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RESUMO

O presente trabalho trata do indice do empreendedorismo e da mortalidade das empresas no
Brasil. O estudo analisa a atuacdo do empreendedor na administracdo de seus negécios. O que
se concluiu, com base na analise dos dados coletados foi que, 71% dos empreendedores
encontram dificuldades na gestdo de seus negdcios, sendo as &reas mais criticas: financas,
planejamento e marketing, respectivamente. Com tudo, foi feito um levantamento literario a

respeito de solucgdes para estes empreendedores.

Palavras-chaves: Empreendedorismo. Mortalidade das empresas. Gestéo.

ABSTRACT

This paper deals with the high level of entrepreneurship and enterprise closing down in Brazil.
The study analyzes the role of entrepreneurs in managing their businesses. It verifies if
entrepreneurs have sought for help if they would hire a consultant, under what conditions and
how much they would be willing to invest. The field research took place in Porto Alegre / RS.
It was possible to concluded, based on the analysis of the collected data was that, 71 % of
entrepreneurs have difficulties in managing their business, being the most critical areas:
finances, planning and marketing, respectively. In sum, a literary survey was done about

solutions for these entrepreneurs.

Keywords: Entrepreneurship. Enterprise mortality. Management.



1 INTRODUCAO

No contexto econdmico brasileiro, as micros e pequenas empresas, séo um dos
principais pilares de sustentacdo da economia, representando 25% do PIB que foi 2,3% em
2013. Gerou 14 milhdes de empregos, ou seja, 52% do emprego formal no pais, 70% das
novas vagas geradas ao més. Constituindo 99% dos 6,9 milhdes de estabelecimentos formais
existentes, respondendo ainda por 99,8% das empresas que séo criadas a cada ano (SEBRAE-
NA, 2013). Possuem fun¢des macroecondmicas ¢ microecondmicas importantes, “atuam
como um ‘amortecedor’ de choques em épocas de crise econdmica, desempenhando tarefas
menos compensadoras, mas necessarias ao funcionamento do sistema e tem um papel decisivo
no processo de acumulacao, concentragdo e dispersdo de capital” (PREVIDELLI; MEURER,
2005, p. 87).

Conforme pesquisas do SEBRAE (2013), os estabelecimentos deste segmento sdo
desconcentrados geograficamente, situando-se 49% no Sudeste, 19% no Sul, 19% no
Nordeste, 8% no Centro-Oeste e 5% no Norte do Brasil. Sua potencialidade ultrapassa as
fronteiras do territdrio nacional, totalizando 11.525 micros e pequenas empresas exportadoras,
responsaveis por 1% das exportagfes. Segundo Previdelli e Meurer (2005, p. 29) “a
pulverizacdo de empresas pode contribuir do ponto de vista econémico e social, para
minimizar as desigualdades regionais”, sendo assim, as “pequenas empresas estao diretamente
ligadas ao proprio bem estar social”.

Na sua obra classica de 1911, Teoria do Desenvolvimento Econémico, Schumpeter
argumenta que os empreendedores sd&o a forgca motriz do crescimento econdémico, ao
introduzir no mercado inovacbes que tornam obsoletos os produtos e as tecnologias
existentes. A inovacdo de produtos e de processos de producdo estd no coracdo da
competitividade de um pais, conforme destacou Porter (1992). A concorréncia leva ao
aumento da eficiéncia econdmica (NICKEL; NICOLITSAS; DRYDEN, 1997).

O brasileiro € altamente possuidor do perfil empreendedor, homens e mulheres
dividem o comando dos novos negdécios. De acordo com o GEM, empreendedorismo é
“qualquer tentativa de criagdo de um novo negdcio ou novo empreendimento, como, por
exemplo, uma atividade autbnoma, uma nova empresa, ou a expansdo de empreendimento
existente, por um individuo, grupos de individuos ou por empresas ja estabelecidas” (GEM,

2013, p. 5). “Deve-se, porém lembrar que nem todo empreendedor se torna empresario, isto



porque o empreendedor constroi e o empresario perpetua sua empresa” (OLIVEIRA, 2007, p.
13).

O Brasil em 2012 estava em 3° lugar entre o0s paises mais empreendedores do mundo,
atingindo o nivel mais elevado dos Gltimos 12 anos com 71% dos empreendedores iniciais por
oportunidade (e 28% por necessidade), esté a frente dos 5 paises do grupo dos BRICS, onde a
proporcio de empreendedores por oportunidade chegou a 61% na india, 65% na Russia, 66%
na China e 70% na Africa do Sul (GEM, 2013).

Estudo elaborado pelo Banco Nacional de Desenvolvimento Econémico e Social
(BNDES) mostrou que parte da proliferacdo dos pequenos empreendimentos é resultado da
globalizacdo, ja que este fendbmeno exige que as grandes empresas, ao buscarem uma maior
eficiéncia, terceirizem as atividades de apoio ao negdcio principal; absorcdo da mao de obra
demitida das grandes empresas em decorréncia de avangos tecnoldgicos; constatacdo de
gradual reducdo nas taxas de mortalidade de micros e pequenos estabelecimentos e uma
expressiva taxa de natalidade de micronegécios; estruturas flexiveis que permitem responder
melhor e mais rapidamente as crises econdmicas; exigéncia da modernidade, que requer
empresas mais enxutas, menores e com maior indice de produtividade; e ao espirito
empreendedor do brasileiro. (KOTESKI, 2004).

Mais de 80% dos brasileiros consideram o empreendedorismo como uma opgéo de
carreira. O aumento da proporcdo de empreendedores por oportunidade reflete uma deciséo
mais planejada, aumentando a probabilidade de sucesso do negdcio.

O registro como Micro Empreendedor Individual MEI, foi um grande desencadeador
da formalizagdo do empreendedor Brasileiro e 0s motivos sdo: 42% Ter uma Empresa
Formal, 31% Beneficios do INSS, 11% Emitir nota fiscal, 8% crescer mais como empresa,
6% facilidade de abrir a empresa, 2% Conseguir empréstimo como empresa, e 1% Vender
para outras empresas. Indicadores mostram ainda os impactos apés a formalizacdo que séo:
Aumentou o faturamento (55%), Melhorou o controle financeiro (52%) e Ampliou o0s
investimentos (54%). (SEBRAE-NA, 2013).

No Brasil, a taxa de empreendedores iniciais, em 2013 foi de 17,3%, esta foi maior
gue a de empreendedores estabelecidos que estava em 15,4%. Estima-se que a taxa total de
empreendedores iniciais e estabelecidos seja de 32,3% representando 40 milhdes de pessoas
(21 milhdes de empreendedores iniciais e 19 milhdes de empreendedores estabelecidos).
(GEM, 2013, p. 4).



O indice de sobrevivéncia dos micros e pequenos negdcios nos dois primeiros anos de
vida é de 75,6%. Destes, segundo o IBGE, 48% fecham as portas depois de trés anos de
fundacdo e, de acordo com a (ENDEAVOR BRASIL, 2013), apenas 1,5% das empresas
brasileiras apresentam crescimento acelerado (aquelas que aumentam o ndmero de
funcionarios em ao menos 20% ao ano, por pelo menos trés anos), as quais Sao responsaveis
por 48,5% dos novos empregos do pais.

Estudos mostram uma melhora na taxa de sobrevivéncia das empresas. No entanto o
indice de mortalidade ainda é consideravel, em média 26% no Brasil. Conforme levantamento
em empresas constituidas de 2005 a 2007, o indice médio de mortalidade foi de 22%
(Industria), 32% (Construcdo), 24% (Comercio) e 27% (Servigos). “De forma complementar,
as taxas de mortalidade de empresas de até 2 anos, para as empresas nascidas em 2007, foram
respectivamente: 21,8% no Sudeste, 24,7% no Sul, 26% no Centro-Oeste, 28,7% no nordeste
e 31,7% no Norte” (SEBRAE, 2013, p. 22-30).

O empreendedorismo € heterogénio na natureza de suas motivagdes e, entre eles esté o
empreendedorismo por necessidade, como alternativa para escassez de emprego, sendo um
dos fatores que levam ao fracasso. Em O Mito de Empreendedor, 1996, Gerber coloca que as
pessoas arriscam seu capital sem a ideia de empresariado, se entregando ao gerenciamento
pela sorte, a estagnacao e, por fim a faléncia.

Conforme Martinez Junior apontou, alguns fatores que mais influenciam para o
fechamento das MPE, entre eles estdo: Auséncia de comportamento empreendedor; Auséncia
de planejamento prévio a abertura do negdcio; Deficiéncias na gestdo empresarial (falta de
capacitacdo no processo de gestdo); Insuficiéncia de politicas institucionais de apoio;
Varidveis macroeconémicas e Problemas pessoais e familiares. De acordo com (FERREIRA,
2013), inclui-se ai, a necessidade da gestdo do capital de giro nas empresas.

Implantar um processo dindmico de desenvolvimento do negdcio, propositalmente,
“tem o poder de transformar qualquer pequeno empreendimento em uma inacreditavel
organizagao efetiva” (GERBER, 1996, p. 16-17). Para isso, identificar, abordar e atender as
reais necessidades das empresas junto ao empreendedor, considerando 0s quatro grandes
blocos de gestdo: Marketing, Financas, Pessoas e Estratégia € o grande desafio!

Por que é tdo pequena esta fracdo de empreendedores que fazem a diferenca? Quais
sdo os problemas desse ambiente? E as solugdes? De acordo com a pesquisa GEM (2013),

grande parte dos negdcios (83,6%), ndo busca auxilio, junto aos 6rgdos de apoio — SENAC,



SEBRAE, SENAI, entre outros. Como a maior parte dos empreendedores ndo possuem
conceitos de gestdo de negocios, atuando de forma empirica e sem planejamento - fato que
reflete diretamente no indice de mortalidade das pequenas empresas - leva a questionar: Como
resolver este problema?

Pelo exposto, 0 objetivo deste artigo € identificar o cenéario do empreendedorismo no

Brasil e a atuacdo dos empreendedores como gestores.

2 REVISAO DA LITERATURA

O foco principal é o individuo empreendedor, mais que o empreendimento em si,
portanto é fundamental que se tenha a classificacdo dos grupos existentes dos empreendedores

iniciais, os quais se dividem em trés: Nascentes, Novos e Estabelecidos (GEM, 2013, p. 5).

2.1 GESTAO DE NASCENTES E MICRO EMPREENDIMENTOS

O empreendedor nascente precisa obter 0os conhecimentos necessarios para administrar
suas empresas no mercado. Esta aprendizagem pode ser formal (estruturada,
institucionalizada, baseada em salas de aula e envolvendo avalia¢do do aprendizado), informal
(baseada na experiéncia), e acidental (ocorre de forma ndo intencional). Contudo
(GUARDANI ; ROMITO, 2010) buscam entender como se da este processo, citando que a
aprendizagem esta relacionada com a capacidade de experimentar e assumir riscos, solucionar
e dominar problemas.

O aprendizado pode acontecer através da assimilacdo da experiéncia de terceiros, onde
posteriormente, sua experiéncia concreta é seguida por observacéo e reflexdo, as quais levam
a formacdo de conceitos abstratos e a generalizacbes, que sugerem hipOteses para serem
testadas em acOes futuras, as quais, por seu turno, propiciardo novas experiéncias
(DOLABELA, 2003). Os autores (KOLB et al., 1978) salientam que a direcdo da
aprendizagem é governada pelas necessidades sentidas.

Na maioria das vezes, no meio empreendedor, a aprendizagem ocorre de forma
informal e acidental, através das atividades dos individuos, da interacdo entre eles e da
experimentagdo em termos de acertos e erros. O fato gerador desta situacdo, e de mortalidades

pode estar na raiz, na mentalidade com a qual as pessoas muitas vezes “entram no negdcio: os



objetivos sdo ligados a maiores lucros e ‘status social’, quando deveriam mover-se mais pelo
desejo de realizacdo profissional, exercicio da criatividade e busca de um produto ou servico
que atenda as necessidades do mercado” (PREVIDELLI; MEURER, 2005, p. 32).

O caminho mais assertivo para o aprendizado, tratando-se de Negocios, é a busca de
uma consultoria empresarial. Objetivando o desenvolvimento organizacional, transformando
de forma cuidadosa, a informacgdo em conhecimento estruturado (BASTOS, 1999).

E racional minimizar a0 maximo os riscos do negdcio escolhido, ao invés de ariscar
tempo e dinheiro na obten¢do do aprendizado de gestdo por experiéncia. No decorrer de uma
assessoria “O trabalho do consultor se da a partir de, pelo menos, quatro dimensdes que tem
relacdo direta com aprendizagem: relagéo de ajuda, mudanca, intervencdes e implementagéo.”
(IBCO, 2013).

2.2 PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Revisando as teorias referentes ao Planejamento Estratégico Vasconcelos e
Pagnoncelle (2001), apresentam os impactos do século XXI nas empresas como 0s rapidos
avancos na tecnologia, comunicacdo e todo um novo cenério que é inevitavel, no qual, os
profissionais e empresas terdo de acompanhar aprimorando-se para tornarem-se ou manterem-
se competitivos. Estes autores nos apresentam o modelo tradicional de planejamento
estratégico, o qual considera as Oportunidades, Ameacas, Forcas e Fraquezas competitivas do
setor e segmento onde a empresa em estudo estd inserida. Trabalha-se nos espacos de
mercado ja conhecidos onde as empresas se esforcam para superar as suas rivais e abocanhar
uma maior fatia da demanda existente.

Kim e Mauborgne (2005) denominam o mercado existente de Oceano Vermelho, o
mar sangrento da competicdo. E nos apresentam a Estratégia do Oceano Azul, que
representam espacgos de mercado inexplorados que se caracterizam pela criacdo de demanda e
pelo crescimento altamente lucrativo. O movimento estratégico neste caso € um conjunto de
decisOes e acOes gerenciais, que resultam em importantes produtos e servi¢os capazes de criar
novos mercados altamente lucrativos, onde a concorréncia € irrelevante. Obtém-se economias

de custos mediante eliminacao e reducgdo de atributos da competicdo setorial e aumenta-se o



valor para os compradores, ampliando-se ou criando-se atributos que nunca foram oferecidos
pelo Mercado, cria-se assim, uma Inovacao de Valor.

A inovacdo € o assunto da atualidade, pode ser incremental ou radical, radical é a
inovagdo criada no “Oceano Azul”. Na inovacdo incremental ocorre: avango continuo, afeta
parte da organizagdo, mantém estrutura e administracdo, melhorias na tecnologia e melhorias
no produto. Ja& na inovagdo radical ocorre: ruptura de paradigmas, transforma toda a
organizacdo, cria nova estrutura e administracdo, tecnologia inovadora, novos produtos e
novos mercados. (KIM; MAUBORGNE, 2005).

2.3 PROCESSO DE MUDANCA ORGANIZACIONAL

De acordo com (BASTOS, 1999 p.3-20), em um processo de mudanca organizacional,
surgem dificuldades, as quais séo classificadas em cinco grandes grupos a partir de suas
causas: originadas da elaboracdo e implantacdo de instrumentos técnicos; do clima e cultura
existentes na organizacgéo; de problemas de relacionamento entre gestdo e organizacao e, entre
a consultoria e o cliente. As pessoas, 0S processos e a comunicacao, sao fatores fundamentais
para garantir as condi¢cdes bésicas necessarias ao sucesso do trabalho. “A historia da
administracdo: eficiéncia, eficacia e efetividade. Um eterno arranjar dos fatos para ajustar a
satisfacao do homem, o sucesso da organizagdo e a preservacao do ambiente” (Bastos, 1999
p.119).

Interferir em uma empresa, se traduz em mudancgas, e ai surgem as resisténcias
individuais (medo do desconhecido, habito, seguranca, fatores econémicos e processamento
seletivo de informac0es) e as resisténcias organizacionais (ameaca a alocacdo de recursos, as
relacdes de poder estabelecidas, a especializacdo, inércia estrutural e de grupo, e foco limitado
de mudanga). E necessario saber lidar com estas questdes e, neste momento, uma
comunicacdo eficiente da visdo da mudanca é primordial. O consultor deve conhecer 0s
elementos-chave para a comunicacdo eficiente que sdo: simplicidade, imagens verbais, féruns
multiplos, repeticdo, lideranca através de exemplos, explicacdo de inconsisténcias aparentes e
comunicacdo de méo dupla. Para a avaliacdo da mudanca se utiliza de fatores extrinsecos
(resultados) e intrinsecos (comportamentais), observando e gerenciando-os a curto, médio e

longo prazo. (Kotter, 2007)



3 METODO

Nesta secdo, pretende-se expor os métodos utilizados para elaboracdo do questionario
que foi realizado. Definir a populacdo alvo que foi estudada, coletar os dados e realizar a

analise de forma categdrica, visando um maior entendimento dos estudos propostos.

3.1 TIPO DE PESQUISA

O método utilizado para a realizacdo da pesquisa foi o quantitativo, conforme os
ensinamentos de Romero e Nascimento (2008, p. 51) este método ¢ “o conjunto de
procedimentos, técnicas ou operacdes, com uma logica de pensamento e cognicao, capazes de
construir e embasar o processo de conhecimento cientifico, respondendo a uma problematica
e possibilitando, assim, alcangar os objetivos da pesquisa”. Caracteriza-se pela interrogacéo
direta das pessoas cujo comportamento se deseja conhecer (GIL, 2009), tornando-se livre,
portanto, do subjetivismo que pode comprometer a fidedignidade da pesquisa. Este método
deve ser utilizado quando se sabe exatamente o0 que deve ser perguntado para atingir os
objetivos da pesquisa. Permite que se realizem projecdes para a populacdo representada. Elas
testam de forma precisa, as hipoteses levantadas para a pesquisa e fornecem indice que podem
ser comparados com outros.

Considerando o objetivo do presente artigo, qual seja identificar o cenario do
empreendedorismo no Brasil e a atuacdo dos empreendedores como gestores. Este pode ser
classificado como uma pesquisa de campo quanto ao proposito que segundo Fonseca (2002) a
pesquisa de campo caracteriza-se pelas investigacfes em que, além da pesquisa bibliografica

e/ ou documental, se realiza coleta de dados junto a pessoas.

3.2 COLETA DE DADOS

Segundo Gil (2009), obter dados provenientes de diferentes procedimentos é
fundamental para garantir a qualidade dos resultados obtidos. No que se refere a amostra desta
pesquisa, a populacéo alvo foi composta por empreendedores iniciais.

A amostragem dos empreendedores abrangeu as trés classificaces de empreendedores
iniciais de acordo com (GEM, 2013, p. 3):
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a) Nascentes estdo envolvidos na estruturacdo de um negocio do qual sdo
proprietarios, mas que ainda nao pagou salarios, pré-labores ou qualquer outra
forma de remuneracéo aos proprietarios por mais de trés meses;

b) Novos administram e sdo proprietarios de um novo negdcio que pagou
salarios, gerou pré-labores ou qualquer outra forma de remuneracdo aos
proprietarios por mais de trés e menos de 42 meses;

c) Estabelecidos administram e sdo proprietarios de um negocio tido como
consolidado, que pagou salarios, gerou pré-labores ou qualquer outra forma de

remuneracao aos proprietarios por mais de 42 meses (3,5 anos).

A pesquisa de campo ocorreu na cidade de Porto Alegre/RS, nos bairros Petropolis e
Floresta, conciliando a area geogréfica onde a autora desenvolve um estagio em consultoria
empresarial e de servigos, no Projeto Negdcio a Negocio do SEBRAE vinculada a PUCRS.

A amostra almejada era de 50 empreendedores (nascentes, novos e estabelecidos),
conforme a categorizagdo do GEM (2013, p. 3), no entanto, foi possivel obter 34 respostas de

empreendedores. Tendo ocorrido em 2 meses, de 20 de agosto a 20 de outubro de 2014,

3.3 INSTRUMENTOS DA PESQUISA

Para Roesch (2007) o projeto pode ser realizado através de instrumentos de pesquisa
como entrevistas, questionarios, observagdes ou testes. Segundo Gil (2009), obter dados
provenientes de diferentes procedimentos é fundamental para garantir a qualidade dos
resultados obtidos.

Para o estudo apresentado nesse trabalho, a utilizagdo de técnicas e ferramentas de
pesquisas foi essencial. Para Gil (2009, p. 17) pesquisa é um “procedimento racional e
sistematico que tem como objetivo proporcionar respostas aos problemas que sao propostos”.

De acordo com Roesch (2007) os métodos de pesquisa podem ser abordados de forma
quantitativa e qualitativa, embora tendéncia seja utilizar uma pesquisa quantitativa para
avaliacdo de resultados estatisticos e uma pesquisa qualitativa para uma avaliacdo descritiva
também podendo usar estes dois tipos de pesquisas em levantamento de diagnosticos e em

pesquisas aplicadas.
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Foi desenvolvida uma pesquisa de campo de cunho quantitativo, através de
questionarios realizados pela ferramenta Survey Monkey. O objetivo desta pesquisa esteve
sobreposto ao intenso cenario de insucessos de empreendimentos iniciais no Brasil.

No que se refere ao questionario, segundo Mattar (1994), a escolha no formato das
respostas mais adequado deve levar em conta as vantagens e desvantagens de cada tipo para o
objetivo da pesquisa. As questbes podem ser abertas (os respondentes ficam livres para
responderem com suas préprias palavras, sem se limitarem a escolha entre um rol de
alternativas), de maultipla escolha (os respondentes optardo por uma das alternativas ou por
determinado nimero de opgdes) ou dicotdbmicas (apresentam apenas duas opc¢des de respostas,
de carater bipolar do tipo: sim/ndo; concordo/ndo concordo; ndo sei/ ndao tenho opinido
formada). Nesta pesquisa foram utilizados os trés formatos de perguntas para que houvesse
menos influéncias ou um equilibrio das vantagens e desvantagens caracteristicas de cada tipo
de pergunta.

Conforme Thums (2003) o questionério é um instrumento que pretende alcancar as
respostas aos objetivos da pesquisa, sendo que neste sdo utilizadas hipdteses e variaveis. Sua
divisdo deve se dar em blocos de temas ou blocos de objetivos. Para estabelecer as variaveis
desejadas € necessario que o0 questionario contenha os dados essenciais da investigacéo.

Foi elaborado um questiondrio para os empreendedores, visando obter respostas
objetivas e estatisticas. Neste questionario as perguntas foram elaboradas com a finalidade de
avaliar a administracdo de seus estabelecimentos, agrupadas por cinco grupos (areas de

gestdo). Conforme resumido no quadro abaixo:

INVESTIGACAO PARA Financeiro | Comercial
AVALIACAO DA e e
GESTAODAS EMPRESAS | 9™l | Econémico| Marketing| EStodues | Pessoas

Figura 1: Estrutura do questionario
Fonte: A autora (2014)

O questionario foi testado, respectivamente, em duas empresas, aleatoriamente, sendo

que estes, nao foram considerados parte na pesquisa.

4 ANALISE DE DADOS
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Segundo Roesch (2007), a grande quantidade de informacgdes encontradas precisam
ser organizadas e interpretadas. Marconi e Lakatos (2002, p. 34) dizem que “a importancia
dos dados estd ndo neles mesmos, mas no fato deles proporcionarem respostas as
investigacoes”.

No que se refere as andlises dos dados, as respostas foram compiladas através das
ferramentas Microsoft Excel e Survey Monkey para analise, processamento e interpretacdo das
informacdes.

Os resultados foram expostos de forma grafica e também com numeros abertos por
tipo de empreendedores, consultores e variavel, visando manter a clareza e credibilidade da

pesquisa.
4.1 COLETA DE DADOS E ANALISE DOS RESULTADOS

Os dados do publico empreendedor foram coletados da seguinte forma: 5 através de
entrevista direta na qual a autora ou o respondente anotavam as respostas na hora, 12 foi
deixado formulario e buscado posteriormente e 17 responderam diretamente na plataforma do
survey monkey. Totalizando 34 respostas.

4.1.1 Entrevista com os empreendedores

Os dados da pesquisa, exceto a identificacdo, foram apresentados na sequéncia em que

0 questionario foi aplicado, contemplando um total de 27 perguntas.
4.1.1.1 Perfil dos Respondentes e Questionario Aplicado
Quanto ao perfil dos respondentes, 85% estdo com seus estabelecimentos enquadrados

como micro empresas, com faturamento até R$360.000,00 (Fonte: Receita Federal) e 15%

microempreendedor individual, faturamento até 60.000,00 (Fonte: Receita Federal).
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- Ne
Opcoes de resposta Percentual respostas
BMicroempresa 85.2% 23
sMicroempreendedor 14.8% B
Respondidas 27
Ignoradas B (S

Figura 2: Enquadramento
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

No entanto, praticamente a metade, apresenta um faturamento de empreendedor

individual.
Faturamento bruto anual (R$):
Opcdes de respostas Percentual N2 Respnstas
80,00 a 60.000,00 48.1%
¥ 51.000.00 a 360.000.00 51.9%
respondidas

ignoradas
Figura 3: Faturamento anual

Fonte: Dados da Pesquisa (2014)
Percebe-se entdo, que 37,04% (85,19 — 48,15) dos empreendimentos poderiam estar
em outro enquadramento (MEI), reduzindo assim seus custos com impostos, necessidade de

ter um contador entre outros.

O mesmo se verifica referente ao ndmero de funcionérios, onde 44,4% possuem de

0(zero) a 1 funcionario e a outra parte (52,6%) possuem 2 ou mais funcionarios.

N2 de Funcionarios:

Opcdes de resp. Percentual N2 respnstas
0 333%

1 11.1%

2 37.1%

5 3.7%

Outros 14.8%

m.s‘:pandfdas |:|D ®1 02 Oof mOutros
ignoradas
Figura 4: Namero de funcionarios
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

O MEI pode admitir 1 funcionario (Legislacdo Brasileira).
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Segmento:
Opcdes de resp. Percentual N2 respostas

Comércio 704% 19
Indistria 3.7% 1
Servico 259% 7 WLomercio
Agropecuaria 0.0% 1] mindistria
m.fpﬂndfdas 27 OServico
ignoradas 7

Figura 5: Segmento da amostra
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

O segmento predominante da amostra foi 0 comércio, seguido por servigos.

A quanto tempo sua empresa esta no
mercado?

Opcoes de resp. Percentual N2 respostas

Delalano. 18.2% 4
De1a3banos. 40.9% 9 R —
Mais de 3,5 anos. 40,9% g '
respondidas 22 mDe1 235 anos.
ignoradas 12 oMais de 3,5 anos.

Figura 6: Tempo de mercado
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Analisando o tempo de mercado, 18% possuem até 1 ano, 41% de 0 a 3,5 anos e 41%
mais de 3,5 anos.

Grupo | — Geral

Afirmaram ter dificuldades na gestdo, 71% dos respondentes, sendo este um

percentual altamente expressivo.

Questédo 1: Vocé tem alguma dificuldade na gestdo da sua empresa? Qual?

XN Opgdes de resposta Respostas
- 105
" 1%
- Tota "

Figura 7: Existéncia de dificuldade na gestdo
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)
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Foram citadas como maiores dificuldades: falta de tempo por assumirem multifungdes,
inexperiéncia em gestdo, formacdo de precos, estruturacdo de controles financeiros como
fluxo de caixa e analise dos indicadores para tomada de decisdes. Duvidas frente aos
impostos, planejamento de compras, de investimentos e de marketing. Entendimento entre os

socios e comprometimento dos funcionarios.

Questdo 2: Numere de 01 a 07, sendo 07 a area de maior dificuldade na gestdo e 01 a de
menor dificuldade.

Opcaes de Graul Grau? Grau3d Grau4 Graub Graub Grau/ PDrﬂl-.IEI_(;EID L
respostas média respostas
FINANCEIRO 5 6 3 3 2 4 g9 422 32
PESSOAS 8 4 3 3 1 6 6 3.87 31
MARKETING 3 0 3 7 6 6 5 470 30
PLANEJAMENTO 4 2 5 4 6 5 2 4.04 28
VENDAS 0 1 n 6 9 2 1 410 30
ESTOQUES 10 9 3 0 3 2 3 283 30
CLIENTES 3 8 3 8 3 4 1 353 30
Respondidas 3
Ignoradas 0

Figura 8: Areas de maiores dificuldades na gestéo
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Nesta questdo, analisou-se com foco no grau 7 (maior dificuldade). Em 1° lugar a
dificuldade é em financas, 2° pessoas, 3° marketing, 4° em estoques, 5° planejamento e na

sequéncia, com a mesma proporc¢éo, vendas e clientes.

Questdo 3: Como vocé resolve estas dificuldades hoje?

Abordados quanto a forma a qual resolvem os problemas hoje, foram citadas: a troca
de experiéncias com colegas do ramo; busca de orientagdes com seus contadores;
consultorias do SEBRAE; participacdo de cursos e palestras; utilizacdo de sistemas de
gestdo; e através das suas proprias percepcOes, trocando ideias entre sécios, familiares e
colaboradores, sendo que ndo dispdem de verbas no inicio do negdcio para investir em
consultorias.

Questdo 4: Voce ja teve questdes juridicas para resolver em sua empresa?

Opgbes de resposta Respostas

Sim 29.41%
Mo T0,55%

Total M

Figura 9: Ocorréncia de questdes juridicas
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)
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Independente do indice maior, ser o “ndo”, o foco se mantém no percentual do “sim”.

Se sim, de que &rea?

Are= Percentual N2 respostas
Trabalhista 23.53%% 5
Tributaria 2,945 1
Financeira 29495 1

e srrartadiiala s 10

Figura 10: Area de questdes juridicas
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Destes 29,41%, a area trabalhista é a maior.

Grupo Il - Financeiro e Econdmico

Sendo o financeiro, a area de maior dificuldade, como verificado anteriormente.

Abordou-se aqui sobre varias ferramentas de gest&o.

Questdo 5: Quanto ao Financeiro e Econdmico em relacdo a sua empresa:

Sim

Yoc€ faz planejamento de caixa? EE.?-&_"{-
Yoc€ sake qual & o tempo médo de pagamentos? Bd.:li:".f
Yocé sake qual é o ativo e passivo circulante 7 56,25%

18
Yocé sabe o valor que tem de Palrimanio? 55.53_".-?.
Yook sabe gual & o grau de endividamenta? Bl},ﬁﬁ_“.-:.
ook separaas firangas pessosis da empresa’ rs.m{v..
Yook sabe gual esda sendo a taxa de retomo sodbre o investimento gue woo& 54,84%
Tez? 17

Figura 11: Financeiro e econémico na empresa
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Hao

31,25%

15,63%

43,75%
14

34,38%
11

19,35%

25,00%

=]

45,16%
14

Total

A falta de controles e o0 conhecimento de dados importantes para a tomada de decisdes

apresentou-se na ordem a seguir:

1° - 45,16% ndo conhecem a taxa de retorno do seu negocio;

2° - 43,75% ndo sabem qual € o valor de seu passivo e ativo circulante;

3° - 34,38% nao conhecem o valor de seu patrimonio;
4° - 31,35% nao fazem planejamento de caixa;

5° - 25,00% ndo separam as financas pessoais da empresa
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6° - 19,35% desconhecem o grau de endividamento;

7° - 15,63% ndo sabem qual é o tempo médio dos pagamentos.

Questdo 06: Vocé sabe como calcular a necessidade do capital de giro?

Opyoes de resposta

i

Faco um célculo informal
- [ — Totad

Figura 12: Célculo da necessidade do capital de giro
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Respostas

18,15%

5, W%

&5

.

Em sua maioria (56,25%) responderam fazer um célculo informal. Vale resaltar que,

nas entrevistas feitas pessoalmente, foi questionado sobre o que consideravam no calculo e

itens importantes como: os fornecedores a pagar e despesas fixas, ndo eram computados.

Sendo assim, o importante aqui € que somente 18,75% sabem calcular e 81,25%

necessitariam de auxilio neste quesito, confirmando, a falta de conhecimento e gestdo da

necessidade do capital de giro como um dos grandes fatores da mortalidade das empresas.

Questdo 07: Vocé sabe como calcular a produtividade?

Vocé sabe como calcular a produtividade?

Opcoes de respostas

B Desconhego o que € a produtividade financeira de uma empresa.  18.8%

B N3o, a produtividade ndo é controlada.
o Tenho uma previsao informal da produtividade.
0 Sim, calculo e controlo a produtividade da empresa.

Figura 13: Célculo produtividade
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

O indice importante nesta questdo é que

18.8%

46.9%

156%
respondidas
ignoradas

apenas 15,6% calculam a produtividade,

46,9%, afirmam ter uma previsdo informal, no entanto, sabe-se que os empreendedores

confundem produtividade com producéo.
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Questdo 08: Vocé faz o DRE (Demonstracdo do Resultado do Exercicio)?

Oppdes de resposta

Degoonhens como fager

“ Doz poms facer

Total

Figura 14: Elaboragdo do DRE
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Respostis
mim

5%

W%

Somando os que ndo sabem com os que desconhecem como fazer, totalizam 71,88%.

O DRE ¢ o “espelho” da situagdo das empresas, relatorio esclarecedor frente a confuséo que

os empreendedores iniciais fazem em relacdo ao econdmico e financeiro.

Grupo Il — Comercial/ Marketing

Questdo 09: Voceé sabe calcular o prego?

Opcles de respostas  Percentual Quantidade

Sim 71,0% 22
Nao 3.2% 1
Pratico o preco de
Mercado AL €
Respondidas 31
lgnoradas 3

Figura 15: Calculo de preco
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Vocé sabe calcular o
preco?

@ Sim

mN&o

OPratico o
preco de
Mercado

Totaliza-se em 29,04% a fatia dos que necessitam de consultoria (3,23% ndo sabem

calcular + 25,81% dos que simplesmente praticam o pre¢o do mercado).

Questdo 10: Voce sabe:

Calcular as vendas minimas mensais necessarias para cobrir seus custos?

Qual & o tempo médio de recebimentos da sua empresa?

Sim Hao Total

B87%  1613% 3
2 5

B5T1%  1420% 28
24 4

Figura 16: Célculo de vendas minimas e tempo médio de recebimentos

Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

O foco sdo os percentuais do “nao”.
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Questdol1: No que diz respeito as expectativas de seus clientes:
No que diz respeito és expedativas de seus dientes:

-~ Nt de
Opgies de respostas Percentual ot
Desconhego 9,7% 3
Conheco informalmente guando o dliente se manifesta 80.6% 25 S Descachege
Sim, s8o conhecidas, fomecidas pelo cliente por meio de um 97% 3 B Conheco infarmsiments quands &
instrumento formalizado. charis e mandasta
Regpondidas 3; g e

Figura 17: Expectativas dos clientes
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Questdo12: Vocé sabe quais séo seus principais concorrentes, onde estdo localizados e quais
os seus diferenciais?

Opgdes de resposta Respostas
Fia, nda fenho informagses dos meus concirrentas BT
Terthe uma idéia, B¢ Bcondo com minha pérceptao s 18
Sim, realizo pericdicaments uma andlise da conconéncia (condides de pagamento, promogies AN 0
& alendimento)
Total " Foln e et kil o e o

I Vo o i e el o . o o i

T T RS S R G 0 | [, O R [

Figura 18: Principais concorrentes
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Os 61,29% é o foco de anélise para esta pesquisa. (3,23% + 38,71). Sendo assim

percebe-se ser bastante relevante este resultado quanto a necessidade de um consultor.

Questdo13: VVocé se preocupa em destacar seu ponto de venda em rela¢do aos da
concorréncia?

Opgoes de resposta Respostas
(5] 12,90% ]
g vezes 58,06%
Sempr FLN e

Tolsl n

e Lo

Figura 19: Pontos de venda
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

(1P

O foco para andlise € no “nao” e “as vezes”.
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Questdol14: Vocé busca conhecer quais os fatores que influenciam na decis@o de compra de

seu cliente?
Djpgben de ronpoata Renpeatan
B bR
Busco obise por maio do clente, infamalmanta 5%
Carlwcn it da paboutat s
Total i

Lo LRy ] [ETags @Ay = SRan

Figura 20: Fatores da decisdo de compra
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Somente 12,90% realmente conhecem as expectativas dos clientes.

Questdo 15: Vocé sabe quais sdo as a¢bes de promogao mais adequadas ao seu negdcio?

Opgdes de resposta Respostas
[ 5455
Rakze b9 que acho inleressanies ToAT
i, g8 o 36 mag pdeguadng 158
Todal k]|

b e e s A i i e i S

Figura 21: Acdes de promogdes
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

77,42% dos entrevistados (6,45% + 70,97%) é o foco. Realizar o que se acha

importante, pode significar a¢fes incorretas, recursos mal utilizados.

Questdo 16: Vocé faz contato com seus clientes para informa-los de promog6es e novidades?

Opgies de resposta Respostas
Who 19,38% :
Informa Bos chentes expaciais M 13
Sirn, buses nformar iodos of chartes LA i
Total -

Figura 22: Promocdes e novidades
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

61,29% (19,35% + 41,94%) é o importante nesta pesquisa.
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Grupo 1V — Estoque

No que diz respeito a estoques, 61,29% afirmaram que controlam, no entanto, somente
35,45% possuem um controle que forneca o valor que tem em estoque.

Questdo 17: Vocé possui controle sobre as entradas e saidas de mercadorias?

Oppies de resposia Respostas
&im N 1%
ko 16,17% ! '
Tenbs Informalmants 12,59% 7

Total

11 - e e —

Figura 23: Entrada e saida de mercadorias
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

38,71% (16,13% + 48,39%) sdo os principais focos deste estudo.

Questdo 18: Vocé sabe quanto tem em Valor de Custo em estoque?

oen de re a Respostan
spost p
Desconheco 16,13%
T egtmative 48,19%
i I5,48%
Taihs i cofliols qus me Tormede esta wiformagas

Total n

P Bl “in b e e ey

Figura 24: Valor de custo em estoque
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

64,52% (16,13% + 48,39%) sdo os principais focos deste estudo.

Questdo 19: Voceé sabe calcular o prazo de estoque em dias?

Oppies de resposta Respostas
Sm 48,79% 15
Mia 29,03% g ‘
Desconhego comd fazer 5% '

Total -

k]|

Figura 25: Prazo de estoque
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

51,61% (29,03% + 22,58%) sdo os principais focos deste estudo.
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Grupo V — Pessoas

Questdo 20: As atividades sdo padronizadas?

den de re 'l Respostas
spost P
&m T0.87T% 2
Mla 29.07%

Total E |

Figura 26: Padronizacdo das atividades
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

O dado buscado ¢ o resultado do “nd@o”, portanto 29,03% nao possuem suas atividades

padronizadas.

Questdo 21: Vocé faz treinamentos com seus colaboradores?

Opgoes de resposta Respostas
&4m 54,34%
Mg 29,00%
o £ aphea 16,17%
Total bl

Figura 27: Treinamentos dos colaboradores
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

O resultado buscado na questdo acima ¢é o percentual do “ndo” que foi 29,03%.

Questdo 22: Vocé controla a qualidade dos servicos da sua empresa?

Opgead de respauta Reapoalan
- 0,32%
bk §,68%
Tedal M

Figura 28: Qualidade de servicos
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

O dado buscado é o percentual dos que ndo controlam 9,68%. Valeria investigar, a
partir destes 90,32% como fazem este controle para confirmar este resultado.
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Bloco | — Grupo VI — Planejamento

Questdo 23: Vocé faz Planejamento Tributario (orcamento)?

Opgoes de resposta Respostas
Sim I8 T1% iz
Néo 48,39% 15
12,90% 4

Desconheco do que s frata

Total ki N L Dbt il

Figura 29: Planejamento Tributario
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

61,38 é o resultado importante para este estudo (48,39% + 12,90%).

Questdo 24: Vocé costuma colocar no papel o que deseja para 0 seu negocio?

Opgoes de resposta Respostas
Sim 25,81% B
Mo 25,81% 8 '
Teriho uma ideza informal 8,30 15

Total k1] A —

Figura 30: Colocar no papel o que deseja para seu negécio
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

Apenas 25,81% dos empresarios tem definido o que deseja para seu negocio 74,20% é
o0 foco deste estudo (25,81 + 48,39).

Questdo 25: Vocé possui definigdes de objetivos e metas para o0 seu negocio?

Opgdes de resposta Respostas
K : . 12,50% i
Mo, vou focando meu neqocsy de acordo com o que val acontecenda no mercads !
- . '
Tenho em mente, mas ndo o8 controlo SoEh 18
Sim, fenho plancs de acio para o alcance de meus objetivos & minhas metas. Bk 9
Vil i o o e o R
Tatal H I o em o o i

e b e 8 i B e b

Figura 31: Defini¢des dos objetivos
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

70,96% (12,90% + 58,06%) é o foco deste estudo.
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Questdo 26: Vocé definiu a misséo, a visao e os valores da sua empresa?
Opgoes de resposta Respostas

N&o 25.81%

Tenho uma idea informal 51,61%

o
Sim, tenho de forma clara as premissas que norteiam a stuagao da minha empresa 2,58%

Total "

Figura 32: Missdo, visdo e valores.
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

77,42% (25,81% + 51,61%) € o foco importante para este estudo.

Questdo 27: Vocé possui metas de vendas?

Ongﬁes de resposta Respostas

58,06%

Sim

Nao 41,94%

Total M

Figura 33: Metas de vendas
Fonte: Dados da Pesquisa (2014)

O resultado importante aqui € o “ndo”: 41,94%

Se sim, vocé controla a meta proposta?
Todos responderam que sim, com a particularidade de dois, onde um, escreveu
“sempre” e o outro “Calculamos uma média, conforme os historicos anteriores”. Percebe-se
que os empresarios buscam levantar historicos das vendas ocorridas, e ndo tracar uma meta a

atingir.

4.2 DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Analisando o tempo de mercado da amostra (Fig. 6, pag.20), verifica-se que com 0
passar do tempo, 0s empreendimentos permanecem com as mesmas dificuldades,
independente de terem atingido a classificagdo de “Estabelecidos (mais de 3,5anos)” de
acordo com o GEM (2013, p.3), A propor¢cdo equivalente dos entrevistados em cada
classificagdo, confere também, com a questdo da mortalidade, estagnacdo e baixo indice de

crescimento acelerado das empresas.
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De acordo com os levantamentos tedricos, a metade das empresas fecham as portas
depois dos 3 anos de vida, e entre as principais razdes para esta mortalidade precoce estao a
falta de planejamento e o descontrole na gestdo. Esta realidade foi confirmada na amostra
entrevistada . Existem controvérsias entre alguns resultados obtidos junto aos empresarios, 0s
quais em sua maioria afirmaram na questdo 5, fig.11 pag.22, que: fazem planejamento de
caixa; conhecem o tempo médio de pagamentos; sabem o valor de seu ativo e passivo; sabem
quanto tem de patriménio; conhecem o grau de endividamento e também qual estad sendo a
taxa de retorno sobre o investimento efetuado e, em contrapartida, somente 18,75% (questéo
6, fig.12) sabem calcular a necessidade do capital de giro; 15,3% (questdo 7, fig. 13) calculam
a produtividade e 71,88% ndo elaboram o DRE (questdo 8, fig.14) Pode estar faltando
compreensdo sobre o que é um planejamento. Planejamento estratégico, entdo, estd por ser
inserido na cultura da grande maioria destes empreendedores, que se mantém no mar
sangrento da competicdo (Oceano Vermelho) conforme denomina Kim, e Mauborgne (2005).

A pesquisa apontou também a forma com que acontece o aprendizado: de forma
informal ou acidental, através das atividades dos individuos, da interacdo entre eles e da
experimentacdo em termos de acertos e erros, bem como através da assimilacdo da
experiéncia de terceiros, de acordo com Dolabela (2003) no embasamento tedrico e na
pesquisa deste artigo confirmado na pergunta 3, pag. 21 direcionada aos empreendedores.

Com base na analise dos dados coletados 70,59% dos empreendedores confirmaram o
alto indice de dificuldades enfrentadas na gestdo de seus negdcios (questdo 1, fig.7),
pontuaram a falta de tempo por assumirem multifuncdes e de conhecimento em gestdo como
fatores impeditivos para que consigam administrar. As &reas identificadas como mais criticas
sdo: 1° lugar financas, 2° pessoas, 3° planejamento e 4° marketing, contemplando as trés areas
de cada visdo (empreendedores e consultores) identificadas como problematicas.

No que se refere a parte juridica, 29,41% (questéo 4, fig. 9 e 10) afirmaram terem tido
questBes juridicas. Destes 29,41% (23,53% foram trabalhistas; 2,94% tributaria e 2,94%
financeira). A legislacdo brasileira parte o principio que o empregado é a parte fragil, e acoes
deste tipo sempre se convertem em ganhos para o0s reclamantes. Os impostos sdo 0 1° item
que os empreendedores deixam de pagar, tornando-as negativas junto aos érgdos publicos, e
assim, impedidas de participarem de licitacbes. Com registros negativos junto ao SPC e
SERASA, os problemas comegam tornarem-se graves. Comprometendo o funcionamento

destes empreendimentos. A “bola de neve” cresce e muitas vezes quando o empresario
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percebe ja é tarde demais para recuperar. Com estes dados e estudo confirma a importancia da
assisténcia juridica.

A proposta deste artigo, identificar como esta sendo a atuacdo dos empreendedores
como gestores, foi claramente captada através dos questionamentos da pesquisa, sendo
grandes as deficiéncias e a falta mesmo de uma atuacdo na gestdo, para que O0S
empreendedores possam avancgar, inovar e buscar atingir o crescimento acelerado
(atualmente, somente 1,5%, das micro e pequenas empresas 0 atingem).

Os problemas identificados neste estudo foram: Aprendizado de forma informal e/ou
acidental, necessidade de treinamentos, falta de conhecimento em gestéo, falta de tempo para
gerir seus negdcios e dificuldades financeiras. A partir do quadro de problemas em relacdo a
gestdo enfrentado pelos empreendedores e considerando que, grande parte dos brasileiros, se
aventuram, investindo muitas vezes tudo o que possuem em um negocio, foi feito um

levantamento literario a respeito de solugdes para estes empreendedores.
I — Consultoria

Como conceito amplo de Consultoria empresarial, Oliveira (2007, p. 4) coloca que “¢
um processo interativo de um agente de mudancas externo a empresa, 0 qual assume a
responsabilidade de auxiliar os executivos e profissionais da referida empresa nas tomadas de
decisdes, ndo tendo, entretanto, o controle direto da situagdo”. A consultoria pode ser de curta
ou longa duracgdo, em ambos 0s casos, o projeto deve apresentar um plano de atuacéo, o qual
identifica e separa, os resultados esperados, a curto, médio e longo prazos. Interligando-os de
forma perfeitamente interativa possibilitando a visualizacdo da efetiva contribuicdo dos
resultados de um momento especifico para 0s momentos subsequentes.

O servico de consultoria envolve servigos de treinamento que “é o processo
educacional aplicado de maneira sistematica e organizada sobre a qualificacdo dos
funcionarios e executivos de uma empresa, proporcionando aprendizado de conhecimentos,
atitudes e habilidades em funcdo de objetivos estabelecidos e negociados entre as partes”
(OLIVEIRA, 2007, p. 33). A partir dos anos 80, se passou a dar maior atencdo ao
desenvolvimento profissional e treinamento de pessoal nas organizacdes, surgindo o valor do
capital humano. Isto devido ao aumento da competitividade e consequente busca de maior

produtividade. No entanto, as pequenas empresas, especialmente de paises em
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desenvolvimento, ainda apresentam-se resistentes a abordagens gerenciais mais eficazes.
(PREVIEBELLI; MEURER, 2005).

Literaturas trazem que um consultor pode ser externo ou interno a empresa-cliente, no
entanto, somente o externo pode efetivamente ser denominado como prestador de servico de
consultoria. O consultor deve apresentar claramente as caracteristicas de seus servicos como:
importancia, diferencial, comunicabilidade, originalidade, acessibilidade e lucratividade.

Tendo um posicionamento claro ganhara mercado, consolidando-se.
Il — Consultores Independentes

Os consultores trabalham de forma independente (constituindo sua propria empresa de
consultoria); consultores associados e/ou em cooperativa de consultores (unindo-se pessoas
com diferentes especialidades, sendo uma empresa de propriedade coletiva e
democraticamente administrada). (MOCSANY]1, 1997, p. 138).

111 — Incubadoras

As incubadoras de empresas sdo habitats de empreendedorismo e inovagéo, a criacéo
das primeiras incubadoras brasileiras ocorreu na década de 1980 e dentre seus principais tipos
pode-se citar: Incubadoras Tecnologicas, Incubadoras de Empresas de Setores Tradicionais e
Incubadoras Mistas. Segundo Hansen (2000 citado por DORION; CHALELA, 2007) as
chances de sucesso de uma empresa nascente, quando incubada, aumentam de 60% a 70%.
Identificam as debilidades de suas incubadas, ainda que, por vezes ndo possa sana-las, sua
funcdo precede essa finalidade, impedindo que empreendedores lancem-se no mercado sem a
minima nocao dos riscos e das dificuldades, uma vez que erros de dimensionamento inicial
podem ser destruidores de capital.

Elas fornecem espaco fisico individualizado para a instalacdo de cada empresa
admitida; espaco fisico para uso compartilhado (tais como sala de reunido, auditorios, area
para demonstracdo de produtos, processos e servicos, secretaria, servicos administrativos e
instalacdes laboratoriais), Recursos humanos e servicos especializados que as auxiliem em
suas atividades como gestdo empresarial, gestdo da inovacdo tecnoldgica, comercializagdo de
produtos e servicos no mercado doméstico e externo, contabilidade, marketing, assisténcia
juridica, captacdo de recursos, contratos com financiadores, engenharia de producdo e

Propriedade Intelectual, entre outros; Capacitagdo/ Formacdo/ Treinamento de
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empreendedores nos principais aspectos gerenciais, tais como gestdo empresarial, gestdo da
inovacdo tecnoldgica, comercializacdo de produtos e servicos no mercado doméstico e
externo, contabilidade, marketing, assisténcia juridica, captacdo de recursos, contatos com
financiadores, gestdo da inovacdo tecnoldgica, engenharia de producdo e Propriedade
Intelectual; e Acesso a laboratorios e bibliotecas de universidades e instituicdes que
desenvolvam atividades tecnolégicas. (JABBOUR; DIAS; FONSECA, 2005).

IV — Empresas Juniores

A Empresa Junior chegou ao Brasil em 1987, é um instrumento que apresenta aos
estudantes a realidade do mercado sem as deficiéncias das outras formas existentes, como 0s
estagios e as empresas convencionais. E uma pessoa juridica independente, formada e gerida
pelos proprios graduandos que presta servicos de consultoria sob a supervisdo de professores
e profissionais especializados. Capacitando universitarios, oferecendo-lhes melhor preparacédo

para as incertezas e necessidades do mercado de trabalho. (SOUZA, 2003).
VI - SEBRAE

O Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) é uma
entidade privada de interesse publico que se propde a estimular o espirito empreendedor e
promover a competitividade e o desenvolvimento autossustentavel dos pequenos negocios.
Composto pelo SEBRAE Nacional e suas unidades Estaduais. Visando a exceléncia no
atendimento aos seus clientes, compromisso com o resultado e a valorizagdo humana, a
instituicdo conta hoje com 5 mil colaboradores diretos, e, aproximadamente, 9 mil consultores
efou instrutores credenciados. E subsidiado pelo governo nacional, fomenta o progresso
econdmico e social do povo brasileiro, prestando servigos de consultoria na forma de solucéo
individual e também atendimento das necessidades e oportunidades de forma coletiva.

Proporciona uma grande variedade de assessorias, in loco e em suas sedes.
OrientacBes para a abertura de empresas, orientacdo ao crédito e projetos que auxiliam na
melhoria e na inovacdo das empresas. Através de pacotes hora com consultores em todas as
areas da administracdo, palestras, cursos (presenciais e a distancia), oficinas e atendimentos

on line. Bem como disponibiliza o acesso gratuito a biblioteca. (SEBRAE, 2014).
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5 CONCLUSAO

A pesquisa apresentada teve como enfoque a identificacdo do cenario do
empreendedorismo no Brasil. O estudo analisou a atuagcdo do empreendedor como gestores de
seus negdcios. O objetivo foi alcancado, pois ap6s a apresentacdo de tabelas e gréaficos, pode-
se verificar e mensurar a existéncia de dificuldades na gestdo e quais as areas mais criticas.
Contudo percebe-se que existe demanda para o mercado de consultoria focada na micro e
pequenas empresas, uma oportunidade de negdcio que contribuird para a economia do pais e
para a sociedade.

A contribuicdo para as organizagdes participantes foi proporcionar reflexdo e
percepcao sobre a importancia de gerir eficientemente seus negécios. Conhecer os tipos de
controles existentes capazes de extrair os dados necessarios da realidade de suas empresas
viabilizando assim, a tomada de decisdes mais acertada para atingir seus objetivos.

Em relacdo ao &mbito do conhecimento, foi possivel mapear de forma completa e
detalhada por areas da administracdo, a situacdo dos empreendedores frente a gestdo de seus
negocios.

As limitacGes da pesquisa foram: a area geogréafica (focada em dois bairros de Porto
Alegre) e a variedade dos segmentos (amostra foi 70,37% do segmento do comercio).

Como sugestdo para pesquisas futuras, propde-se ampliar a abrangéncia da pesquisa

para todos os bairros da cidade, interior do estado e, inclusive, todo o territério nacional.
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APENDICE A - DADOS DE IDENTIFICACAO

DADOS DE IDENTIFICACAO DO ALUNO

Nome: Luciane Galvan

Endereco: Av. Taquara, 304 apto 302 — Petropolis — Porto Alegre — RS
Data de Nascimento: 03/07/1970

Fone p/ Contato: (51) 9289-6623

E-mail: luciane.galvan@gmail.com

Formacao Académica: Estudante do curso de Administracdo de Empresas PUCRS.

Empresa Atual: PUCRS/SEBRAE
Endereco: Av. Ipiranga, 6681 - Partenon - Porto Alegre/RS.
Fone p/ Contato: (51) 3353.7765

Experiéncia Profissional

Empresa: PUCRS/FACE/SEBRAE

Cargo: Agente de Orientagdo Empresarial e Servicos (Estagiaria)

Funcdo: Prospectar Empreendedores na adesdo do Projeto Negdcio a Negdcio; Responsavel
por atendimentos junto ao empreendedor com foco em gestdo executiva e em Servicos;
Realizar o diagndstico da empresa; Elaborar planos de Ac¢édo; Realizar o acompanhamento e
orientagdes na implementacdo das acOes propostas; Avaliar o impacto da consultoria nos
resultados do empreendedor e participar na elaboragéo de treinamentos para novos agentes de
orientacdo empresarial.

Empresa: STRACTUM Farmécia de Manipulagdo Ltda.

Cargo: Socia Diretora

Funcéo: Diretrizes nos assuntos Administrativos, Financeiros, Gerenciamento dos Processos e
Controle da Qualidade. Selecdo, contratacdo e gerenciamento de pessoal. Gestdo de estoques,
compras, vendas e armazenamento. Logistica de arquivamento de documentacdo contabil e
técnica, rotinas referente aos equipamentos, fluxo de atividades da empresa, documentacao
geral e regulatdria, bem como suas exigéncias dentro dos prazos legais.
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APENDICE B - ROTEIRO DE ENTREVISTA
ROTEIRO DE ENTREVISTA COM OS EMPREENDEDORES

PESQUISA REFERENTE A GESTAO DE EMPREENDIMENTOS INICIAIS

Avaliacao do Ensino Superior em Administracao

Este instrumento de pesquisa € parte integrante do Trabalho de Conclusdo de Curso —
TCC da aluna Luciane Galvan, formanda do Curso de Administragdo de Empresas da FACE,
Escola de Negdcios da PUCRS 2015, o presente estudo tem como objetivo identificar uma
proposta diferenciada de consultoria de gestdo para empreendedores iniciais.

O tempo para preenchimento ndo ultrapassara 13 minutos.

GRUPO | - GERAL.

01 — Vocé tem alguma dificuldade na gestdo da sua empresa? [ ISim [ |Ndo
Qual?

02 — Numere de 01 a 07, sendo 07 a area de maior dificuldade na gestdo e 01 a de menor
dificuldade:

[ JFINANCEIRO

[ JPESSOAS

[ IMARKETING

[ JPLANEJAMENTO

[ [VENDAS

[ JESTOQUES

[ |CLIENTES

03 — Como voce resolve estas dificuldades hoje?

04 — Vocé jé teve questdes juridicas para resolver em sua empresa? [ |Sim [ |N&o
Se sim, de que area?

[ |Trabalhista [ |Tributaria [_]Técnica [ ] Outra. Qual?
GRUPO Il - FINANCEIRO E ECONOMICO.
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05 — Quanto ao Financeiro e Econdmico em relagdo a sua empresa:

Vocé faz planejamento de caixa? [ ]sim [ |N&o
Vocé sabe qual € o tempo médio de pagamentos? [ ]sim [ INao
Vocé sabe qual € o ativo e passivo circulante? [ ]Sim [ ]N&o
Vocé sabe o valor que tem de Patrimonio? [ Isim [ ]N&o
Vocé sabe qual é o grau de endividamento? [ ]sim [ ]N&o
Vocé separa as finangas pessoais da empresa? [ ]sim [ ]N&o

06 — Vocé sabe qual esta sendo a taxa de retorno sobre o investimento que vocé fez?

[ ]Ssim [ ]Nao

07 — Vocé sabe como calcular a necessidade do capital de giro?
[ ]Sim [_]N&o [_]Faco um calculo informal

08 — Vocé sabe como calcular a produtividade?

[ |Desconheco o que é a produtividade financeira de uma empresa
[ ] N&o, a produtividade néo é controlada.

[_|Tenho uma previséo informal da produtividade

[_]Sim, calculo e controlo a produtividade da empresa.

09 — Vocé faz o DRE (Demonstracao do Resultado do Exercicio)?
[ ]sim [ |N&o[ ] Desconheco como fazer

GRUPO Il - COMERCIAL/ MARKETING.

10 — Voce sabe calcular:

O preco?

[ ]Sim [ ]Ndo [ ]Pratico o preco de Mercado

As vendas minimas mensais necessarias para cobrir seus custos?

[ ]Sim [ ]Nao

11 — Voce sabe qual é o tempo médio de recebimentos da sua empresa?

[ ]Sim [ |N&o

12 — No que diz respeito as expectativas de seus clientes:
[ |Desconheco []Conheco informalmente quando o cliente se manifesta
[]Sim, sdo conhecidas, fornecidas pelo cliente por meio de um instrumento formalizado.

13 — Vocé sabe quais séo seus principais concorrentes, onde estdo localizados e quais 0s seus
diferenciais.
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[] N4o, ndo tenho informagdes dos meus concorrentes.

[ ] Tenho uma ideia, de acordo com minha percepcao.

[]Sim, realizo periodicamente uma analise da concorréncia (condicdes de pagamento,
promogdes e atendimento)

14 —Vocé se preocupa em destacar seu ponto de venda em relacdo aos da concorréncia?

[ INdo [ ]Asvezes [ |Sempre

Vocé busca conhecer quais os fatores que influenciam na decisao de compra de seu cliente?
[ IN&o[_]Busco obter por meio do cliente, informalmente [_]Conheco através de pesquisas.
Vocé sabe quais sdo as a¢fes de promog¢do mais adequadas ao seu negdcio?

[ INdo [ ] Realizo as que acho interessantes.

[ ] Sim, sei quais s&o mais adequadas.

15 — Vocé faz contato com seus clientes para informéa-los de promog6es e novidades?
[ INdo [ ] Informo aos clientes especiais [ ] Sim, busco informar todos os clientes.

GRUPO IV - ESTOQUE.

16 — VVocé possui controle sobre as entradas e saidas de mercadorias?
[ ]Sim [ N&o [_] Tenho Informalmente

17 — Vocé sabe quanto tem em Valor de Custo em estoque?
[ |Desconheco [_|Tenho estimativa [_|Tenho um controle que me fornece esta informacao

18 — Vocé sabe calcular o prazo de estoque em dias?
[ ]sim [ IN&o[ ] Desconheco como fazer

GRUPO V — PESSOAS

19 — Referente aos colaboradores:
As atividades sdo padronizadas? [ ]Sim [ ] Nao
Voce faz treinamentos? [ ]Ssim [ ] Na&o[ ] N4o se aplica.

20 — Voceé controla a qualidade dos servicos da sua empresa? [_]Sim [ _|N&o

GRUPO VI - PLANEJAMENTO.

21 — Vocé faz Planejamento Tributario (orcamento)?
[ ISim [_IN&o [ ]Desconheco do que se trata

22 — \Vocé costuma colocar no papel o que deseja para o seu negdcio?
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[ ]Sim [ JNao [ ]Tenho uma ideia informal

23 — Vocé possui defini¢Bes de objetivos e metas para 0 seu negdcio?

[ ] N4o, vou tocando meu negécio de acordo com o que vai acontecendo no mercado.
[] Tenho em mente, mas n&o os controlo.

[_] Sim, tenho planos de ac&o para o alcance de meus objetivos e minhas metas.

24 — Vocé definiu a missdo, a visao e os valores da sua empresa?

[ N4o.

[ ]Tenho uma ideia informal.

[]Sim, tenho de forma clara as premissas que norteiam a atuacio da minha empresa.

25 — VVocé possui metas de vendas? [ ]Sim [ ]Nao
Se sim, vocé controla a meta proposta? [ _]Sim [_|N&o



