concorrentes.

2.6.2. Perfil do Cliente.

A mailor parte das empresas de pequena dimensao deve
priorizar o bom relacionamento com seus clientes. Para que
isso aconteca, ¢é necessario que as organizagdes salbam de
antemdo, qual é o perfil de seus atuais clientes e de seus

possiveis consumidores em potencial.



Quando se. escolhe um nicho de mercado para atuagdo, a
empresa estéd cilente que tera uma gama de‘consumidbres com
algumas -caracteristicas proprias. Por exempio, se a escolha
de meréado recal sobre a -populagéo de classe social mais
alta, o perfil destes clientes certamente serd bem diferente

do de classe mais baixa.

Casas®® coloca a ‘priorizacadsd ~ de pesquisas com
consumidores como método para se obter um perfil dos
clientes. O método do questiondrio,. como o© da observacgas

podem ser utilizados para atingir estes objetivos.

Com as atuailis facilidades relativas a sistemas de
informacdo, algumas empresas de maior porte. j& colocam a

disposigdo do cliente linhas telefdnicas, Internet e Fax.

Muitas vezes, © proprietério-gerente de uma pequena
empresa acredita ser caro e dificil, conduzir um pesquisa
primédria sobre os clientes. No entanto, é possivel adaptar as

técnicas a dificuldade operacional da empresa.

A falta de recursos financeiros ndoc é um impecilho para

a obtencdo de dados relativos aos consumidores.

Necessita~se saber o que o cliente realmente deseja,

quais sdo suas atitudes, receios, anseios.

Para Chiavenato?’, o cliente & o determinante critico do
sucesso da empresa, a nmedida gque esta consegue atender as

suas necessidade e aspiragdes.

*CASAS, A. L. L., Administracdo de Vendas, S3o Paulo, 1993.

7 Idem p. 12
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A missido da empresa sempre estd& colocada fora de suas
fronteiras e centrada no cliente.

Paladini?® coloca algumas questdes que devem ser
respondidas com o objetivo de preencher as lacunas referentes

ao perfil dos clientes:
Quem é seu consumidor?

O consumidor é o alvo de qualquer empresa due busque
qualidade e sucesso. Desta forma cabem questdes do tipo:
Porque o consumidor compra nosso produto? O que o motiva a

tanto?

A importéancia de se conhecer e satisfazer o consumidor é
muito importante. Varias pesquisas demonstram  que 0
consumidor insatisfeito influencia muito mais outros

consumidores do que os clientes satisfeitos.

Para identificar o consumidor, é necessarico saber gquem
ele &, para dgque se posSsa encontr%r um perfil de suas
preferéncias aos produtos gque consome. Um consumidor tem
necessidades, expectativas, convivéncias e exigéncilas acerca
do produto em questdo. Identificar estas necessidades ¢€
aceitar um produto que o satisfaca plenamente. Assim se esta

criando em perfil integrado consumidor/produto.
0O que deseja seu Consumidor?

O- projeto de identificagéobde consumidor permite que a

empresa projete um produto dque satisfaca plenamente suas

*® ZALADINI, E. P., Gestdo da Qualidade no Processo, Ed. Atlas, S&o Pauiz, 1995.



necessidades, conforme descrito na sec¢do referente a projeto

do produto.

Déterminar O que gquer O cbnsumidor, é o primeirQ passo
para definir um produto a ele adequado. Algumas aspiracgdes
dos consumidores referentes ao produto sio: .

- Um produto cuja marca seja de sua confianga.

~ Ver no produto as caracteristicas minimas necessarias para
gue suas necessidades sejam atendidas.

- Um produto adeqguado para usc que nado seja complicado, caro
ou lhe traga riscos durante a utilizag¢do.

- Que o processo de fabricacdo atenda as especificacgdes
basicas.

- Pagar um preco que lhe pareca aceitavel.

A atencdo a estas questles sem duvida ajuda a levar o

produto ao desejo basico dos consumidores.
O que espera seu consumidor?

As expectativas quanto ao produto nem sempre.séo bem
definidas pelo consumidor. Deve-se procurar satisfazer as
expectativas minimas requeridas pelo cliente e referentes a
sua utilizagdo, em particular do produto. Todos temos
questdes que consideramos relevantes e gue podem nao
interessar muito aos outros. O consumidor, ao adguirir o
produto, espera atender a todos os seus anseios béasicos e
particulares. Quando satisfeito, o cliente torna-se cativo ao

produto, mantendo a empresa no mercado.

Como saber o que seu consumidor quer?
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Pesquisas diretas via formuldrio, entrevistas, contatos
telefdnicos s3o ferramentas Dbésicas para identificar as

necessidades dos consumidores potenciais.

Para clientes que Jj& utilizam o produto, as pesquisas

-geralmente se referem a identificacgdo das razdes que levaram -

o consumidor a adgquirir o produto.

Entre a empresa e o mercado deve existir um sistema de
informacgdes, de forma que se possa adequar os produtos as

necessidades do cliente e satisfazé-lo ao méximo.

-, , L
Casas®’ cita algumas ocasides, chamadas “Momentos da
Verdade”, onde se pode ouvir os clientes e avaliar suas

necessidades, sao elas:

Contatos com o recepcionista da empresa;

Entrega de mercadoria;

- Pagamento de Fatura;

Devolucgédo de produtos defeituosos.
Neste contato, geralmente se tém informagdes de

importante relevidncia no que tange a adequacdo de produto ao

que o consumidor realmente deseja.

2.7 - Gestdo nos Negdcios

2.7.1 Gestdc Finadceira

* Tdem p. 43



47

A perfeita administragéo financeira de uma empresa é
fundamental para a sobrevivéncia da mesma. Para funcionar, as

empresas nhecessitam de dinheiro}

Desta forma, o conhecimento das condigdes financeiras do
empreendimento faz com que o proprietdrio-gerente possa tomar
decis®es mais firmes com maior seguranga, optando por

investir ou cortar despesas.

Muitos empreendedores administram seus custos e financgas

sem ter uma formacdo adequadda na éarea. No inicio, o

desempenho pode até naoc ser téo ruim, mas com o crescimento
. i _

do empreendimento, torna-se necessario a busca de

colaboradores profissionais, que facam a administracédo’

financeira da empresa.

Um gerenciamento financeiro mal feito acarreta perda de

dinheiro, o que ndo é interessante para nenhuma organizacéio.

O proprietario-gerente confunde muitas vezes, as
financas da organizacdo com as suas, O gue dgeralmente 0o leva
ao fracasso. E muito importante saber separar bem as coisas, .

para se ter um bom desempenho.
O que & Administra¢do Financeira?

30 . . )
Ross caracteriza financas como o ato de a empresa
criar valor ao proprietéario, isto é feito pelos
administradores financeiros que fomam as decisfes

relacionadas a recursos monetarios.

¥ r0sSS, 3. A. Administragdo Financeira. Editora Atlas. Sio Paula, 199a.
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Segundo Sanvicente®, as principais &reas de decisdes

na administracdo financeira de uma empresa como as seguintes:

e Investimentos: Preocupa-se com a avaliagcido e escolha de
alternativas de aplicagdo de recursos nas atividades

normais da empresa.

e Financiamento: O que se deseja é definir e alcangar uma
estrutura 1ideal em termos de fonte de recursos, dada a

composicgdo dos investimentos.

e Utilizacdo do lucro liquido: Preocupa-se com a destinacdo
dada aos recursos financeliros que a prdpria empresa gera em

suas atividades operacionais.

Quem trabalha com a administracgdo financeira é o
administrador financeiro. No caso das pegquenas empresas, este
cargo é do proprietario-gerente. E dele a funcdoc de obter e
utilizar recursos monetérios, para que a empresa desenvolva
suas atividades correntes e onde aplicar os recursos obtidos
na dJgeracgdo de valor do empreendimento, como pode ser

observado na figura abaixo.

Figura 12 : As &areas de decisdo do gerenciamento financeiro

segundo Chiavenato

Entradas ———-—} EMPRESA —} Saidas
Captagdio de Utilizagdo de Aplicacio de
Recursos Recursos recursos = -
Financeiros Financeiros Financeiros
Fonte: CHIAVENATO, I. Vamos Abrir um Novo Negdcio? Ed. Makron Books, Sic Paulo, 1995.

Idem p. 16



Esta figura permite observar simplificadamente as trés
principais areas de decis&o financeira, mostrando as diversas
entradas e saidas de recursos financeiros da empresa e sua

destinacéo.

Uma empresa objetiva, financeiramente falando, obtém uma
maior rentabilidade (retorno do investimento) e liquidez

(rapida conversido em dinheiro).

A rentabilidade é alcancada a medida que se tenha uma

maximizacdo do retorno sobre investimentos feitos.

Esta rentabilidade méxima pode, por sua vez, comprbmeter
a liquidez da empresa, pois o0s retornos sao submetidos a
diferentes periodos de tempo. Desta forma, ndo é possivel
conseguir a maximizacdo dos dois objetivos ao mesmo tempo, e
para contornar esta duestéo, acha—se. um meio termo entre

estes objetivos, dando prioridade a rentabilidade.

E importante salientar que geralmente os processos de
fluxo de fundos das empresas s&o ciclicos e repetitivos e
devem ser constantemente avaliados, para que n&oc aja prejulzo
na rentabilidade e liquidez da empresa. Algumas.ferramentas

para um bom gerenciamento financeiro sao:

1. Controle de Caixa A tesouraria deve saber a todo momento o
seu saldo de caixa e bancos.

2. Controle de Conta Corrente é o extrato elaborado pela
tesouraria em funcdo do Movimento Didrio de Caixa e Bancos,
com créditos, débitos e respectivas datas.

3. Conciliagdo Bancaria Compara o estrato da tesouraria com ©

do banco, para verificar pendéncias ou erros.
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4. Contas "a Pagar & O agendamento diario por 'ségmento:
fornecedores, . tributos, despesas administrativas,
comerciais e industriais, provisdes, etc.

5. Contas a Receber é o agendamento da cobran¢a em carteira

“como a bancéaria. ‘

6. Fluxo de Caixa é um resumo das contas a receber e a pagar
e a projecao do saldo positivo ou negativo em cailxa, para
efeito de aplicacdo ou obtencdo de crédito.

7. Controle' dos Ativos Circulantes é o acompanhamento. do
nivel dos estogques e das contas a receber.

8. Arquivos de Documentos Os documentos ja lancados devem ser
guardados em uma caixa-arquivo, separados dos tributos,

para envio a contabilidade no final do més
Fontes de captag¢do de recursos.

As captacdes de recursos em empresas sao0 necessarias,

visando capital de giro ou investimentos ativos.

Os sistemas mais comuns para captacado de recursos de

terceiros sdo os financiamentos a curto, médio e longo prazo.
Financiamento a curto prazo.

Financiamentos a curto prazo é o sistema em que a
empresa capta recursos a prazos curtos (até um ano no
maximo), destinados a sustentacdo de aplicacgdes, em crédito a
clientes e estoques, ou mesmo substituigdo de financiamento

aos clientes.

Estes financiamentos podem ser obtidos em bancos
privados ou publicos e instituigdes de créditos "chamadas

“Financeiras”.
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Seguhdb Sanvicente”, - as principais  fontes . de

_financiamento a curto prazo sao:

1) Desconto de duplicatas - As empresas ao efetuarem vendas,

emitem duplicatas com prazo de vencimento determinado.

Para conseguir os recursos antes do prazo estabelecido
pela duplicata, eles as trocam em bancos comerciais,
recebendo um empréstimo de recursos, cujo prazo vai desde o
momento em que a empresa recebe o empréstimo bancario, até a
data do vencimento da fatura. Na maioria dos casos, os bancos

exigem como garantia:

e Solidez dos titulos submetidos ao desconto.

¢ Saldo médio, ou seja, a obrigacdo da empresa manter uma
proporgdo de seus saldos em conta corrente.

e Reciprocidade em substituigdo ao saldo médio, que significa
a atribuicido ao banco de todas as operacgdes de recolhimento

de tributos ao poder publico federal, estadual e municipal.

2) Créditos bancarios em Conta Corrente - E um tipo de
servigo no qual o banco comercial se compromete a conceder a
uma empresa um crédito numa conta corrente que pode ser
movimentada & vista. Isto também ¢é chamado de 1linha de
crédito ou adiantamento em conta corrente. Geralmente os

bancos exigem como garantia:

e Saldo médio;
e taxa de Jjuros;

e Entrega de um caucdo de titulos para garantir a devolugéo

do valor do principal na data do vencimento da operacdo.
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3) Crédito direto ao consumidor - E uma operacdo financeira
que ¢é destinada aos compradores final dos produtos da

empresa.

Neste tipo de operagéo o comprador do produto assina um
contrato de financiamento com uma sociedade de crédito,
financiamento e investimento, também chamada “financeira”,
que entrega o valor da compra é empresa vendedora com a
alienacdo fiduciaria do produto a “financeira” até o
pagamento da ultima  prestacgao do financiamento pelo

comprador.

4) Crédito Mercantil - E uma fonte espontédnea de obtencido de
recursos financeiros. E representada pela possibilidéde que a
empresa tem de adgquirir o uso de produgdo sem 0O pagamento
instantdneo. Assim, a empresa usa servicos de mao-de-obra ou
obtém assisténcia especializada de terceiros sem pagar o

valor correspondente no ato da utilizacgdao.
Financiamento a médio e longo praczo.

Este sistema destina-se &a captagdo de recursos com

prazos Superiores a sSels meses ou a um ano.

Os principais sistemas utilizados no Brasil para
pesquisar empresas sdo os Fundos Especiais de Instituigdes

Publicas, que sao fundos destinados para investimentos

publicos. ou na iniciativa privada. Os. organismos que
geralmente os concedem s&o BNDES (Banco Nacional de
Desenvolvimento Econdémico e Social), Banco do Brasil, Caixa

Econdémica Federal, Bancos Estaduais e Regionais de
Desenvolvimento e Agéncia Especial de Financiamento

Industrial (FINAME).



Capital de giro da empresa.

Martins e.Assaf Neto®® Caracterizam o capital de giro da
empresa, COmMO recursos gue giram (ou circulam) varias vezes
"em um determinado periodo, isto é, corresponde a uma parcela
de capital aplicada pela empresa em seu ciclo operacional,
caracteristicamente.de curto prazo, o gqual assume diferentes

formas ao longo de seu processo produtivo e de venda.

Caracteriza-se o capital de giro como constituido de
ativos correntes, e o0s principais s&c saldos mantidos nas
contas, disponibilidades, investimentos temporérios, contas a
receber e estoques de matérias-primas, mercadorias para

venda, producdo em andamento e produtos acabados.

Had uma diferenca entre capital de giro bruto e capital
de giro -liquido. O capital de giro bruto é constituildo
basicamente pelos itens descritos acima nos ativos correntes,
enquanto que o capital de giro liquido caracteriza-se pela
subtragcdo no capital de giro bruto de compromissos a curto
prazo para com fornecedores, funciondrios, fisco, dentre

outros.

Martins e Assaf’® retratam o fluxo do capital de giro de
acordo com o ciclo de produgdo e venda de uma empresa

industrial como se pode ver na figura abaixo:

MARTINS, E., ASSAF Neto, A. Administragdo Financeira. 1° edig¢doc, Sic Paulo, 1996.



Figura 13 : O fluxo do ativo circulante.

Recursos
Aplicados no . — Estoque de
Ativo ﬂl Disponivel Materiais
Circulante , v .
}
Realizavel
N
Vendas a Vendas a
Vista Prazo

Estoque de
Produtos
Acabados

A

)l Produgio I¢
Fonte: MARTINS, E., ASSAF Neto, A. Administragdo Fimanceira. 1°* edic¢io, Sio Paulo, 1996.

Pode-se abreviar na figura que 0s recursos aplicados no
ativo circulantes s&do canalizados para o disponivel, o que

ird alimentar todas as necessidades operacionais.

Desta forma, os recursos inicialmente sio transportados
para o setor produtivo da empresa, na compra de estoques de
materiais e pagamento de custos fabris. Posteriormente, os
produtos acabados sdo estocados a espera de serem vendidos, e
geram no%os dispéndios a empresa. Apds serem vendidos, os
recursos retornam, ou imediatamente (Vendas a vista) vou a
curto prazo (Vendas a prazo), dque sao o disponivel da

empresa, recomecgando novamente o ciclo.

-
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O objetivo do empreendedor é administrar‘adéquadaménte
cada um dos ativos <circulantes e passivos circulantes
(duplicatas a pagar, titulos a pagar e outras despesas) da
empresa, para garantir um nivel aceitdvel de capital
circulante 1liquido. Quanto maior o capital de giro, mais
fortalecida estd a empresa, dando condic¢des a esta de crescer

e gerar maiores lucros.
Fluxo de Caixa

Martins®® refere-se ao termo “caixa” como ativos de
liquidez imediata, ou seja, recursos monetdrios armazenados
‘pela empresa e saldos mantidos em Contas Correntes bancéarias

{de disponibilidade imediata).

De acordo com Brasil®®, Fluxo de Caixa é a diferenca
entre as entradas e saidas de dinheiro provenientes das

vendas, e consumidos nas operacdes.

. 7 . N .
Sanvicente’ caracteriza o Ciclo de Caixa conforme a

figura abaixo:

35 -,
" Idem p. 53

¥ BRASIL, H. G, Gestdo Financeira das Empresas Ed. Qualitymark, 2% edig¢3o, Rio de Janeiro,
1993. :



Figura 14 : Ciclo de Caixa

Caixa
\\\
Recebimento dos Compras de
Clientes Matérias Primas
\ 4
Contas a _ Estoque de
Receber Matérias Primas
A
Vendas (prazo) Producio

Produto <
Acabado
Fonte: Sanvicente, A. 7., “Administrag¢do Financeira”, 3&o0 Paulo.

Cada empresa possul um Ciclo de Caixa caracteristico que
pode variar enormemente. Algumas possuem Ciclo de Caixa
curto, o que faz com que o capital de giro circule mais vezes
durante um ano. J& outras empresas possuem um Ciclo de Caixa
mais longo, e desta forma ndo hé possibilidade de éirar mais

rapidamente o seu Eapital.

Em 'empresas de pequena dimensao, hd uma grande
necessidade de se ter um fluxo de caixa devidamente
planejado. Isto evita surpresas desagradaveis com a falta de

“

recursos financeiros de disponibilidade imediata. Isto pode



ser feito, com a utilizacdo de boletins periddicos (diério,

mensal, etc.), retratando as entradas e saidas de recursos

"financeiros.

Chiavenato®® fornece uma tabela de origens e aplicacdes

de caixa, conforme é visto abaixo:

Tabela 04 : Aplicacdes de CaiXa

Origens Basicas do Caixa
(Entradas)

Aplicagdes Comuns do Caixa
{(Saidas) '

*Uma diminuicdo num ativo
*Um aumento num passivo
*Lucro liquido apds Imposto de Renda

*Despesas sem saida de caixa

" *Venda de acdes ‘*' - . -

*Um aumento num ativo
*Uma diminuig¢do num passivo
*Prejuizo liquido apds Imposto de Renda

*Pagamentos de dividendos em dinheiro

“*Reaquisigdo ou resgate de acgdes -

Fonte: CHIAVENATO, I. Vamos Abrir um Novo Negdcio? Ed. Makron Books, S3io Paulo, 1995.

Umn processo simples de Controle de Caixa é fornecido

pelo Sebrae’® da sequinte forma:

¥ Idem p. 12

¥ SEBRAE - Servigo Nacional de Apoio a Pequena Empresa. Apostila de Administragdo Geral.l1997
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Figura 15 : Fluxo de Caixa

'Fluxo de Caixa: | | : Elaboradoem: _/__/
‘ Meses . Janciro Fevereiro Margo
Descricio Previsio Realizado Previsio| Realizado Previsio| Realizado
1 - Entradas

*Rec. Vendas a Vista
*Rec. Vendas a Prazo
*Qutros Rendimentos

Total-das Entradas

2- San’das -

*Pgto. Compras a Vista
*Pgto. Compras a Prazo
*Pgto. Saldrios
*Qutros Pagamentos

Total das Saidas

Saldo Inicial

(+) Entradas

(-) Saidas

(=) Saldo Final

Fonte: SEBRAE - Servige Nacicnal de Apoic a Paguena Empresa. Apostila de Administragdo

Conforme a tabela acima, o realizado ¢é caracterizado
pelo fluxo real da empresa no exercicio, enquanto a previsdo
caracteriza-se pela projecdao de caixa, baseados em dados

passados.



Com o Controle de Caixa nas mdos, o empreendedor agira
de forma a manter um minimo de dinheiro em caixa, sempre
cumprindo suas obrigagdes de forma a ndo comprometer o

crédito da empresa.

Um caso que ocorre freqlientemente com muitos
empreendedores é o ato da mistura da conta pessoal com a

conta da empresa.

A pequena empresa geralmente possui um capital restrito,
e que deve ser muito bem gerenciado para se evitar problemas

gue possam levar ao fracasso do empreendimento.

Estes controles financeiros béasicos sdo as ferramentas
necesséarias para um  bom gerenciamento financeiro do

empreendimento, o que minimiza o aparecimento de surpresas.
2.7.2 - Gestao de Recursos Humanos

As empresas, embora dotadas de recursos materiais
(softwares e hardwares) como equipamentos, carros, prédios,
tecnologia, necessitam de recursos humanos para gerir todo o

seu sistema fisico.

As pessoas que trabalham nas empresas (humanwere)
proporcionam vida e emocdo a organizagdo. Uma equipe bem
formada e bem orientada torna-se um fator diferencial no
mundo global e altamente competitivo.

o
Lucena“’ define‘planéjamento de recursos humanos como um

processo gerencial de identificacéo e anadlise das

4OLUCE.NZ—\, M. D. S. Planejamento de Recursos Humanos. 1" edig¢ido, Sac Paulo, 1991.
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necessidades"'brganizacionais - de Reéursos Humanos e o©
cohéequeﬁte desenvolvimento de politicas, programas, sistemas
e atividades que satisfacam estas necessidades, a. curto,
nédio e longo prazos, tendo em vista assequrar a realizacdo
das estratégias de negociagéo, dos objetivos da empresa e de -

sua continuidade sob condicdes de mudangas.

Os elementos bésicos que mostram- - a dimenséo e

abrangéncia.do planejamento de Recursos Humanos sao:

e Integracdo com os negbdcios e os objetivos da empresa;
e Participacdo gerencial;
¢ Dimensdo do tempo;

e Integracdo dos processos, piogramas, e atividades de

Recursos Humanos.

Chiavenato®’ caracteriza a empresa como um sistema

sbcio-técnico compreendido em dois subsistemas basicos:

1. Subsistema técnico: caracteriza-se basicamente pelo fluxo
de trabalho, tarefas a serem exercidas e a tecnologia
existente. Inclui méguinas, equipamentos, instalag¢des e

.técnicas de producgdo.

2.Subsistema Social: é& constituido basicamente pelas pessoas
que ingressam e permanecem nha empresa, .com suas
caracteristicas proéprias de personalidade, conhecimento,

habilidades e experiéncias.

O Gerenciamento de Recursos Humanos ¢é composto por

quatro pontos:

Y idem p. 12
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e Recrutamento e selecdo de pessoal,
¢ Treinamento e acompanhamento;
e Cargos e saldrios;

e Relacionamento humano.

1. Recrutamento e Selégéo de Pessocal: O recrutamento e
selecdo de recursos humanos devem serv tomados como duas
fases de um mesmo processo de introdugdo de recursos
humanos nas organizagdes.

Chiavenato®® define recrutamento como ’um conjunto de
técnicas e procedimentos, que visa atrair candidatos
potencialmente qualificados e capazes de ocupar cargos dentro

da organizacéo.

Selecdo de recursos humanos é definida como a escolha
dos candidatos recrutados anteriormente, que mais se adeguam

aos cargos existentes ria organizagéo.

2. Treinamento e acompanhamento : depois de selecionado, o
candidato necessita de treinamento para interagir com suas

novas fung¢des na empresa.

Ferreira®’ afirma que um prograna racional de
treinamento, destinado a preparar os empregados para um bom
desempenho de suas fungdes e manté-los sempre em condigdes de
executd-los bem, ¢é talvez, uma das atividades de maior
importancia, dentre quantas devem compor a politica de

pessoal de qualdguer empresa.

4:CHIAVENATO, I. Recurses Humanos na Empresa. 3* 2di¢i&o, S&0 Paulo, 199%4.

¥ PERREIRA, P. P. Administragdo de Pessoal. & edicdo, S3c Paule, 1986.
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E importante manter os funciondrios sempre treinados com
cursos extras, tanto internos como externos a organizagao, de

forma a té-los sempre nas melhores condigdes possiveis.

3. Cargos e Salarios: qualquer. organizagdo independente de
seu tamanho deve ter uma politica de cargos e saldrios bem

definida.

Nas pequenas empresas, devido ao conhecimento geral do
proprietario gerente, ¢é possivel se fazer uma avaliagao
instintiva e subjetiva no que tange a cargos e salarios com
relativo sucesso, mas 1isto evidentemente nao ocorre em

empresas de porte maior.

O funciondrio deve estar ciente da relacgdo entre o cargo
ocupado com suas respectivas responsabilidades e o salario

que recebe.

4. Relacionamento Humano: dentro da organizagdo existe uma
necessidade muito 'grande de um bom relacionamento entre os
funcionadrios e o proprietdrio-gerente. Deve haver confiancga .

e respeito mutuo entre ambos.

A criacido de um ambiente caloroso e agradavel com
espirito de equipe, que ©priorize a 1inovagdo e melhora
continua da organizacdo com o comprometimento de todos, sem
duvida, auxilia muito para o crescimento do empreendimento.
Funcionédrios satisfeitos gostam do emprego e da enmpresa,

favorecendo o desenvolvimento desta.



Necessidade de trabalho em equipe

O trabalho individual perde muito em 1inovagdes,
criatividade e desenvolvimento quando comparado com edquipes

bem organizadas.

Para desenvolver uma eqguipe coesa e eficiente,

Chiavenato®' coloca os seguintes pontos:

e Formacgdo da equipe: A equipe deve ser formada por pessoas
dindmicas gue agreguem valor a empresa;

e Preparacdo da equipe: Promovendo treinamentos e procurando
desenvolver ao maximo as habilidades dos funcionarios. As
pesscas que fazem a empresa devem ser tratadas como ativo
desta;

¢ Remuneracgdo da Equipe: Assegurar aos funcionarios uma
remuneracgdo e beneficios adequados com as fungdes. Isto
incentiva o trabalho.

e Lideranca e Motivacdo: O verdadeiro lider guia sua equipe
na direcdo do melhor caminho. O reconhecimento das metas
alcangadas e o bom desempenho deve sempre ser muito
comemorado;

e Ambiente de Trabalho: O lider deve criar um ambiente de
trabalho leve, agradédvel e com espirito de equipe. Todos

precisam uns dos outros, e devem estar comprometidos a

isto.

Lideranca da Equipe

Hidenm p. 12
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Para se ter uma edquipe funcional e que tenha um bom
desempenho, é necessario possuir uma pessoa que conduza a

equipe no caminho certo, também chamado de lider.
H& uma grande diferenca entre chefe e lider:

Chefe & agquele que dispde de sua autoridade formal decorrente
do cargo exercido para impor agdes perante 0 grupo.

Lider é aquele que é seguido mesmo ndo dispondo de qualquer
cargo superior formal. E bem aceito pelo grupo, mantém a

uniao, a moral e as acbdes sao realizadas sem imposigao.

As principais caracteristicas de um empreendedor lider

e Atividade Mental Positiva: E a capacidade de dirigir os
pensamentos em direcdo aos objetivos, vendo  sempre
oportunidades nas dificuldades e nado, dificuldades nas

oportunidades.

e Propésitos bem definidos: E a capacidade de definir os

objetivos com eficiéncia e clareza.

e Planejamento Organizado: E a programacac das atividades
dentro de um prazo bem determinado, prevendo obstaculos e

antecipando solucdes.

e Automotivacido: E a capacidade de manter sempre energia e
entusiasmo, mantendo a persisténcia e enfrentando de frente
0os obstaculos inerentes ao dia-a-dia da empresa.

e Determinacdo: E a capacidade de pensar firmemente no
futuro, agindo de forma a alcangar o objetivo planejado.

e Conscientizacdo: O destino das acdes dependé diretamente

das acgdes do lider. Segquranga ao coordenar o grupo.



e Espirito de Meditacéo: E a capacidade de refletir cbmo'se
tudo dependesse do criador e agir como se tudd dependesse

do grupd.

Uma empresa bem liderada motiva seus colaboradores e

consegue resultados expressivos.
Motivacdo de Equipe-

A motivagdo consiste em estimular as pessoas a fazerem
algo ou se comportarem rumo a determinada direcdo. Esté
diretamente relacionada com a necessidade das pessoas. Estes
devem comportar-se de forma a satisfazer suas necessidades

pessoais.

Chiavenato mostra as necessidades das pessoas em forma
de uma piramide:

Figura 16 : Necessidades Humanas Bé&sicas.

Auto-realizagio do potencial

Necessidades
de Auto-
realizacdo

Necessidades de Estima Auto-apreciagio, autoconfianga
Necessidades sociais Amizade, amor, coleguismo
Necessidades de Seguranca Protegdo, seguranga no trabalho
/ Necessidades Fisiologicas \ Alimentagdo, repouso, sono, moradia
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Fonte: CHIAVENATO, I. Vamos Abrir um Novo Negdcio? Ed. Makron Books, S&ic Paulo, 1985.-

Observa-se na figura 16 , que a base da piramide é
composta por necessidades mais emergentes. As pessoas
necessitam descansar, comer, morar. Posteriormente necessitam
de Segufanga. Quando este nivel da pirdmide se encontra
satisfatério, a préxima etapa é a das necessidades sociais,
que guando satisfeitas as levam a hecessidade de estima e

posteriormente as necessidades de auto-realizacéo.

Formas bdsicas de Motivacdo

¢ Motivacdo pelo temor: Os funciondrios sdo levados a agir
por receio as repressdes.. O temor é empregado muitas vezes

na forma de:

* reducdo de salérios
* dispensa do servigo
* perda de privilégios
* destituicédo

* transferéncia

* suspensao

* demisséao

Toda motivacdo pelo temor ¢é negativa e limita o
crescimento individual. As ©pessoas ficam apreensivas e
comecam a guardar para si informacgdes e idéias importantes,

com medo de represalias.

A motivacdo pelo medo apresenta também mais dois grandes

inconvenientes:

1- Condiciona negativamente a pessoa, que se torna incapaz de

fazer qualquer coisa, a ndo ser se na base da punicéo.
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2- Com o tempo, torna a pessoa imune ao medo, o qual perde a

sua forca como agente motivador.

e Motivacido através de incentivos: Ao contrdrio da motivagao
pelo temor, esta promete recompensar e nado castigar as

pessoas na busca de resultados.

A motivacdo por incentivo baseia-se em recompensas

como :

~* prémios
* viagens
* comissdes
* concursos
* aumentos

* promogdes
Apresenta trés grandes desvantagens:

1- Conseguida a recompensa, a proxima terd que ser maior,
pois a satisfacdo da necessidade com a recompensa
conquistada gera a desmotivagéo.

2- Se © individuo nunca atingir a recompensa, ficaréa
desanimado e desistird de tentar, logo, a motivacdo por
incentivo é sempre temporéria, porgque decorre de um fator
externo.

3- Traz como conseqiiéncia a lei do rendimento decrescente; os
prémios aumentam geometricamente, enquanto que a

produtividade pode aumentar aritmeticamente.

e Motivacdo através de mudanga de atitudes: Pode se conseqguir
uma motivacdo eficaz e permanente através de mudangas de

atitude com relagdo a:
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* familia
* trabalho
* amigos

* em relacdo a si proprio e a vida em geral

A motivacdo através de mudanca de atitude é uma forga

poderosa e duradoura devido a:

1- As pessoas motivadas pela sua mudanga de atitude sabem o
que querem da vida.

2- Compreendem que as limitagdes que as 1lmpedem de alcangar
seus propdsitos, sdo suas proprias atitudes e o seu modo de
pensar.

3- Sabem que precisam agir para conseguir resultados.

O objetivo €& conseguir conquistar as pessoas e
transformd-las em verdadeiros parceiros no negbdcio. A relacgao
de reciprocidade, neste caso, é muito grande. E dando que se

recebe.

2.7.3 - Gestéorde Producao

O departamento de producido & responsavel pela manufatura
de bens ou prestacdo de servicos nas empresas. Logo, torna-se
extremamente importante adequar o sistema de producgdao da

melhor forma possivel para o produto ou servigo desejado.

Moreira®® caracteriza como producdo o ato de se fabricar

bens fisicos, e como operacgdes o ato de se prestar servigos.

B 1dem p. 13
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A diferenca entre pfoduto e servigos pode ser Vista no

guadro abaixo:

Tabela 05 : Diferenca entre empresas Industriais e de
Servicgos

Caracteristicas . Indastrias Empresas de Servigos
Produto Fisico Intangivel
Estoques ' Comuns ' Impossivel
Padronizagdo dos insumos Comum Dificil
Influéncia da mdo-de-obra Média/Pequena Grande
Padronizagdo dos produtos Comum Dificil

Fonte: MOREIRA, D. A. Administra¢do de produgdo e Operagdes. EZ. Pionsira, S$3o Paulo,

199¢.

Moreira®® define Administracdo de Producdo e Operacdes
como o campo de estudo dos conceitos e técnicas aplicéveis a

tomada de decisdo na funcao de Producdo ou Operagdes.

Os pequenos empreendimentos geralmente caracterizam-se
por nédo terem um sistema de produgdo ou operagdes
metodologicamente definido. Isto é extremamente prejudicial
para o desenvolvimento dos produtos/servigos, pois existe uma
cobrancga grande em termos de rapidez, qualidade e
flexibilidade, ¢ que ¢é conseguido iniciando-se com um bom

sistema produtivo.

A administracdo de producdo pode ser dividida nos

seguintes pontos:

* Idem p. 13
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e Sistema e Prddugéo

e Arranjo fisico dos equipamentos

Planejamento e controle de produgdo

Controle de estoque
Sistema de Produc¢do

O sistema de produgdo é caracterizado como um conjunto
de atividades e operacdes inter-relacionadas envolvidas na

producdo de bens ou servigos.

E no sistema produtivo que ocorre a transformacdo dos

insumos e matérias-primas em produtos acabados/servicos.

Figura 17 : A Fung¢do de Produgao, segundo Tubino®’

INSUMOS CONVERSAO SATDAS
Capital > Cortar *H Bens
Trabalho Alugar Servigos
Materiais ] Transportar

Fonte: TUBINO, D. F. Manual de Planejamento e Contr‘ole de Produgdo. Ed. Atlas Sio Paulo,
1997. .

Os sistemas de Producgdo podem ser caracterizados como
orientados para estoque ou para encomenda e de fluxo
continuo, intermitente (descontinuo) ou grandes projetoé. 0
sistema intermitente é mais flexivel em termos de variedades

de produtos, mas de gerenciamento mais complexo.

.0 pequeno empreendimento deve ser levado a escolher o

melhor tipo de sistema que lhe convier. Uma panificadora por

“TTUBINO, D. F. Manual de Planejamento e Controle de Produgdo. 1" edigio. Ed. Atlas
Paulo, 1997.

n
Q
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exemplo, pode escolher o sistema descontinuo de produgao,

devido a sua grande gama de produtos.

Arranjo Fisico

Corresponde a melhor disposicédo possivel das maguinas e
equipamentos, mesas e mbdvelis e demals recursos utilizados na

producdo de produtos/servigos no espago fisico a ser ocupado.

O objetivo bésico é tornar mais féacil e suave o
movimento do trabalho através do sistema, que esse.movimento

se refira ao fluxo de pessoas ou de materiais.

Os tipos de arranjos mais comuns segundo Moreira®® s&do:

e Arranjo fisico por produto: muito comum em processos
continuos, pols seguem uma seqﬂénéia linear de
operagdes.

e Arranjo fisico por processo: os centros de trabalho
sao agrupados de acordo com a fungao gue empenham. E

comum nas atividades de prestagdo de servigos.

Tendo um arranjo adeguado dos equipamentos, h& uma

economia de tempo e eficiéncia no fluir do processo.

Planejamento e controle de Produgdo

Planejar significa determinar antecipadamente 0s
objetivos a serem atingidos e o que deve ser feito para

atingi-los da melhor maneira possivel.

¥ 1dem p. 13
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O planejamento de produgao esta relacionado com o gue a
empresa deseja produzir dentro de um determinado periodo.
Este planejamento envolve a  previsdo de verbas, o estoque

anterior e a capacidade de produgdo da empresa.

Figura 18 : Elaboracdo de um Plano de Produgdo, segundo
Chiavenato
Capacidade'>
de
Produgéo
> O que v »
podemos
produzir
Previsio Plano de
de Vendas Produgio
N | >
O que O que
esperamos : : temos de
vender produzir
Nivel de
Estoque
) —
O que ja foi
produzido

Fonte: CHIAVENATO, I. Vamos Abrir um Novo Negdcio? Ed. Makron Bcoks, p. 78, S3ioc Paulo,
1995.

Assim, a empresa deve manter um nivel de estoque
intermediario de forma a cumprir todos os prazos de entrega
estipulados, mantendo a qualidade e confiabilidade de seus

produtos/servicos.

Apds o planejamento da produgdo, faz-se a programagdao

desta, que corresponde ao detalhamento do planejamento de



produgéo, para que este ©possa - ser executado de forma
coordenada e integrada pelo departamento de produgao da

empresa.

Posteriormente, s&o emitidas ordens (de compra, de
fabricacéo, etc.), que sao realizadas coordenadamente,

conforme o referido programa de produgédo.

Controle de'estoque

Qualquer empresa, seja ela pequena, média ou grande,
necessita controlar seus estoques, sejam eles de matéria-

prima, produtos em processo ou produtos acabados.

As matérias-primas e insumos utilizados na produgdo sao
~armazenados em almoxarifados, enquanto os produtos acabados

sdo armazenados em depdsitos.

E importante a colocacdo de que deve haver um controle
efetivo no almoxarifado e depdsito relativo a entrada e saida

de materiais.

A partir de um controle de estoque bem feito, ©
empreendedor podera obter a qualquer momento o ﬁalor das

mercadorias em estoque. Com isto se podera evitar:

e Compras em exXcesso
¢ Falta de mercadorias em estoque

e Furtos ou perdas de mercadoria

A administracdaoc de estoques deve estar preocupada com

alguns pontos como:
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Confiabilidade e velocidade  de - éntrega dos
fornecedores. |
Precos, quantidade e qualidade dos produtos comprados.
Previsdo e projecdo de vendas/servicos.

Necessidade de estoques para entregas imediatas.

Prazo de entrega aos clientes.

Desta forma, os principais beneficios atingidos com a

administracadao de estoques sao:

A

Reducgdo de perdas de material

Padrdo de qualidade e quantidade de produto
Reducdo de excessos de compras

Estocagem desnecessaria

Atendimento dos prazos de entregas.

empresa necessita saber qual o nivel de estoque

adequado para manter suas operacdes de rotina.

Isto pode ser verificado de duas formas:

1.

Estogue minimo: E a quantidade minima de materiais
estocados e que serve de alerta para a necessidade de

se adquirir uma nova quantidade de produtos para

"~ estoque.

Estoque maximo: Maxima quantidade de materiais
estocados de forma a se evitar excessiva imobilizacao

de capital e minimizacdo do espago fisico da empresa.



2.7.4 - Gestao Comercial'

Una empresa .além de saber produzir bem  seus
produtos/servigos, deve também saber vendé-los adequadamente.

A venda é o elo de ligacgdo entre a empresa e cliente.

Algumas empresas colocam o setor de vendas acoplado a um
departamento chamado “marketing”, que gerencia- algumas

atividades importantes.

sandhusen®® define Marketing <como um sistema que
direciona o fluxo de bens e servicos dos produtores para os
consumidores, ou usuédrios, a fim de satisfazé-los e realizar

os objetivos da empresa.

Chiavenato®® coloca Marketing como um conjunto de acgdes
destinadas a criar produtos ou servigos e coloca-los a

disposigdo do mercado, no local, tempo e volume adequados.

Na realidade, o Marketing envolve acdes desde a

concepcgdo do produto, até o pds-venda destes produtos.

As principais variéveis gerenciadas pelo Departamento de

Marketing sé&o:

e Pesquisa de Mercado: E o ponto inicial para se vender
algum produto/servigco aos clientes. E na pesquisa de
mercado que se obtém informacdes seguras sobre as

reais necessidades sdécio-econdmicas, dentre outras.

1° SANDHUSEN, R. L. Marketing Basico. Sio Paulo, 199%.

* Idem p. 12
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A pesquisa de mercado também avalia a <reagdo do
consumidor ao se deparar com o produto/servigo relativo. a

preco, cor, embalagem, validade, durabilidade

e Preco: O preco de um produto muitas vezes limita a

aquisicdo deste pelos clientes.

0 preco é definido por Kotler® como volume de dinheiro

cobrado por um produto ou servicgo.

O preco de um produto/servigo sofre influéncias internas

e externas.

As principais influéncias internas sobrecaem sobre os
objetivos mercadolbgicos a serem atingidos, estratégias

envolvidas, custos e organizacgio.

J& os fatores externcs incluem basicamente a natureza do

mercado, demanda e concorréncia.

Muitas pequenas empresas necessitam levar seus pregos
préximos aos da concorréncia para poderem competir no
mercado. Desta forma, ¢ importante que se tenha um controle
geral dos custos envolvidos no processo de concepgao do
produto, para) se ter seguranga sobre o verdadeiro wvalor

deste.

e Promogcdo de Vendas: Este fator caracteriza-se por

promover ou acelerar as vendas do produto ou servigo.

As. principais ferramentas para a promogdo de vendas

sSao: amostras, cupons, exposicdo nos postos de venda,
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promocdes comerciais, concursos, catéalogos, folhetos e

‘presenca em convencgdes e feiras comerciais.

A promogdo pode ser feita diretamente ao publico

consumidor ou a revendedores.

Unm ponto extremamente importante se refere ao impacto
que tem a promogdo de vendas no cliente potencial. Este
geralmente é‘levado a experimentar o produto e pode se tornar

mals um cliente efetivo.

De acordo com Chiavenato®?, as promocdes sao

freqlientemente utilizadas quando houver:

- Estoqgques elevados de produtos
- Lancamento de novos produtos
- Sucesso de concorréncia

- Sazonalidade ou ciclicidade das vendas.

e Redes de Distribuicdo: Casas® coloca distribuicao
fisica Como grande variedade de atividades
relacionadas com a eficiente movimentacdo de produtos

ou servicos ao consumidor ou usuario.

A empresa pode colocar diretamente seu produto no
mercado consumidor. . Pode também se utilizar de um
representante, atacadista e wvarejista ©para chegar ao

consumidor final. Isto pode ser visualizado na figura abaixo:

! Idem p. 29
2 1dem p. 12
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Figura 19 : Canais de Distribui¢do Segundo Casas:

fabricante consumidor

fabricante 'lvarejista consumidor

a

fabricante > atacadista ’lvarejista : 'lconsumidor

fabricante agente ﬂatacadista 4 varejista ’[consumidor

Fonte: CASAS, A. L. L. Administragdo de Vendas. S3o Paulc, 1993.

Canais de distribuigdo para produtos de consumo

0 empteendedor deve avaliar qual tipo de distribuicdo de

produtos, direta ou indireta, ele deverd utilizar.

E importante lembrar que um bom canal de distribuicdo de
produtos/servigcos se torna um grande diferencial para o

sucesso do empreendimento.

¢ Vendas: Venda é o ato de transferir o produto ou

servico ao consumidor

A venda pode ser pessoal, quando realizada diretamente
entre um vendedor e um comprador, ou impessoal gquando ndo ha

intervengdo direta do vendedor como em auto-servigos de

3 1den c. 43
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supermercados, catalogos via correio, mala diretad, 'dentre

outros.

Um ponto muito importante no que tange a venda pessoal
&, sem duvida, a figura do vendedor. Um bom agente de vendas,
coerente, simpatico e conhecedor de sua mercadoria tem

sucesso em suas negocia¢bes junto a clientes.

A satisfacdo dos clientes pelo atendimento ¢é ponto

fundamental para o sucesso de saida dos produtos ou sServigos.

e Propaganda: A Propaganda vem sido caracterizada como a

“Alma do negdclo”, fundamental a qualquer empresa.

Kotler® define propaganda como qualquer forma paga de
apresentacdo e promog¢do ndo-pessoal de idéias, produtos ou

servicos, efetuadas por um patrocinador identificado.

Este ponto é caracterizado pela necessidade de fixar um
produto ou marca, utilidades e vantagens frente aos

concorrentes.

A propaganda pode aumentar muito a venda de produtos ou

servicgos, devido ao contato com o grande pUblico em massa.

Os principais meios de divulgagcdo sdo os melos de
comunicacdo como radios, televisdes, jornais, revistas,

cartazes e placas.

Y 1dem p. 76
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e Po6s-Venda: E caracterizada  como a fase posterior a
“venda ao cliente. Comumente é chamada de assisténcia

técnica ou servicos de atendimento ao cliente.

Esta é a principal parte envolvida em um plano de

marketing.

Deve-se verificar o nivel de satisfacdo do cliente com
relagdo ao produto ou servigo e atendimento. Verificar.
possivels faltas no produto e ouvir as sugestdes dos

clientes. g

As pecgas de reposigdo para eventuais trocas dentro da
garantia devem estar dispostas para entrega imediata. O

atendimento deve ser o melhor possivel.

Uma pds-venda bem feita leva a empresa a ter
credibilidade e dar seguranc¢a e suporte aos clientes, nado os
deixando a “deriva”. Clientes satisfeitos geram mais clientes

e consequentemente, as vendas aumentam.

Em contrapartida, uma pds-venda mal feita pode
comprometer a credibilidade e reduzir drasticamente as vendas

da empresa.

2.8 Legislagcdo e Normas

Este & um fator de extrema importéncia para ser avaliado
'no negbdcio em questdo. A legislacio vigente no local de
implantagdo do negdcio deve ser bem conhecida por parte do
empreendedor e seus colaboradores. O nao conhecimento da

normas e leis podem ocasionar sérios problemas que vdo desde
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as multas aplicadas até o fechaménto,patcial ou -total do

enpreendimento.

O -empreendedor deve, Jjunto com seu contador, avaliar
todas as leis, prds e contras e decidir sobre a melhor forma
de atuar em seu negdcio economicamente sem obstrugdo das

leis.
2.9 Plano de Negdcios para a Pequena Empresa

Muitos empreendedores, ao terem idéia de montar um
negdécio, o fazem de forma instintiva e intuitiva, sem a busca

de dados concretos.

Isto & causa de insucesso de inumeras empresas, dJue, na

insuficiéncia de informacdes, vagam sem um plano de negdcio

-definido.

Berle®® caracteriza plano de negdécios como o projeto, o
mapa, a declaragdo de planos e esperanca. A bussola do
empreendedor, as diretrizes para agao. A filosofia
empresarial baseada em realismo. E a radiografia atual e

futura do negbdcio.

O planoc de negbcio é importante quando se guer:

e Iniciar um novo negdcio

Expandir um negdcio

Vender ou passar um negdcio

Obter empréstimos.

5 BERLE, G. e KIRSCHNER, P. Plano de Negdcio Instantineo. Axcel Boooks Editora, Rio de
Janeiro, 1994.
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O plano de negdécios €& um “checklist” de agbes a serem
formadas pelo empreendedor, e que, guando aplicadas
corretamente, no inicio de um novo negdécio, forma um alicerce

extremamente firme, com linhas bem definidas.

O “checklist” relativo ao plano de negdcios deve conter

0s seguintes itens:

e Tipo de negdcio: deve-se estabelecer qual a area de
atuacdo do negdcio, bem como verificar a experiéncia do

empreendedor ou funcionario no ramo em dquestdo.

e Capital: deve-se verificar a disponibilidade do capital
para implantacdo do negdcio. Se forem necessarios
financiamentos, existe a necessidade de uma avaliac¢ao de
bens como garantia razodvel ao empréstimo.

Os recursos devem ser suficientes para atender as
despesas extras e a empresa deve ter a capacidade de
obter c¢rédito para enfrentar dificuldades financeiras

inesperadas.

e Local: o local para 1instalagdo do negdcio deve ser
conveniente para satisfazer os objetivos da empresa, bem
como possuir espago fisico suficiente para atender as
necessidades do empreendimento.

e Produto ou Servico: deve-se verificar se hd demanda para o
produto no mercado local ou em mercados prdoximos. Se a
demanda ndo for éparente, deve-se verificar se um bom
trabalho de marketing pode auxiliar o desenvolvimento
desta.

e Escrituracdo: todas as transacgdes da empresa devem ser
contabilizadas de modo a fornecer registros para
conhecimento do proprietdrio-gerente, bem como relatdérios

para autoridades municipails, estaduails e federais.



e Registros Internos: relatdrios necessadrios para se avaliar
receitas, despesas, estoqgue, folha de pagamento e

posic¢des financeiras.

e Administracgdo: o) sucesso do empreendimento estéa
condicionado aos conhecimentos gerais de administracdo do
proprietario-gerente. O bom entendimento dos principais
fatores gerenciais contribui para uma gestdo bem

sucedida.

e Recursos Humanos: ¢é o principal fator diferencial da

empresa. Nenhuma empresa vive sem colaboradores. Ha,
entao, a necessidade de se manter uma mdo-de-obra
disponivel bem treinada para o bom atendimento ao

cliente.

e Estoques: a empresa deve contar com um estoque de matérias
primas, insumos e produtos acabados, dimensionados de
forma a suprir as necessidades dos clientes em todas as
estacdes.

e Marketing: érea responsavel por auxiliar o crescimento da
empresa, com uso de pessoal experiente ou agéncias, de
forma a selecilonar formas corretas de apresentar

produtos/servigcos aos consumidores.

e ITmpostos: devem ser quitados em dia e controlados de forma
a deixar a empresa em situagdo legal perante o Municipio,

Estado e Federacéao.

e Licenca e Registros: deve-se assegurar que o negdcio que
se deseja abrir esteja devidamente registrado e
licenciado em niveis municipal, estadual e federal. Para
isto, é necessario o auxilio de um advogado ou contador.
Pode-se enumerar uma série de agdes a serem -tomadas de

forma a levantar o maior numero de dados possiveis sobre o

negdécio em questado:
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1 - Geracdo de 1Idéias:. E o processo inicial para a
concepcdo de um novo negdbdcio. Ocorre geralmente em momentos

informais em que o empreendedor se <coloca trabalhando,

descansando, passeando ou conversando com amigos ou
parentes.
2 - Definigcido do Tipo de negdcio: Apds o surgimento das

idéias inicials, deve-se repensar estas, e definir o tipo
de negbcio que serd criado. Este item é extremamente

importante, pois serd tomada a decisdo de com que &rea se

1ra trabalhar.

3 - Definigdo do Nicho de Mercado de Atuagao: Uma nova
empresa deve ter um segmento de mercado caraCteristico para
sua atuacdo. Isto faz parte do planejamenté estratégico da
empresa, visando o direcionamento das atividades, de forma
a especializar a empresa. O negdbcio deve ser perfeito
dentro do mercado concebido.

4 “"Definhicdo do Produto/Servigo: Definidos o negdcio e o
mercado—alvo, deve-se estudar qual produto/servicgo a
empresa 1ira oferecer. Deve-se tomar como pontos basicos as
caracteristicas dos consumidores em potencial que
usufruirdo dos produtos ou servigcos da empresa.

5 - Pesquisa de Mercado: A pesquisa de mercado seréa
utilizada, para se verificar a viabilidade do
empreendimento no que tange a seus produtos ou servigos.
Caso se constate um interesse muito pequeno pelo mercado
nos produtos/servigos, deve-se retornar a etapa quatro,
definicdo do produto/servigo:

6 — Projeto do Produto: Esta etapa caracteriza-se pela
concepcdo do produto. Deve-se ter muito cuidado, pois um
projeto de produto mal elaborado compromete o andamento dos
negdécios. Deve-se pensar muito no cliente consumidor neéta

etapa.



7 - Definig¢do do Processo Produtivo: O empreendedor

deverd definir gqual tipo de processo se adequa melhor ao

produto em: dquestdo. Deve sempre pensar em custos e
qualidade.
8 — Projeto do Processo: Deve-se projetar um processo que

atenda as necessidades, econdmico, flexivel e eficiente.
9 - Definigcdo do Capital Empregado: Qualquer empresa
necessita definir o montante de dinheiro que sera empregado

para iniciar e manter o negdbcio. Isto é feito, fazendo um

Ievantamento—do—imobilizado—geral;,—além—de—um—capital—de
giro em disponibilidade para as acdes da empresa. Caso nao
exista a disponibilidade do montante em capital proprio,
deve-se procurar um agente financeiro para a obtenc¢ao de
recursos.

10 — Definig¢do do Local da Empresa: Deve ser definido com

base nos interesses e necessidades da empresa. Um local bem

definido ~Tauxilia- muito~ no "~ desenvolvimento- do
empreendimento.
11 - Contratacdo de um contador: Uma das primeiras acgdes

do empreendedor deve ser a contratacdo de um especialista
em contabilidade. As acgdes sdao agilizadas e realizadas
economicamente.

12 - Licenciamento e Registros: E a abertura legal da
empresa. E realizada com o auxilio do contador ou advogado.

13 - Contratagao de Pessoal: Se a contratagdo de
colaboradores for necessaria, deve-se executa-la de forma
eficiente de modo a suprir as verdadeiras necessidades da
empresa. Deve-se fornecer um bom treinamento as pessoas
selecionadas.

14 - Plano de Marketing: As acgdes relativas a promogdes e
propaganda devem ser planejadas de forma econdmica e

eficiente, auxiliando o crescimento da empresa.
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15 - Céntrole Finanbeifo:'Seré responsavel pelo controle
dos recursos monetAdrios existentes na ‘empresa, visando a
diminuicdo de imprevistos e surpresas.

16 — Controle de'Produgéo e Estoques: Deve ser realizado
com © intuito de manter uma producdo eficiente baseada na
_demanda e materiais sempre disponiveis, conforme as
necessidades. _

17 - Distribuig¢ao dos Produtos/Servigosf E importante

selecionar uma rede de distribuicdo para que a mercadoria

ou—servicos—estejam—sempre—disponiveis;—sem—atrasoss

18 - Vendas: E o contato direto do produto com o0s
consumidores. A venda deve ser Dbem feita por pessoas

especializadas.

A figura a segulir mostra um fluxograma due indica as
etapas a serem seguidas em um planc de negdcios baseados

nos fatores anteriormente discriminados:
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Estes s&o os principais elementos de sobrevivéncia para
empresas de pequeno porte encpntrados na literatura, alguns
aplicados diretamente na concepg¢doc do negdcio e outros que

podem ser desenvolvidos durante sua gestdo.

Existem muitos fatores que podem influenciar o sucesso
ou fracasso de pequenos empreendedores. Desta forma, se faz
necessario buscar um mnétodo .pratico para . avaliacido e
identificacdo dos mesmos no mundo real. O modelo mostrado no

capitulo posterior se propde a este objetivo.



CAPITULO III

Modelo Utilizado para avaliar o sucesso/fracassoc de pequenos
empreendedores _ -

Nesta parte do trabalho é descrito o modelo utilizado
para avaliar o fracasso dos pequenos empreendedores e suas
principais caracteristicas, bem como a Jjustificativa que

levaram a escolha dos fatores utilizados na construgdo deste.

O. empreendedor possuli determinadas caracteristicas
marcantes que correspondem a sua personalidade. Desta forma,
o0 sucesso proprio vai depender de suas habilidades para lidar
com questdes relevantes, envolvendo o dJerenciamento do seu
empreendimento. Estas questdes sdo a base para este modelo
gue engloba também, as principais causas de fracasso

detectados no capitulo anterior.

3.1. Caracteristicas do modelo.

0 modelo proposto agqui tem como caracteristica avaliar
quais fatores levam efetivamente 03 peguenos empreendedores

ao fracasso em seus negdcios.

Estes determinantes foram colocados em um organograma de
forma a tentar descobrir quails sdoc os mais efetivos, a partir
de alguns sintomas, gue caracterizam o insucesso do

empreendimento.
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O modelo estd dividido em fatores gerais sintométicds
que podemos chamar de primérios, que por sua vez se desdobram
em varios secundérios e finalmente estes levam a elementos
tercidrios gue n&o podem mais ser desdobrados em outros e sé&o

efetivamente, o©0s que serac estudados.

Estes fatores Terciadrios compdem o modelo Dbésico,
representando as principais causas que provocam 0s sintomas
(fatores primérios) que sao 1identificados na gestdao do

empreendimento.

Busca-se com 1isto, identificar os determinantes de
insucesso causadores destes sintomas para posterior

diagndstico.

A organizacdo dos fatores de fracasso segue o seguinte

esquema:

3.2. Abertura de fatores primarios:
A empresa naoc vende porque possui :

Alto precgce do seu produto;

Baixa qualidaae dos produtos;
Deficiéncia em recursos humanos;
Saturacao do mercado;

Canais de distribuicgéo defeituosos;

Reducédo brusca do mercado.
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3.3. Abertura dos fatores secundarios:
Altos precos de seus produtos derivam de: .

Altos custos administrativos;

Altos custos de matéria-prima e insumos;
.Félta'de planejamento econdmico;
Concorréncia;

Mercado.
A baixa qualidade dos produtos deriva da: .

Deficiéncia no processo de producdo;
Deficiéncia de mao-de-obra;

Insumos e matéria-prima de baixa qualidade;
Deficiéncia de projeto;

Concorréncia.

Deficiéncia de Recursos Humanos:

Falta de preparo e treinamento;

Disponibilidade de m&o-de-obra na regido.

Saturacido de mercado:

Excesso de ofertas;
Crise econdmica financeira;

Problemas na distribuicdo de renda.

Canais de Distribuigdo:

Deficiéndia no planejamento da distribuicgdo do produto.



Alto

. Abertura dos fatores Terciarios

Custo Operacional:

Deficiéncia de projeto;

~Alto custo de mao-de-obra especializada;

Alto

Alto

Alto custo de insumos e matéria-prima;
Deficiéncia nd processo;

Deficiéncia na escolha da localizagao;
Gestao Finanéeira;

Gestdo de Producéao.

custo do capital:

Medidas econémicas do governo.
custo de Matéria Prima e insumos:
Deficiéncia de projeto;
Deficiéncia no processo;
Qualidade;

Deficiéncia na escolha de fornecedores;

Disponibilidade de insumos.

Deficiéncia de mao de obra:

Falta de preparo, treinamento e disponibilidade da

de-obra (Gestdo de Recursos Humanos).

Insumos e M.P. de baixa qualidade:

Deficiéncia na escolha de fornecedores;

Indisponibilidade de fornecedores.
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Excesso de ofertas:

Deficiéncia quanto ao estudo de mercado (Gestao
Comercial);

Localizacdo Inadequada.

Chega-se, entdo, a uma série de possiveis fatores de

fracasso:

1 - Relacionados a oferta:

e Localizagdo;
e Disponibilidade de insumos;
e Disponibilidade de capital;

e Disponibilidade de mdo-de-obra.

2 - Relacionados a produto:

e Projeto do Produto;

e Projeto do processo.

3 - Demanda:

e Caracteristicas do mercado;

] Localiiagéo do empreendimento.

4 - Gestdo Administrativa:

e Gestdo financeira;
e Gestdo de Recursos humanos;
e Gestdo de Producgao;

e Gestdo Comercial.
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5 - Outros Fatores Significativos: .

e Legislacdo Vigente;
e Patrimbnio do dono;

e Sociledade envolvida.

Os Passos utilizados na a criacgdo do modelo sdo os
seguintes:

Fig. 21 - Passos utilizados na construgdo do modelo.

Definicdo dos objetivos da modelagem

v

Fundamentagdo tedrica de todos os fatores
envolvidos no processo de gestdo dos negédcios

v

Avaliacdo dos sintomas causados pelos fatores de gestao

v

.Determinacdo destes possiveis fatores causadores de sintomas

v

Construcdo de organograma relacionando sintomas X fatores

v

Aplicacdo para constatacdo da validade do modelo

Uma visdo geral do modelo pode ser observada na

figura 22:
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3.5 - Metodologia da Pesquisa

A metodologia que orienta a pesquisa teve como propdésito

avaliar as caracteristicas dos empreendedores relacionados a

gestdo de seus negdcios.

3.5.1 - Procedimentos

A presente pesquisa de campo tem um carater

exploratério, uma vez gque tem por objetivo, descrever,

explicar e explorar um fendmeno.

Os objetivos do estudo foram atingidos através da
aplicacdo de questionario estruturado, composto por perguntas

abertas e fechadas.

A partir dos fatores de gest&o de negbcios descritos no
capitulo anterior, elaborou-se o dquestionario de coleta. de
dados. Optou-se pelo questiondrio como instrumento de coleta,
visto que, permite abranger um maior numero de pessoas com
significativa economia de tempo, facilitando também, o

tratamento dos dados e as conclusdes da pesquisa.

Na elaboracdo do gquestionédrio tomou-se os seguintes

cuidadoes:

* Na redacgdo das guestdes, levou-se em consideracdo a cultura
dos pequenos empresarios, e seus conhecimentos, muitas

vezes deficientes em relagdo a linguagem especifica.
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e No questiondrio foi utilizada a-escala Likert, de 1 a 5
para facilitar o tratamento estatistico dos dados. Somente
as questdes de 81 a 86 tiveram suas escalas de respostas

modificadas para apenas duas opg¢des: Vsim” e “ndo”.

e O guestionario sofreu trés modificagdes, a medida que
foram realizados pré-testes. Substituiu-se alguns termos
com © objetivo de utilizar uma terminologia clara e de

facil compreens&o a todos os sujeitos da pesquisa.

3.5.2 - Definigdes Tedbricas das Variaveis

Para a adequada compreensdo do presente estudo, torna-

se necessario definir alguns termos utilizados:

e Empresa aberta - A empresa aberta ¢é caracterizada por
continuar exercendo suas atividades, ou seja, continua em

funcionamento.

¢ FEmpresa fechada - Considera-se empresa fechada, a empresa
que nd&o continua exercendo atividade alguma no ramo

estudado, ou seija, que finalizou suas atividades.

e Empresa bem-sucedida - empresa gque continua exercendo suas
atividades, obtendo algum tipo de retorno, apds cinco anocs

da sua abertura.

e Empresa téxtil - empresa que exerce atividade na &rea

téxtil, seja na parte de confeccdo de roupas ou tecidos.
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e Empresa moveleira - empresa dque exerce algum tipo de
atividade na &rea de fabricagdo de méveis de madeira ou

similares, seja para uso comercial ou residencial.

3.5.3 - Delimitag¢do Do Universo Da Pesquisa

Para viabilizar a pesquisa dentro dos limites de recurso
e tempo disponiveis para sua realizagdo, o universo foi
definido segundo setores representativos da economia

Catarinense que sao:

o Empresa Téxtil

e Empresa Moveleira

3.5.4 - Periodo De Tempo

Os trabalhos de campo foram realizados entre os dias 1°

e 21 de marco do ano de 1997.

3.5.5 - Plano de Amostragem

Para se definir a amostra da pesquisa, adotou-se o
método aleatdério probabilistico. Isto se deve a amostra
aleatdéria ser compativel com a pesquisa exploratéria, tal
qual foili adotada neste trabalho. Dessa maneira foram
escolhidas 600 empresas, como demonstra a tabela 6 a seguir:
Tabela 6: Numero de empresas abertas e fechadas segundo ramo

de atividade econbmica.
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Setor da Economia

Empresas Abertas Empresas Fech;das TOTAL

Empresa Téxtil 150 150 300
Empresa Moveleira 150_ 150 300
TOTAL 300 300 600

.3.5.5 - Area Geografica

Foram sujeitos da pesquisa os proprietéarios das empresas

situadas nas seguintes localidades,

a seguir:

como demonstra a tabela 7

Tabela 7: Numero de empresas segundo sua localizacgdo.

Localidade Numero de Empresas
Biguacu 35
Blumenau 65
Brusque 65
Criciuma 50
Floriandpolis 50
Jaraguéa | 50
Joinvile 65
Mafra 45
Rio Negrinho 50

Sdo0 Bento do Sul

55




O sequénciamento

de aplicacéao "do modelo

visualizado no fluxograma abaixo:

Figura 23: Seqliéncia de aplicacdo do modelo.

Identificacdo dos sintomas de gestdo
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Deve-se Averificar como ~ préximo passo, se estes
possiveis fatores encontradosr'contribuem. efetivamente
para o fracasso dos empreendimentos. Isto seréd avaliado
pela aplicacdo préatica do modelo que visa mostrar a
diferenca nas respostas de - dois grupos de

empreendedores: os fracassados e 0s que tiveram sucesso.



CAPITULO IV

4. Aplicagado Pratica do Modelo

4.1. - Metodologia de Coleta de Dados

Foram utilizadas para o levantamento da amostra todas as
fontes de informacdes  possiveis como: cadastros em
prefeituras municipais, Associagbes Comerciais e Industriais,
Secretaria de Estado da Inddstria e Comércio, Junta
Comercial, Federacdo das Industrias do Estado de Santa

Catarina e SEBRAE.

A coleta de dados foi efetuada através de entrevistas
guiadas por um questiondrio estruturado previamente. Os
questiondrios foram aplicados por meio de entrevistas
pessoals, previamente marcadas e realizadas por uma edquipe
composta por 12 pesquisadores e 3 supervisores de campo

treinados e coordenados pela equipe de suporte da HP Consult.

Embora o© questicnario tenha aplicabilidade necessaria
para ser efetuada a pesquisa, optou-se pela realizagdo de
entrevistas, pela maior flexibilidade que este método
oferece. Assim, foram aproveitadas as vantagens dos dois
métodos.; entrevista e qguestionario, de modo que o
questionadrio estruturado foli preenchido na presenga do
entrevistador. O questionadrio wutilizado na pesgquisa se

encontra no anexo 1.



103

4.2. - Resultados

A andlise dos resultados obedece aos seguintes

critérios:

4.2.1. - Andlise Preliminar

Foram entreviétados 600 empreendedores, 300 fracassados
e 300 ndo-fracassados. O questionadrio ¢é composto de 62
questéeé. Para cada fator gerencial foram- elaboradas quatro
questdes, que, utilizando a escala de Lickert, avaliaram o
conhecimento inicial do empreendedor ac abrir a empresa,
conhecimenﬁo atual do fator, se fez um estudo inicial deste
para abrir o negbcio, e para os empreendedores do grupo 2,
isto é, os fracassados, se o fator pode ter contribuido para
o fracasso do empreendimento. A utiliiagéo de quatro questdes
se deu com o objetivo de se avaliar a coeréncia nas respostas

obtidas.

A primeira andlise feita foil o calculo do coeficiente de
correlacdc de Pearson para se avaliar a correlacdo entre as
respostas relativas a um mesmo fator, e se ve:ificar 0 grau
de dependéncia entre as questdes. Nesta analise, considerou-

se 0s seqguintes niveis de associagdo:

Correlacado Valor
Fraca até 0.15
Média 0.15 a 0.50

Forte acima de 0.50

Os resultados sé&o apresentados na tabela 08:
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Tabela 8: Correlacdo de Pearson entre os grupos de questdes.

, Tépico Questdes |Coeficiente de Correlagdo| Correlagao
Projeto do Produto 25/26 0,076 fraca
26/27 0,159 média
25/27 0,180 média
Processo de Produgdo 29/30 0,414 média
30/31 G,269 média
29/31 0,333 média
Mercado 33/34 _ 0,007 fraca
34/35 ~0,097 fraca
33/35 0,287 média
Localizacgédo 37/38 0,136 fraca
38/39 0,228 média
37/39 0,090 fraca
Publico Alvo 41/42 0,235 média
42743 -0,009 fraca
41/43 0,185 média
Fornecedores v 45/46 0,084 fraca
46/47 -0,104 fraca
45/47 0,207 média
Capital 49/50 0,232 : média
50/51 0,315 média
49/51 0,351 média
Mao de Obra 53/54 0,368 média
54/55 0,337 média
53/55 0,448 média
Administrac&o Financeira 57/58 0,340 média
58/59 0,543 forte
57/59 0,353 média
Administracdo de R.H. 61/62 0,337 média
62/63 0,300 média
61/63 0,316 média
Adm. de Producdo 65/66 0,575 forte
66/67 0,250 média
65/67 0,280 média
Administragcdo Comercial 69/70 0,103 | fraca
70/71 . 0,081 fraca
69/71 0,172 média
Planejamento 73/74 0,157 média
74775 0,351 média
73775 | 0,402 média
Legislagdo e normas 77/78 0,242 média
78/79 0,154 média
77/79 0,030 fraca
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Pode-se observar que as dquestdes estdo, em geral,

mediamente correlacionadas.

4.2.2. - Analise Dos Dados

Iniciou-se a analise das questdes com a estatistica
descritiva, comparando os dois grupos de empreendedores.
Foram calculadas a média, desvio padrdo, mediana, moda, e
coeficiente de variacdo para todas as dquestbes. Estes

resultados podem ser mostrados na tabela 09:

Varidveis com indice 1 - Empreendedores do grupo 1 - Nao-
fracassados.
Varidveis com indice 2 - Empreendedores do grupo 2 -

fracassados.

Tabela 9: Estatistica descritiva das questodes.

Quest. | Méd. 07 | Méd. 02 | Median.01 | Median.02 | Des. Pad.01| Des. Pad.02 | Moda 01 | Moda 02| C.V 01 | C.V02
25 3,41 3,35 4 4 1,59 1,53 5 5 46,70 | 45,62
26 424 3,7 D 4 1,14 1,30 5 5 26,80 | 35,06
27 2.51 3,24 2 4 1,73 1,60 1 1 68,82 | 49,32
28 3,40 4 1,59 5 46,74
29 3,58 3,02 4 3 1,56 1,68 5 1 43,59 | 55,50
30 4,36 3,84 5 5 1,23 1,56 5 5 28,23 | 40,53
31 2,99 2,14 3 2 1,58 0,98 1 2 52,87 | 45,76
32 3,99 5 1,26 5 31,65
33 3,32 3,72 a 9 1,45 1,58 5 9 43,52 | 42,54
34 4,11 4,21 5 5 1,20 1,17 5 5 29,32 | 27,88
35 2,29 2,47 2 3 1,41 1,43 1 1 61,62 | 57,77
36 3,09 3 1,47 5 47,64
37 4,16 414 5 5 13 1,15 o 5 32,87 |1 27,73
38 4,73 4,44 5 5 0,69 0,98 5 5 14,61 | 22,10
39 4,01 3,19 5 3 1,44 1,74 5 5 36,02 | 54,35
40 288 |, 3 1,64 1 56,95
41 3,15 2,68 4 2 1,38 1,27 5 2 36,85 | 47,46
42 4,38 3,57 9 4 0,96 1,43 5 5 21,98 | 40,06
43 3,52 3,46 4 3 1:53 1,27 S 3 43,44 | 36,82
44 3,06 3 1,62 1 52,92
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45 3,58 3,63 4 4 1,56 1,57 5 5 43,65 | 43,29
46 4,46 3,95 5 5 1,06 1,40 5 23,67 | 35,33
47 2,80 3,21 3 3 1,60 1,54 1 5 57,09 | 48,10
48 3,08 3 1,58 5 51,32
49 3,53 3,17 4 3 1,61 1,43 5 5 45,67 | 45,21
50 4,08 4,33 9 5 1,25 1,22 5 5 30,68 | 28,06
51 291 2,55 |3 3 1,73 1,32 1 1 59,53 | 51,60
52 3,01 4 1,56 4 51,87
53 3,29 3,62 4 4 1,67 1,45 5 5 50,68 | 40,23
54 4,45 4,18 5 2 0,97 1,26 5 5 21,86 | 30,18
55 3,35 3,59 4 5 1,67 1,66 5 5 49,90 | 46,15
56 2,59 2 1,62 1 62,62
57 4,08 3,51 5 4 1,39 1,62 5 5 34,04 | 46,22
58 4,79 3,94 9 5 0,70 1,56 5 5 14,55 | 39,60
59 4,56 4,00 9 4 0,98 1,12 5 5 21,49 | 28,11
60 3,11 3 1,68 5 53,97
61 4,02 2,86 5 3 1,45 1,76 5 1 35,96 | 61,46
62 3,90 3,14 4 3 1,34 1,36 5 3 34,27 | 43,12
63 4,26 3,60 5 4 1,07 1,45 5 < 25,23 | 40,28
64 2,75 3 1,57 1 57,04
65 4,37 3,82 5 5 0,93 1,51 5 5 21,37 | 39,39
66 4,72 3,88 5 5 0,57 1,41 5 5 12,01 | 36,37
67 4,21 2,93 5 3 1,10 1,51 5 3 26,16 | 51,49
68 2,82 3,5 1,53 4 54,28
69 2,86 2,70 3 2 1,45 1,62 3 1 50,64 | 59,94
70 4,05 3,57 4 4 1,00 1,53 5 5 24,69 | 42,68
71 3,12 2,38 3,5 2 1,48 1,43 L 1 47,34 60,16
72 3,91 4 1,39 5 35,71
73 3,01 3,41 3 3 1,53 1,41 1 5 50,71 | 41,49
74 4,05 3,39 < 3 1,36 1,50 5 5 33,63 | 44,17
75 3,46 3,15 3 3 1.27 1,56 3 5 36,65 | 49,64
76 2,65 2 1,44 1 54,53
77 3,18 3,00 3 3 1,46 1,63 5 1 45,89 | 54,34
78 4,06 3,79 4 4 0,97 1,11 B 5 23,87 | 29,34
79 4,16 3,18 4 3 0,94 1,34 5 3 22,69 | 42,26
80 3,56 4 1,47 4 41,32
81 1,20 1,31 1 1 0,40 0,46 1 1 33,51 | 35,36
82 1,13 1,31 i 1 0,36 0,46 1 1 32,28 | 35,36
83 15 1,73 2 0,45 0,44 2 2 26,52 | 25,62
84 1,62 2 0,49 2 30,02
85 1,47 1,50 1 2 0,50 0,50 1 2 34,03 [ 33,35
86 1,23 1,47 1 1 0,42 0,50 1 1 34,17 | 34,06

Posteriormente, procedeu-se a andlise de Box & Whisker
para as questbes e os dois grupos. Esta analise permite uma
clara visdo dos dados e a posicdo mediana das respostas. A
comparacdo visual é imediata entre os grupos.

A figura 24 apresenta estes resultados:
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As questdes 81 a 86 foram complementadas com cinco
graficos do tipo histograma. A utilizacdo deste modelo se
deve ao fato destas questdes utilizarem uma escala dicotdmica
de respostas sim/nd3o. Isto garante uma maior facilidade de

visualizacdo das respostas dadas pelos empreendedores.

Figura 25.: Graficos da Questdes 81 a 86.
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4.5.3 Interpretacdo dos Resultados.

Projeto do Produto.

e Questdo 25: Conhecimento prévio da necessidade de elaborar
o0 produto certo. Observando a figura 24-a, verifica-se
resultados muito parecidos para os dois grupos de
empreendedores. Isto evidencia que a malior parte dos
empreendedores de ambos o0s grupos tinham conhecimento da

necessidade de se projetar o produto <certo a seus

clientes.

e Questdo 26: Conhecimento atual deste fator. A figura 24-Db
indica mais homogeneidade e menor variagdo nas respostas
para os individuos do grupo 1, além de valores das
respostas mais altas na escala dada (1 a 5). A mediana dos
dados do grupo 1 também ¢é maior, indicando que o©os
empreendedores deste grupo estédo mais cientes na
atualidade quando se fala de elaboragdo de produto. Isto
pode ser verificado também na tabela 09.

e Questdo 27: Fez um estudo do produto para iniciar o
negbcio. A figura 24-c mostra uma certa uniformidade dos
dados gquando se compara os dois grupos. Na tabela 09
verifica-se uma maior mediana por parte dos dados dos
empreendedores do grupo 2. Desta forma, conclui-se due
este'grupo se preocupou mais com projeto de produto para
iniciar o negdcio do que os individuos do grupo 1.

e Questdo 28: Esta questdo fol respondida apenas pelos
individuos do grupo 2, pois refere-se a influéncia deste
fator no fechamento do negdécio. A tabela 09 mostra que o
valor mais frequente das respostas corresponde ao valor
mais alto na escala dada. Assim sendo, a maioria dos

empreendedores deste grupo acredita que a falta de um
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projeto de produto eficiente contribuiu significativamente

para o fracasso dos negdcios.

Processo de Produgao.

e Questdo 29: Conhecimento prévio da necessidade de estudar
0 processo de produgdo da empresa. A figura 24-d mostra
resultados mais homogéneos e com menor variagdo para os
empreendedores do grupo 1. Observando a tabela 09, nota-se
gque a resposta mais frequente para o grupo 1 se encontra
no valor mais alto da escala, enquanto gque no grupo 2 este
valor corresponde ao menor da escala. Isto também ocorre
quando avalia-se a mediana dos dados. Pode-se concluir que
0os individuos do grupo 1 tinham um conhecimento prévio

deste fator maior do que 0os do grupo 2.

e Questdo 30: Conhecimento atual da necessidade .de se fazer
um estudo do processo de producao. Também para esta
questdo observam-se resultados mais homogéneos e com
valores mais elevados na escala para o grupo 1 (figura
24-e). Isto mostra um maior cohhecimento,atual deste fator

por parte do grupo 1 de empreendedores.

e Questdo 31: Fez um estudo do fator ao iniciar o negdcio. A
figura 24-f mostra resultados malis homogéneos para o grupo
2, porém com valores mais baixos na escala dada. A mediana
maior para o grupo 1 indica que estes procuraram trabalhar
mais seu processo de producdo do gque o grupo 2, apesar de

ambos os resultados terem sido baixos.

¢ Questdo 32: Contribuicdo deste fator para o fracasso do
empreendimento. A tabela 09 mostra valores mais
frequentes de respostas com valor elevado da escala. Isto

indica que a maioria dos empreendedores do grupo 2
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dcredita que o fator processo de.produgao contribuiu muito

para o fracasso de seus empreendimentos.

Mercado.

e Questdo 33: Esta questdo é relativa ao conhecimento do
mercado alvo .pelo empreendedor antes de implementar o
empreendimento. Observando a figura 24-g, nota-se
claramente uma homogeneidade nas respostas pelos dois
grupos. A mediana observada nas respostas do grupo 2 é
maior do que a do grupo 1 e esta correspondida no valor
mais alto da escala. Isto mostra que pelo menos metade
dos empreendedores do grupo 2 entrevistados tinham
informagdes sobre o mercado antes de iniciar o negdcio,
o0 que J& nado acontecia com os do grupo 1.

e Questdo 34: Estd relacionada com a importéncia atual de
se fazer uma pesquisa de mercado para se verificar a
aceitagdo do produto. A figura 24-h mostra resultados
mais homogéneos, com menos variagdo para 0s
empreendedores do grupo 2 em relacgcdo ao grupo 1. A
Tabela 09 mostra também que esta diferenga ndo é muito
significante, concluindo que ambos 0s grupos estdo
atentos & necessidade de uma maior interagdo com O

mercado.

Y

¢ Questdo 35: Refere-se & realizacdo de um estudo de
mercado antes da criagcdo da empresa. A figura 24-1
mostra resultados bastante parecidos para os dois
grupos, com o0s valores das respostas mais baixos na
escala. A diferenca bésica estd na mediana das respostas
que é maior para o grupo 2. Isto j& era esperado, pois a
questdo 33 relativa a informag¢des iniciais do mercado

estd  mediamente correlacionada <com a questdo 35,
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levando de certa forma a esperar que os empreendedores
do grupo 2 respondessem a questdo 35 com valores mais

elevados na escala.

e Questdo 36: Também esta foi aplicada somente ao grupo 2,
e conforme tabela 09, pode-se observar que a resposta
mais freqiente foi o valor madximo na escala dada. Isto
nos mostra que o fator mercado contribuiu para o

fracasso dos empreendedores do grupo 2 em seus nhegdcios.

Localizacgao:

e (Questdoc 37: conhecimento prévio na criacao da empresa
sobre importéncia de localizagdo da empresa. A figura 24-3
e tabela 09 mostram resultados bem parecidos nas respostas
do grupo 1 e 2, com excegdo de variacdo destas, que foi
maior para empreendedores do grupo 2. Constata-se que
ambos o0s grupos tinham conhecimento prévio deste fator ao
iniciar seus negdbcios, o valor de respostas mails
freqgiientes para os grupos 1 e 2 estd no maximo da escala
dada.

e Questao 38: conhecimento atual da importancia da
localizacdo. A figura 24-K traz resultados parecidos, no
entanto, mais homogénecos e estéavelis para os individuos do
grupo 1. Isto mostra dque os empreendedores do grupo 1
estdo mais cientes da importédncia da localizacdo para o
gmpreendimento.

e Questdo 39: Estudo inicial do local ideal ao implantar a
empresa. A figura 24-L, como ja esperado mostra
resultados mals homogéneos com valores mals altos na
escala dada para o grupo 1. Isto demonstra dgue OsS
empreendedores do grupo 1 foram muito mais eficientes no

estudo inicial do local de implantagdo da empresa.
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e Questao 40: Questao aplicada somente aos empreendedores do
grupo 2. Através da tabela 09 pode-se observar qué .os
individuos do grupo 2 n&o acreditam ter sido o fator
localizagdo té&o influente paré o fracasso de seus
negbcios. O valor de respostas mais freqiente foi 1, isto
é, o valor mais baixo na escala dada, conforme visto ha

tabela 09.

Publico Alvo

e Questdo 41: Conhecimento da necessidade de definigdo do
publico alvo para direcionamento do produto. Nota-se
através da figura 24-m valores de respostas mais altos na
escala para os empreendedores do grupo 1. Os dados também
variam menos, conforme pode ser visto na tabela 09. Isto
indica que os empreendedores do grupo 1 estavam mais
cientes da importancia de definigdo do publico alvo do que

os do grupo 2.

¢ Questdo 42: Conhecimento atual da necessidade de se
avaliar o perfil do consumidor. A figura 24-n é clara ao
indicar uma menor variacdo, maior homogeneidade e valores
maisbaltos na escala para os empreendedores do grupo 1 em
relacdo aos do grupo 2. Conclui-se entdoc que os individuocs
do grupo 2 ainda estado menos interagidos com a idéia de se

estudar o publico alvo do gque os do grupo 1.

¢ Questdo 43: Estabelecimento do publico alvo ao iniciar o
negdécio. Nesta questéio, analisando-se a figura 24-0
observa-se dque as respostas do grupo 1 variam um pouco
mails que as do grupo 2. Mesmo assim, a mediana e a moda
das respostas do grupo 1 foram maiores indicando novamente
que os empreendedores bem sucedidos trabalharam mais

adequadamente este fator.
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e Questao 44: Pergunta respondida somente por empreendedores
fracassados. AtraVés de andlises da tabela 09, conclui-se
gue a resposta mais freqgliente corresponde ao menor valor
na escala dada indicando ser este um fator de contribuigdo

ndo efetivo para o fracasso dos empreendedores.

Fornecedores

e Questdo 45: Conhecimento inicial da necessidade de estar
préoximo a fornecedores. A figura 24-p Jjuntamente com a
tabela 09 mostra uma uniformidade dos resultados entre os
dois grupos. Isto indica que ambos empreendedores tinham
este fator com mesmo grau de importéncia.

e Questdo 46: Conhecimento atual desta necessidade. Esta
questdo estd representada pela figura 24-g onde verifica-
se resultados mais homogéneos e com menor variaGdo para oS
empreendedores do grupo 1. Isto indica gque atualmente os
empreendedores do grupo 1 estdo mais atentos para o
contato com seus fornecedores.

e Questdo 47: Esta dquestdo relaciona-se ao fato de o
empreendedor ter feito um estudo, levando em consideragado
seus fornecedores. Figura 24-r mostra claraménte que oOs
empreendedores do grupo 2 preocupam-se mals com @ seus
fornecedores do que os do grupo 1. Isto é visto também na
tabela 08 em que a resposta mais freqgiiente para o grupo 2
corresponde ao valor mais alto da escala, enquanto que os

.do grupo 1 corresponderam o valor mais baixo desta.

e Questdo 48: BApesar dos dados estarem um pouco dispersos,
verifica-se através da resposta mals fregiente, que os
individucs do grupo 2 acreditam que o fator relacionado a
fornecedores contribuiu sensivelmente para o fechamento de

Suas empresas.
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Capital

e Questdo 49: Conhecimento da necessidade de se ter recursos
financeiros préximo ao implantar a empresa. Pode-se
observar na figura 24-s uma menor homogeneldade e maior
variacdo nas respostas do grupo 1, porém com valores mais
elevados na escala dada. Isto mostra um malor conhecimento
por parte dos empreendedores do grupo 1 no dque tange a
proximidade de recursos financeiros.

e Questao 50: Conhecimento atual  desta necessidade.
Verificando-se a figura 24-t juntamente com a tabela 09,
percebe-se resultados muito parecidos para os dols grupos
com respostas com valores elevados na escala. Os
resultados sdo homogéneos, indicando. que os empreendedores
dos dois grupos conhecem a necessidade atual de
proximidade a agentes financeiros.

e Questdo 51: Procurou atender a estas necessidades ao criar
o negbdcio. A figura 24-u mostra resultados para os dois
grupos com mesma mediana, mas com malor variagdo nas
respostas do grupo 1. Ambas as respostas mais freqiientes
correspondem ao valor mals baixo da escala indicando o néo
atendimento dessa necessidade ao criar o negbdcio.

e Questdo 52: Os empreendedores do grupo 2 acreditam na
relacdo de dependéncia do fracasso de seus negbcios com a

falta de proximidade de recursos financeiros, conforme

pode ser visto na tabela 09.

Mao~de-Obra
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Questio 53; Importancia da‘localizagéé rélativa a oferta.
de méo—de—obra. Nesta questao, a'figura 24-v indica uma
maior homogeneidade nas respostas para os empreendedores
do grupo 2, isto indica que houve por parte deste grupo,

um maior enfoque para o fator localizag&o de mao-de-obra.

Questdo 54: Conhecimento atual deste fator. Os resultados
nesta questdo se invertem e a figura 24-x é clara,
indicando resultados mals homogéneos e menos variaveis
para os empreendedores do grupo 1. O resultado demonstra
que este grupo dava menos importéncia inicial ao fator,

mas aprendeu sobre essa necessidade durante o)

desenvolvimento de seus negdcios.

Questao  55: Avaliacdo de existéncia de mido-de-obra
qualificada ao iniciar os negdcios. Os resultados para
essa questdo mostrados na figura 24~y e tabela 08
demonstram claramente que esta estd correlacionada com a
questdo 53. Novamente, os empreendedores do grupo 2, dJue
conforme a questdo 53 consideraram mais a importédncia da
mao~de-obra disponivel do gque o grupo 1, obtiveram
resultados com mailor mediana, isto é valores de respostas
mais elevados na escala dada. Desta forma o grupo 2
considerou o fator disponibilidade de m&o-de-obra, ao
iniciar o negdcio com maior preocupagéo do que os do grupo
1.

Questdo 56: 0O fator mado~de-obra gqualificada contribuiu
para o fracasso do negbdcio. A tabela 09 mostra respostas
com valores baixos na escala dada. Isto indica que o fator
mdo-de-obra qualificada nao é considerado pelos
empreendedores do grupo 2 como efetivo para o fracasso de

seus negdbcios.
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Administracé&o Financeira

e Questéo 57: Avalia 0 conhecimento inicial dos
empreendedores sobre a importéncia de entrada e saida de
dinheiro. Observando a figura 24-z e a tabela 09,
verifica-se que hé resultados bem mals homogéneos e com
valores de respostas mais altos na escala dada para o
grupo 1 em relacdo ao grupo 2. Isto indica que o grupo 1
tinha mais informacdes sobre fluxo de caixa ao conceber o
negdcio.

e Questdc 58: Conhecimento atual deste fator. A figura 24-al
mostra que quase a totalidade dos empreendedores do grupo
1 responderam para esse fator, o valor mais alto da escala
dada. A variacdo foi minima com resultados bem mais
homogéneos do que o do grupo 2. Isto confirma que © grupo
1 estd muito mais interagido com entradas e saidas de

recursos do que © grupo 2.

e Questdo 59: Preocupacdo com a parte financeira da empresa
durante a administracd&c dos negdcios. A figura 24-bl &
muito clara em indicar novamente a superioridade do grupo
1 relativa & questdo. Os resultados foram mais homogéneos
do que os do grupo 2, indicandco uma malior preocupagao

administrativa com finangas para o grupo de empreendedorés
1.

e Questao 60: Contribuicdo deste fator para o fracasso.
Apesar dos resultados terem sido muito variéveils, conforme
mostra a tabela 09, conclui-se que o fator administracéio
financeira contribuiu significativamente para o fracasso
dos empreendedores do grupo 2, devido as respostas mais
frequentes se encontrarem com valor mais alto na escala

dada.
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Administracdo de recursos humanos

e Questdo 61: Importancia de incentivo aos funcionarios.
Fazendo uma analise da figura 24-cl e tabela 09, constata-
se que os dados do grupo 1 foram muito mailis homogéneos,
com valores de respostas mals elevados na escala dada.
Isto mostra que os empreendedores do grupo 1 consideravam
mais a importédncia do incentivo a mdo-de-obra do que os do
grupo 2.

® Questao 62: Conhecimento atual de administragao de
recursos humanos. A figura 24-~dl mostra claramente gque o0s
empreendedorés do grupo 1 tem um maior conhecimento atual
sobre gerenciamento de recursos humanos, gquando comparados

aos do grupo 2.

e Questdo 63: Preocupacdo com motivacdo de funciondrios. A
figura 24-el juntamente com a tabela 09 mostra mediana
maior para os dados do grupo 1, e com menor variacao de
respostas. Concluli-se que o0s empreendedores do grupo 1

preocupavam-se com motivagdo mais do que o grupo 2.

¢ Questdo 64: Contribuicidc deste fator para o fracasso do
empreendimento. Apesar das respostas terem sido muito
variadas, pode-se concluir com base nos dados da tabela 09
que os empreendedores fracassados ndo consideram o fator
recursos humanos como expressivo para o 1lnsucesso de seus
negdcios. O valor mais freqliente das respostas se encontra

no valor mais baixo da escala dada.



Administracic de Producdo

e Questdo 65: Conhecimento inicial sobre a atualizagdo da
produgcdc e melhoria continua. Conforme figura 24-fl,
observa-se claramente uma maior uniformidade nas respostas
do grupo 1, além de valores mais altos na escala dada.

Pode-se dizer que os empreendedores do grupo 1 estavam bem

mals atentos a administracdo de produgdo do que os do
gtupo 2.

e Questdo 66: Conhecimento atual do fator. A figura 24-gl e
tabela 09 mostram valores de respostas mais elevados e
homogéneos para o grupo 1. Conclui-se que este grupo tem

um maior conhecimento atual sobre este fator.

¢ Questdo 67: Refere-se a aplicagdo de melhorias na
producao, objetivando menores custos e mailor gualidade.
Através de anédlise na figura 24-hl, nota-se novamente
valores de respostas bem mais uniformes e com maior
mediana para o grupo 1. Isto mostra que os empreendedores
deste grupgvtrabalharam/trabalham mais a administracdao de
producdo do gque os do grupo 2.

e Questdo 68: Contribuicdo deste fator para o fracasso do
empreendimento. Verificando-se a tabela 09, conclui-se que
os empreendedores do grupo 2 acreditam gque falhas na
administracdo de producgdo contribuiram para o fracasso de
seus empreendimentos, devido as respostas estarem com

valores altos na escala dada.

Administracdo Comercial

¢ Questdo 69: Refere-se a planejamento de vendas ao iniciar
o negdcio. A figura 24-il mostra resultados parecidos, mas

com maior mediana para os dados do grupo 1. Isto confirma
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dizer gue estes empreendedores planejaram as vendas mais

efetivamente do que o grupo 2.

Questdo 70: Conhecimento atual sobre wvendas. Novamente a
figura 24-j1 mostra valores de respostas mais uniformes
para o grupo 1. Desta forma os empreendedores do grupo 1
preocupam~-se com vendas de forma mais expressiva. Se

comparadas ao grupo 2.

Questdo 71: Refere-se & utilizacdo de estratégias de
vendas. A figura 24-kl e tabela 09 indicam que o grupo 1
utilizou estratégias de vendas de forma mals efetiva do
que O grupo 2.

Questdo 72: Contribuicdo deste fator para o fracasso do
empreendimento. A tabela 09 mostra que o0s empreendedores
do grupo 2 acreditam <mua'a deficiéncia na administracéao
comercial contribuiu substancialmente para o fracasso dos

negdbcios.

Planejamento

Questdo 73: Importédncia de planejamento nos setores da
empresa ao 1iniciar o negdébcio. A figura 24-L1 mostra
resultados mais favoraveis aos empreendedores do grupo 2.
Os resultados das respostas foram mais elevados e
homogéneds do que os do grupo 1. Conclui-se que o grupo 2
preocupou-se mals com o planejamento do que o grupo 1.
Questdo 74: Conhecimento atual destes fatores. Observando
a figura 24-ml, verifica-se que os empreendedores do grupo
1 aprenderam a importancia do planejamento em seus
negbcios e conhecem mais sobre este fator do que o grupo.v
2.

Questdao . 75: Organizacéo e planejamento durante 0

funcionamento da empresa. A figura 24-nl mostra que O
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grupo 1 trabalhou a parte dé organizacdo e planejamento de
forma mais efetiva do gque o grupoc 2.

e Questdo 76: Contribuicdo deste fator para o fracasso dos
negbcios. A tabela 09 mostra que os empreendedores
fracassados n&o consideraram a falta de organizagao e
planejamento como fator efetivo para o fracasso de seus

empreendimentos.

Legislacgdo e Normas

] Quesééo 77: Avalia o conhecimento inicial do empreendedor
da legislagdo vigente. A tabela 09 e figura 24-01 mostram
resultados com valores mais elevados para o grupo 1. Isto
mostra qgue estes procuram conhecer mais as leis na area de

atuacdao do que o.grupo 2.

* Questdo 78: Conhecimento atual deste fator. A figura 24-pl
mostra respostas muito parecidas para os dols grupos.
Conclui-se que ambos o0s grupos tém conhecimento das
legislagdes vigentes em sua area de atuacgéo.

e Questdo 79: Seguimento das normas especificadas pela
legislagdao vigente. A figura 24-9ql e tabela 09 indicam que
os empreendedores do grupo 1 procuraram seguir as normas
impostas pelas leis de forma mais efetiva do que os

empreendedores do grupo 2.
e Questdo 80: Contribuicdo deste fator para o fracasso do
empreendimento. A tabela 09 mostra resultados que indicam

a contribuicdo efetiva deste fator para o fracasso dos

empreendedores do grupo 2.
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Recursos Financeiros.

e Questdo 8l: Refere-se a posse de bens para utilizagdo como
garantia. Analisando a figura 25-01 verifica-se gue 79.6%
dos empreendedores do grupo 1 responderam positivamente
esta questdo enquanto que o grupo 2, 69.3%. Isto mostra
que ambos 0s grupos iniciaram os negdcios com bens seus ou
de terceiros para ser utilizado como garantia. Isto pode
também ser constatado na figura 24-rl e tabela 09.

e Questé&o 82: Refere-se a ainda possuir o0s bens na
atualidade. A figura 25-02 mostra que 88.3% dos
empreendedores do grupo 1 ainda possuem seus bens enguanto
que 69.3% do grupo 2 respondeu positivamente esta questao.
A figura 24-s1 é clara em mostrar maior homogeneidade nas
respostas do grupo 1. Desta forma pode-se verificar que os
empreendedores do grupo 1 conseguiram manter seus bens de
forma mais efetiva do que o grupo 2.

e Questdo 83: Refere-se a utilizacdo destes bens como
garantia para financiamentos. As respostas para esta
questdo foram muito parecidas para os dois grupos. A
figura 25-03 mostra que 28.8% das respostas do grupo 1
foram positivas engquanto gque para © dgrupo 2 o resultado
foi de 26.8%. A figura 24-tl também mostra esta
similaridade nos resultados. Constata-se que ambos o0sS
grupos estavam cautelosos para utilizar seus bens ou de
terceiros como garantia para financiamentos.

e Questdo 84: Contribuicgdo da falta de bens para o fracasso
do empreendimento. A tabela 09 mostra que a resposta mais
frequente para esta questao foi “nao”. Isto porque 69.3%
dos empreendedores do grupo 2 possulam bens, mas ndo os

utilizaram como garantia. Desta forma o grupo 2 néao
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acredita que a falta- de bens foi um. fator efetivo para
fracasso dos empreendimentos.

e (Questdo 85: Refere-se a participagéo de sbcios no
empreendimento. A figura 25-04 indica que 53.1% dos
empreendedores do grupo 1 tinham éécios, enquanto que
49.8% do grupo 2 responderam positivamente esta dquestdo.
Isto demonstra que os dois grupos foram similares em suas
respostas, onde metade dos empreendedores possuem/possulam
sbécios.

e Questao 86: Contribuigao da socliedade para 0

sucesso/fracasso do empreendimento. Através de anadlise da

figura 25-05, observa-se que 77.5% dos empreendedores do
grupo 1 acham que a sociedade contribuiu de certa forma
para o sucesso dos negdcios. Ja para o dgrupo 2, 53.2% das
respostas foram positivas, indicando que a maioria dos
empreendedores acredita que a sociedade contribuiu para o

fracasso de seus empreendimentos.

Pode-se constatar que alguns fatores possuen diferengas
significativas nas respostas, como é o) caso da
Administracgdo Financeira e Administracdo de Produgdo. Ja
outros fatores n&do tiveram diferencas de respostas muito
significativas para os dois grupos, como por exemplo,
planejamento e recursos financeiros. Isto demonstra que ha
um conjunto de fatores gerenciais que sdo tratados da
mesma forma, tanto para os empreendedores fracassados,
como para os de sucesso, mas que sozinhos n&o garantem o

bom desenvolvimento do empreendimento.

A Tabela 10 mostra os principais fatores com diferengas

significativas:



Tabela 10: Principais

fatores que possuem

significativas de respostas entre os dois grupos.

diferencas

Fatores com diferengas
significativas

Fatores que mais contribuiram para o
fracasso )

Projeto do Produto

Projeto do Produto

Processo de Produgdo

Processo de Producgdo

Mercado Mercado
Publico Alvo Fornecedores
Fornecedores Capital

Administracdo Financeira

Administracdo Financelra

Administragcdo de Recursos Humanos

Administragdo de Producgdoc

Administracdo de Produgédo

Administracdo Comercial

Legislacg¢do e normas

A tabela

acima mostra os principais aspectos com

diferengas significativas entre 0Ss dois grupos de

empreendedores, bem Como 0s principails fatores que

efetivamente ajudaram a contribuir para o fracasso dos
empreendedores do grupo 2.

E possivel concluir que:
. As respostas apresentadas pelos dois grupos de
empreendedores 'satisfazem as perspectivas esperadas no

confronto da teoria apresentada no modelo com os dados

obtidos e analisados nas questdes.

e Conforme esperado, os empreendedores fracassados mostraram

que o desconhecimento de fatores administrativos bem como

o mau gerenciamento destes, podem levar ao insucesso
total do empreendimento.
e Hi diferencas significativas nas respostas confrontadas

dos empreendedores do grupo I e II.
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e O modelo se mostrou adequado para relacionar os sintomas
ocasionados pelas causas que levam os empreendedores ao

fracasso.

4.6 - Limitagdes Da Pesquisa

Este estudo apresenta algumas limitagdes que devem. ser

consideradas:

4.6.1. - Quanto a Representatividade

Para viabilizar a pesquisa de dados, foram consideradas
nestéuestudo,,apenas,as empresas .do Estado de Santa Catarina,
do ramo Moveleiro e Téxtil. Desta forma, estas restrigdes
constituem-se limitac¢des para o estudo. © fato de se estudar
apenas um empreendedor, e n&o os demais sécios participantes
da equipe empresarial, também representa uma limitagdo.
Entretanto, considerou-se aqueles individuos gque obtiveram
sSucesso e 0s que nao foram bem sucedidos, constituindo ﬁmé“

boa fonte de dados que podem contribuir para formulagdo de

hipbteses de estudos futuros.

4.6.2. - Quanto a Metodologia de Coleta de Dados

A pesquisa foi baseada no estudo da experiéncia dos
empreendedores, através de suas percepgbes do fenbmeno
estudado. Embora o© gquestiondrio tenha sido desenvolvido de

forma a minimizar as interpretacdes diferentes do objetivo em
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questédo, 1isto pode,'de uma certa forma, ter contribuido para

possiveis distor¢des nos resultados.
4.6.3. - Quanto a Formulagdo das Questdes

As questdes foram formuladas de forma a buscar a opiniao
mals abrangente possivel do empreendedores para os fatores
gerencilais de fracasso/sucesso. Mesmo assim varios
empreendedores deixaram de responder algumas dJuestdes,

indicando possivelmente mé& formulagdo das mesmas.

o

4.6.4. - Quanto ao Tratamento dos Dados

O fato de n&o se ter analisado correlagdes entre alguns

fatores, constitui uma limitacdo no tratamento de dados.

Diversos métodos de tratamento podem ser adequados para
este trabalho. 0Os métodos utilizados visaram uma visualizacgdo
clara e ré&apida dos dados para comparacgdo direta dos dois
grupos de empreendedores. Outros tfatamentos estatisticos
como anadlise de variédncia, testes de hipdtese, dentre outros,
poderiam ter sido utilizados, mas esta falta ndo inviabiliza
os resultados apresentados, e sim, sugere um enorme potencial

da pesquisa feita para tratamentos futuros.



CAPITULO V

5. Conclusdes e Recomendagoes

5.1 Conclusodes

No presente trabalho foram abordados assuntos
relacionados a caracteristicas das pequenas empresas, fatores
gerenciais de éxito e fracasso dos pequenos empreendedores,
plano de negdécio para iniciar um pequeno empreendimento,
construcdoc de um modelo conceitual, além de uma pesquisa de
campo e tratamento adequado dos dados para validar o modelo
apresentado..,As principais conclusdes do presente trabalho

sdo apresentadas a seguir:

e L possivel determinar os fatores de fracasso através de
sintomas por estes causados, envolvidos em um pequeno

empreendimento que levam ao éxito ou fracasso do mesmo.

e O modelc descrito pode ser utilizado como uma ferramenta
capaz de fornecer subsidios para auxilio em programas de

formagdo ou capacitacdo de empreendedores.

e E possivel relacionar os fatores gerenciais que  afetam
diretamente o) sucesso/fracasso dos pequenos
empreendimentos através de estudos e pesquisas em fontes

literarias.
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o £ verificada'a"Validade da anadlise de Box & Whisker para
tratamento dos dados quando utilizado uma escala adequada

" para medigdo dos paradmetros de andlise.

e Alguns desvios e dificuldades encontradas no decorrer da
andlise dos dados, deve-se ao fato de algumas questdes
terem sidos mal formuladas e o gquestiondrio ter uma

abrangéncia insuficiente.

e E possivel desenvolver um questionadrio relacionando os
principais fatores de fracasso que causam o0s sintomas
analisados, de forma a verificar diferencas nas respostas

dadas pelos dois grupos de empreendedores.

o Pode-se verificar uma correlacdo interessante entre os
fatores que ftiveram diferencas significativas nas
respostas e os fatores gque mais contribuiram para o
fracasso dos empreendedores do grupo 02. Os fatores

relacionados sdo 0s seguintes:

1. Projeto do Produto

2. Processo de Producgéo

3. Mercado

4. Fornecedores

5. Administracdo Financeira

6. Administracdo de Producgao

Dos 15 fatores levantados a priori, 8 tiveram diferencgas

significativas nas respostas.



Os fatores Capital, Adminiétragéo comercial e Legislagao
e normas'foram considerados pelos empreendédores do grupo 2
determinantes para o fracasso de- seus .empreendimentos, mas
ndo tiveram diferencas significativas nas respostas entre o

grupo 1 e 2.

Isto serve para verificar que nem todos os fatores
estudados influenciam diretamente no fracasso/sucesso do
empreendimento. Desta forma nao basta apenas O correto
entendimento e utilizagdo dos fatores de ordem gerencial para

se obter sucesso em um negdcio. -

O empreendedor deve buscar um plano de negbdécios de
forma a desenvolver todas as etapas da melhor maneira
possivel, procurando manter muita atengdo principalmente nos
fatores que tiveram relacdo direta com o fracasso dos

empreendedores do grupo 2.

5.2 Recomendacdes

0O estudo em questdo, devido a seu universo de acgédo
proprio e limitagdes apresentadas, deixa varios itens em
aberto. Desta forma, éxiste‘a possibilidade de continuagao
deste estudo, visando o preenchimento e enriquecimento de

algumas lacunas existentes, considerando-se ©s fatores

gerenciais relacionados ao éxito/fracasso dos
empreendimentos.
Assim sendo, Sa0 apresentadas a seguir algumas

recomendagdes com o intuito de orientar possiveis pesquisas e

estudos a respeito.
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Promover a continuacdo da pesquisa com as modificacdes e.
alteracdes que forem necessérias, utilizando um maiqr‘rol
de opgbes no que tange a amostras de empresas e
empreendedores, tanto no nivel estadual, regional, come no

nacional.

Procurar realizar pesquisas comparativas entre empresas de
outros segmentos da economia, verificando seu faturamento

e nuimeros de funcionéarios.

Utilizar o modelo apresentado, bem como o respectivo plano
de negdcios para complementacéo de programas de

capacitacdo e qualificacdo de empreendedores.

Incorporar em futuros trabalhos os demais fatores de
fracasso identificados na literatura e gque nao foram
aplicados neste, de forma a se ter uma avaliagao mais

completa.

Elaborar pesguisas dgue venham a acompanhar a evolugao
administrativa da empresa e caracteristicas dos

empreendedores.
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~ ANEXO - QUESTIONARIO



LEIZ as QUEStOES abaixo e assinale:
1 para o fator mais distante da realidade ate

5 para o mais proximo da r ea//dade
* QuestGes relaclonadas apenas com empresas que fracassaram

Projeto de Produto

25. Ao criar a sua empresa, vocé tinha conhecimento da necessida-
de de fazer uma elaborag¢do do produto certo para atender os possi-
veis clientes? EJ RIBE&EEBE

26. " Vocé conhece, atualmente, a necessidade de-fazer um pro;efo

odequodo do produto a ser vendido? - OEzEEdE
27. Poro iniciar o seu negdcio, vocé fez um “estudo” do produto a ser
vendido? EAEABE

28". Acredita que a falta ou deficiéncia de um estudo anterior do
produto contribuiu para o fracasso de seu negdcio? B

Processo de Producao

29. Na sua empresa, vocé sabe/sabia da necessidade de fazer um

estudo do processo de producdo? =2 &
30. Hoje, acha necessdrio fazer este estudo do processo de produ-
¢ao? : @

31. Voceé fez este estudo do processo de produ¢do? IB3E@E

32%. Vocé acredita que a falta de um estudo de um processo ade-
quodo contribuiu para o fracasso de seu negécio? @2 EBIEA B

“Mercado

33. Antes de implementar sua empresa voceé tinha informacdes sobre
0 mercado ao quai iria oferecer seu produto? RE=@E

34. Afudmente conhece a import@ncia da pesquisa de mercado para
venﬁcor a aceitagdo do produto na regidio da empresa?Cl @ @) @ (5

35. Vocé fez um estudo do mercado antes de criar a sua empresa?
: _ 5]

- 36*. Vocé acredita que a falta de pesquisa sobre a aceitacdo do produto
no mercado contribuiu para o fracasso de seu negodcio? () &)

4

v

Localizacao

37. Quando criou sua empresa sabia da necessidade de uma boa
localizagdo para atender ©0s pedidos dos clienfes com rapidez e efici-

éncia? aRaEEE
dequa-

Hoje, vocé conhece Q lmpon‘onCIo de uma localiza¢do a
?j?ﬁ ! mEE&EE

39. Es’rudou um meihor local para implantar a empresa visando aten- '

3
der melhor os chen’res’> oOEEE

40*. Voc# ocredn‘o que, a falta de um estudo sobre a localizagdo da

: G ibuiu para o fracasso do seu
emrre o em relacdo ao mercado contribuiu p
negé?:io” 2

Publico Alvo

4*. Sabe/sabia da importancia d@ necessidade da definicao do pu-- .

blico-alvo (faixa etdria, poder aquisitivo, necess:dode de consumo)
para direcionar o seu produ’ro”
42. Atualmente vocé conhece a necessidade de saber o perfil do
consumidor?
eu negdcio?
43. Vocé estabeleceu um pUblico-alvo ao iniciaro's
ORIEE&EE

44*. Vocé acredita que a falta de estudo do publico alve contribuiu
para o fracasso do seu negocio? - azRE@AcE

Fornecedores

45. Quando iniciou o seu negécio sabia da necessidade de estar pro-
ximo a seus fornecedores?

46. Atualmente, sabe desta necessidade?
47. Vocé estuda/estudou a localizagdo ideal da empresa com rela-
cdoa fornecedores? aEREEmE

i izagd tribuiu
48*. Acredita que a falta de estudo sobre a localizagcdo con
para o fracasso do seu negdcio? 7

5

K aEBEEBE

OEEIEE




SEBRAE

A : : Fili
3 E £

Capital

49. Ao implementar sua empresa, sabia da necessidade de ter recur-
s0s financeiros mais proximos da empresa? (5]
50. Hoje conhece esta necessidade? 3

51. Ao criar o negdcio, procurou locdlizar a empresa atendendo a
necessidade de obter recursos financeiros? BE&@aE

52*. Acha que esta deficiéncia pode ter contribuido para o fracasso
do seu negdcio? B&BE

Mao de Obra

53. Ao abrir a empresa, considerou aimporténcia dalocdlizagdo ade-
quada da empresa de forma a obter maior oferta de mao-de-obra
qualificada?

54, Atualmente conhece a importdncia da necessidade de ter mao-
de-obra quaiificada préoxima? &l

55. Ao abrir o negdcio, vocé levou em consideragdo a existéncia de
mdo-de-obra qudlificada na regido? 3]

56*. Vocé acredita gue a falta de planejamento do local da empresa
com relacdo @ mdo-de-obra qualificada contribuiu para o fracasso
de seu negdcio? El| (5]

.Administracao Financeira

57. Quando iniciou seu negdcio conhecia a importdncia de um con-
trole da entrada e saida de dinheiro?

OrEIEaE

59. Durante a administragdo de sua empresa vocé se preocupa/pre-
ocupou em cuidar da parte financeira, confrolando as entradas e
saidas do dinheiro? dazE

58. Atuaimente conhece esta importancia?

-.60". Acha que a falta de controle de entrada e saida do dinheiro

pode ter contribuido para o fracasso da empresa?

SEBRAE 5
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Administracao de Recursos Humanos

61. Quando iniciou seu negdcio considerou a importéncia de incenti-
var seus funciondrios a vestir a camisa da empresa? 2]

62. Atuaimente vocé tem conhecimento arespeito da administragdo
de recursos humanos?

63. Na sua empresa. hd/havia a preocupacdo em manter o quadro
de finciondrios motivados?

64*. Acredita que a deficiéncia em reflagdo a forma de gerenciar o
pessoal, contribuiu para o fracasso do negdcio?

Administragao da Produgao

65. Ao iniciar seu negdcio, sabiada necessidade de atudizagdo do setorde

producdo e meihoria continua da qualidade do produto?

66. Atuaimente vocé fem conhecimento da nece_ssidcde de umaboa -

administra¢do no setor de producdo? (3

67. Vocé aplica/aplicou conhecimentos no setor de produgdo para
inovar o sistema com novos produtos diminuindo custos e aumentan-
do a qualidade?

68*. Acredita que a deficiéncia na administragdo referente o setor
de producdo contribuiu para o fracasso da empresa?(d (21 8]

Administracao Comercial

—

69. Quando iniciou sua empresa, vocé fez algum planejamento de

vendas para vender seus produtos? . Bl

70. Atuadimente vocé conhece a melhor maneira de vender seus pro-
dutos? ENENE]

71. Utiliza/utilizou alguma estratégia de vendas, para selecionar ven- |

dedores e estabelecer metas?

72*. Acredita que a falha de um plano de vendas contribuiu para o

fracasso de seu negdcio?

DRBEME@Er
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P/Zﬂ e/amento

73. Ao criar sua empresa, considerou importante que todos os ge’rores
fossem bem organizados e que houvesse um planejamento previo das
acdes relativas a cada setor? Ed

74. Atualmente conhece a importéncia destes fafores (organizagdo
e planejamento)? : @ 13

75. Durante o funcionamento, sua empresa é/era bem organizada e

faz/fazia um correto planejamento de agoes? B@AE .

76*. Acredita que a falta de planejamento e de organizagdo contri- |

buiram para o fracasso da empresa? BaE

Legislacao e Normas

v i i islacdo (leis) da drea
77. Quando criou sua empresa, conhecia a legislag

s -

em que ela iria atuar?

_ ) . . .
. Atualmente, vocé temn conhecimento sobre esta legislagdo?
78 A &Y

S ' ificadas pela
79. Sua empresa sempre segue/seguiu as NOrmas especl
legislagdo vigente?

i i Slegi G ibui fra-
80*. Acredita que fatores ligados & legislagdo contribuiram para o
casso de sua empresa? B@E

Para as questoes a seguir assinale uma aas alternativas.

Recursos Financeiros

81. Na concepcdo de seu negdcio, vocé (ou sua familia e amigos)
finham bens para serem utilizados como garantia (casas, carros,
terrenos, efc.)?

0O Sim - Q N&o
" 82. Atualmente, voceé (ou parentes) ainda possui estes bens?
.0 Sim Q N&o

83. Utilizou estes bens como garantia para conseguir financiamento
parasua empresa?

Q Sim- O Ndo

SC

84*. Acredita que a falta de bens para serem utilizados como garan-
tia contribuiram para o fracasso da sua empresa?

Q Sim O Ndo
85. Vocé tem/tinha sécio(s) durante o exercicio de sua empresa?
Q Sm O Nao

86. Acredita que a sociedade pode ter contribuido para o sucesso/ -
fracasso da empresa?

0 8im O Néo

Leia as afirmacbes abaixo e assinale:
5 para o fator mais coerente com a sua realidade até
1 para o fator menos coerente com a sua realidade .

N

- 87.Gerdmente, co comprar umaroupa prefiro aquela de maior uh'lidcdé, do

que uma gue seja menos Ut mas que esteja na moda, K|

- 88. O principal motivo que me leva a fazer uma determinada ativida-

de é anecessidade de ser reconhecido? B @B

- 89. Uma das principais razdes que me levaram a criar uma empresa

foi a oportunidade de administrar meu préprio fempo e executar as
minhas decisdes. o 3)

- 90. E mais facil submeter-me a modelos e procedimentos rigidos, do

que asituagdes pouco estruturadas, onde NGo existam regras previa-

mente estabelecidas.
91. O dinheiro € uma forma de mosirar meu éxito para os outros.
‘

92. Na decisGo de associar-se a um clube, é mais importante conside-
rar a convivéncia com pessoas importantes do que as op¢oes de lazer.

v 93. Ficaria satisfeito em ocupar um cargo elevado em uma empresa,

pois teria a oportunidade de ter uma série de pessoas sob meu co-
mando. 1

. 94. E importante para um chefe reservar informagoes estratégicas,

para manter o controle de seus subordinados. : 3]

9



