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Prefacio

O homem, na sua presuncdo de conquistador da Terra, esta montado na
consciéncia de que pode compreender todos os fenomenos fisicos e os
designios da Mae Natureza. Todavia, a moderna ciéncia, dotada de
instrumentos tecnol6gicos avancados, vem demonstrando todos os dias que
isto ndo € verdade, insistindo por meios indiretos de que a raca humana
deveria ser mais humilde, mais modesta, quando tenta qualquer
interpretacdo mais generalizada.

Do mesmo modo, focando os homens e mulheres deste mundo imenso
também em cada dia compreendemos que a sociedade humana é
extraordinariamente complexa, cabendo, do mesmo modo, respeito e
cuidado, pensar muito e buscar entender que precisamos de atencdo e
cautela para abordar qualquer comportamento ou aspiracao desenvolvida
pela vontade de um tnico ser humano.

Isto posto, podemos arguir e perguntar:
Por que algumas nacOes, grupos sociais, instituicoes e empresas
avancam e prosperam? E por que outras nao?

Respostas, sabemos, existem! No entanto, a constatacao é a de que
ainda ndo tem sido possivel colocar tudo em simples férmulas ou em
mecanismos comuns, facilmente adaptados as diferentes condicoes
operativas encontradas neste mundo diversificado, cada vez mais rapido.

O Professor José Dornelas, neste seu livro, procurou ir fundo,
entrevistando muitos e pensando acentuadamente em como poderia



generalizar métodos e processos para materializar uma das iniciativas,
possivelmente a mais importante no sentido de gerar riquezas e
oportunidades: o empreendimento. Sabendo que os esforcos para
empreender estdo na raiz da resposta da pergunta “por que alguns
prosperam e crescem”, colocou seu esforco em consolidar algumas regras
basicas e praticas que poderiam ajudar aqueles que, desejando correr riscos,
tentam criar seu proprio espaco nos amplos espacos abertos pelas modernas
sociedades implantadas nos paises desde o inicio da idade moderna.

Com o imenso progresso da tecnologia das comunicacoes, o mundo
parece hoje menor do que ontem. Sabemos o que esta acontecendo no outro
lado do Globo de modo instantaneo e com informacdes completas como
ndo se conseguia ha alguns anos. Uma nova ideia aqui pode ja ter sido posta
em pratica acola, implementando algo que se consagrou chamar de
“competitividade” e que se apresenta entre nos de forma intensa e direta. O
tremendo impacto da competicao pode ser medido e sentido como resultado
da enorme dinamica da troca das riquezas entre nagdes e empresas. O
resultado disso é que, neste mesmo momento em que estas frases estdo
sendo lidas, uns ficam mais ricos e ganham; outros, perdem.

Sdo muitos os estudos que geraram os conceitos de base para estas
ideias e muitos deles — consagrados intensamente pelos estudiosos —
concentram-se na identificacao das chamadas “vantagens competitivas” que
podem ser conseguidas e exercidas pelo setor produtivo, por pessoas ou
paises. Aqueles que coletaram e puderam concentrar um maior numero
dessas vantagens, operando com eficiéncia e qualidade em nichos de
oportunidade e de mercado identificados, chegaram a conquistar uma boa
parcela de sonhados e perseguidos sucessos.

No entanto, a maior vantagem competitiva de qualquer nagao ou
organizacao sem duvida € o ser humano, educado com qualidade, preparado
e motivado. De sua cabecga saem ideias de €xito ou caminhos que levam ao
sucesso. Dai a importante necessidade da educacdo e do treinamento dos



cidaddos e dos povos, em quantidade e em qualidade. O poder avassalador
do conhecimento tem sido decantado, de todos os modos e por todos. Surge,
no entanto, a frustracao de que, a despeito de tudo o que se procurou fazer
ou materializar no setor do ensino, sempre tem sido insuficiente.
Realmente, se isto efetivamente se constitui em um problema, sem duivida,
ao mesmo tempo, abre espaco para enormes oportunidades.

E exatamente neste insumo fundamental para o progresso humano que
se concentrou o Professor José Dornelas, quando decidiu produzir este
livro. Ele ndo se limitou a produzir informacdes, mas procurou, com
carinho e dedicacao, identificar métodos, processos, comportamentos das e
para as pessoas, analisando e buscando passar a compreensao do leitor
alternativas para a concepcdao e montagem de cenarios, com base em uma
impressionante quantidade de experiéncias vividas.

Em cada pagina foi colocado esforco para construir caminhos na
direcio do sucesso. Mais do que isto, fornecer argumentos para a
“fabricacao” de pessoas que, entendendo como outros conseguiram,
pudessem criar empreendimentos duradouros e contributivos ao éxito de
sua regido e do proprio pais. O nosso autor fez a si proprio uma proposta
nada facil! No entanto, conseguiu dar uma contribuicdo significativa.

A prosperidade das nacOes mais ricas, e que concedem aos seus povos
melhor qualidade de vida, logrou-se devido a inducdo e a preparacao dos
seus cidaddos para que fossem mais ricos via discernimento e capacidade de
empreender. Isso somente foi possivel como consequéncia de significativos
investimentos em educacdo, cultura e desenvolvimento cientifico e
tecnoldgico. O continuo poder de criagao e da geracao de novos produtos e
servicos, identificado nos paises de é€xito social e econdomico, mostra que,
quando ha um contexto para o trabalho em ambiente de liberdade e de
estimulantes incentivos a inovacdo, os resultados sdao muito melhores do
que aqueles encontrados em sociedades, como a nossa, ainda muito
dependentes de conhecimento externo e de intenso dirigismo



governamental. Estudos realizados por diferentes pesquisadores mostram
expressiva conexdo entre a liberdade de criar e prosperar e o éxito
economico das nagoes.

Se tentarmos olhar para o futuro, embora considerada uma proposta
dificil, ndo seria uma extrapolacao visiondria dizer-se que o Mundo, mesmo
com as dificuldades economicas que parecem colocar pesado véu de
fumaca ante os nossos olhos, estd vivendo uma fase de prosperidade,
claramente sem precedentes no passado. A humanidade conseguiu entrar
em um periodo de geracdao de conhecimentos que podera dobrar a cada
década, ou menos, e que pode abrir perspectivas para trazer progresso para
bilhdes de pessoas em todo o planeta, desde que se alterem padroes basicos
de comportamento e de carater cultural.

A partir de anos recentes tem sido possivel identificar transformacoes
realmente espetaculares e que ja estdo moldando o futuro. Nos paises mais
desenvolvidos, novas tecnologias trouxeram grande aumento da
produtividade e determinaram altos valores de crescimento absoluto. Tudo
indica que a evolucdao do conhecimento humano vai continuar a dar
dramaticas contribuicoes ao crescimento e ao progresso econdomico de
regioes extensas e de suas populagoes. Paises, como 0 nosso, populoso e de
grandes dimensodes geograficas, ndo podem ficar a margem desse processo
que pode ser considerado de mudancas realmente alucinantes. Muito ao
contrario, temos as melhores condicOes de superar outras nacoes menos
aquinhoadas.

Temos de confiar que podemos enfrentar o desafio e participar deste
cenario estimulante e provocante. Dizem os chineses que o melhor
momento para se buscar oportunidades é durante as crises. Assim, neste
inicio de novo século, as nacGes mais desenvolvidas estdo forjando
trajetorias baseadas nos avancos da cultura, da ciéncia e da tecnologia,
mostrando com clareza que o desenvolvimento vem da liberdade para
empreender e do crescimento do cidaddo. O papel reservado para o Estado



deve ser o de estimular e garantir as condi¢Oes operativas de uma sociedade
eficiente e parceira dos criadores de riqueza.

Em resumo, abertura, liberdade econOmica, reestruturacao,
planejamento de longo prazo, respeito aos cidaddos e estimulos aos
geradores da riqueza nacional, em qualquer dos seus segmentos, sao com
clareza a regra do jogo mundial. As nacOes que adotaram as formulas da
desregulamentacdo, da privatizacao, facilitacdo aos investimentos e corte do
tamanho do Estado — atingindo, por consequéncia, a eliminacdo ou a
reducdo dos déficits publicos — tiveram sucesso. Infelizmente, no nosso pais
ainda nao fomos capazes de encontrar tal caminho. No entanto, sejamos
otimistas e vamos trabalhar duramente, cada um contribuindo com sua parte
— por menor que seja — para que possamos mudar este quadro e ver o Brasil
prosperar e crescer.

O Professor José Dornelas, com seu imenso trabalho de pesquisas e de
coletanea de experiéncias, agora nos oferece muito. Posso, portanto,
agradecer a honra que me concedeu de redigir este prefacio. Espero que,
nas maos daqueles que venham ter a oportunidade de lé-lo, ele possa ser
util. Do mesmo modo, como o autor, desejo que o esforco feito — mesmo
para aqueles leitores que encontrem lacunas, que certamente existirdo —,
sirva para que pelo menos suas reflexdes sejam usadas e que os
pensamentos delas gerados persuadam os leitores a prosseguir com seus
empreendimentos, no objetivo de coletar maior concérdia, harmonia e
competéncia, usando tudo isto como ferramentas e instrumentos para ligar
milhdes de homens e mulheres permanentemente a luta e ao trabalho para
vencer.

Ozires Silva

Reitor da Unimonte e presidente do Conselho de
Administracao da Anima Educacdo. Engenheiro formado
pelo ITA. Ja ocupou a presidéncia de empresas como



Embraer (da qual também foi fundador), Petrobras e Varig.
Também ocupou o Ministério da Infraestrutura.
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brasileiro como Visiting Scholar no Centro de Empreendedorismo do
Babson College — considerada a melhor escola de neg6cios com foco em
ensino de empreendedorismo no mundo. E engenheiro pela USP Sdo
Carlos, com mestrado e doutorado também pela USP, especializacdo em
marketing pela Escola Superior de Propaganda e Marketing (ESPM) e
cursos de extensdo em Harvard e no Massachusetts Institute of Technology
(MIT).
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transformando ideias em negocios, Planejando incubadoras de empresas e
Empreendedorismo Corporativo, tendo sido, este ultimo, finalista do
Prémio Jabuti. Tem também publicados e apresentados dezenas de artigos
premiados em congressos, seminarios e revistas especializadas, nacional e
internacionalmente.

Dr. Dornelas tem assessorado diversas empresas nacionais e
multinacionais com treinamentos, palestras e consultorias em
empreendedorismo corporativo e plano de negocios, com destaque para
Adobe, Alcatel, Alcoa, Algar, Ambev, Bayer, Bradesco, Braskem, Cargill,
Carrefour, Correios, CNI, Embraer, Gerdau, Grupo Abril, Grupo Ultra, HP,
IBM, Jacto, Microsoft, Nestlé, OESP, Oracle, Pernambucanas, Porto Seguro
Seguros, Roche, Sebrae, SENAC, SENAI, Senior Sistemas, Solvi,
Telefonica, Vale, entre outras. E ainda constantemente requisitado a proferir
palestras, treinamentos e atuar em projetos de consultoria em
empreendedorismo de start-up (criacao de empresas) e desenvolvimento de
planos de negocios. Dr. Dornelas ja assessorou também mais de 60
incubadoras de empresas e centenas de empreendedores de diversos estados
brasileiros.

Dr. Dornelas fundou varias empresas de sucesso e preside a Empreende
— consultoria especializada em empreendedorismo e planejamento de
negocios.

Contato: www.josedornelas.com.br
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Introducao

Ja ha algum tempo eu pensava em desenvolver um estudo amplo sobre os
empreendedores brasileiros de sucesso, algo que despertava ndao s a minha
curiosidade, como a de varias pessoas com as quais tenho convivido desde
que decidi me dedicar com bastante énfase ao tema empreendedorismo, nos
idos da década de 1990.

Ao analisar o que diz a literatura internacional sobre o perfil do
empreendedor de sucesso, percebi que existem varios estudos
desenvolvidos ha décadas sobre este tema e ha muita polémica também.
Alguns autores internacionais e profundos pesquisadores na area de
empreendedorismo simplesmente rechacam a ideia de que para ter sucesso
é necessario possuir um perfil especial ou um conjunto de caracteristicas
que distinguem os bem-sucedidos daqueles que ndo conquistam seus
objetivos. Outros autores, porém, em busca de uma explicacao de por que
algumas pessoas sdo mais bem-sucedidas que outras, construiram nos
ultimos 30 ou 40 anos varias hipoteses e buscaram valida-las por meio de
pesquisas extensas com grupos diversificados de empresarios ao redor do
mundo.

Com isso foi se identificando um conjunto de caracteristicas, tragos,
formas de agir e maneiras de pensar que levou a definicao do que seria o



perfil do empreendedor de sucesso. Longe de ser uma regra rigida, o que se
encontra na literatura e nos estudos mais profundos sobre o tema nem
sempre leva o leitor a uma conclusdo unica com um perfil tipico e imutavel.
Na verdade, existem varias caracteristicas que estdo muito presentes nos
empreendedores, mas que também podem estar presentes em pessoas que
ndo empreendem. A dificuldade de rotular quem é e como age o
empreendedor ndo € pouca e por isso o termo “empreendedor” € tao
utilizado nos dias atuais para caracterizar pessoas que de alguma forma se
destacam em suas areas de atuacao.

E importante salientar que para ser empreendedor ndo é necessario ser
empresario. E o contrario também deve ser ressaltado: nem todo empresario
pode ser considerado um empreendedor. Acredito que esta passagem ficara
mais clara com a leitura dos proximos capitulos deste livro, mas citarei um
exemplo. Considere um esportista dedicado, que planeja sua preparacao
antes de uma competicao que ocorrera em quatro anos (uma Olimpiada, por
exemplo); estabelece metas e marcos de desenvolvimento, analisa seus
competidores, adquire novas habilidades, procura desenvolver uma visao de
como sera O cenario para a grande competicdo e se antecipa aos
acontecimentos... Com certeza este esportista estara muito mais preparado
para a vitdria que os demais competidores que ndo fizerem o mesmo. A isso
se deve somar a competéncia técnica e, em se tratando de um esporte
coletivo, a habilidade de se relacionar em equipe. Este exemplo poderia
facilmente ter sido feito para o mundo empresarial e, neste caso, além de
todas as caracteristicas citadas para o esportista, deveriam ser levadas em
consideracao também as competéncias gerenciais, necessarias para criar e
gerir um negocio. Vocé com certeza pode citar varios exemplos de
empresarios que simplesmente criam empresas, mas que nao fazem a “licao
de casa” do esportista e que, por isso, na maioria das vezes, ndao sao bem-
sucedidos.



Entdo, a questdo principal que se busca responder ao longo deste livro é
“o0 que é mito e o que é verdade sobre o empreendedor de sucesso?”, ou
uma questdo ainda mais importante apds vocé saber como pensa e age 0
empreendedor de sucesso: como desenvolver habilidades e competéncias
empreendedoras para atingir o sucesso? O diferencial desta obra esta na sua
aplicabilidade pratica. Nao se procura aqui apresentar uma revisao extensa
da literatura sobre perfil empreendedor, mas apresentar a vocé os resultados
do mais completo estudo realizado no pais com empreendedores de sucesso
e dicas de como vocé podera usar estes resultados em seu proveito,
desenvolvendo seu perfil empreendedor.

A partir de um estudo realizado ao longo de mais de quatro anos,
envolvendo mais de 800 pessoas e uma equipe de quatro pesquisadores,
este livro foi tomando forma e o resultado final apresentado aqui com
certeza contribuira para o desenvolvimento de novos empreendedores de
sucesso. Mas o que espero sinceramente € que contribua para o seu
desenvolvimento, caso vocé opte pela fascinante jornada empreendedora.
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Quem é o

empreendedor




Willian Gartner publicou em 1989 um artigo que se tornou um classico. O
titulo era “Quem é o empreendedor? é a pergunta errada”.’ Isso porque na
década de 1980 havia muita discussao entre os especialistas internacionais
sobre quais seriam as caracteristicas dos empreendedores de sucesso. As
criticas de Gartner se justificaram devido a excessiva énfase em tentar
entender o perfil psicolégico do empreendedor. Sua tese era de que o
empreendedor criava organizacdes e as levava ao sucesso e por isso seu
perfil ndo tinha muita relacdo com caracteristicas psicolégicas, mas com o
ato de agir na gestdo de uma empresa e seu envolvimento com o ambiente
corporativo.

A tentativa de entender quem é o empreendedor ndo € recente e o
préprio Gartner fez uma completa revisao sobre o que se dizia a respeito
dos empreendedores. Outros pesquisadores também tém feito o mesmo,
como é o caso do estudo desenvolvido por James Carland e equipe.” O
Quadro 1.1 a seguir procura resumir as revisoes realizadas por esses
pesquisadores. Ha muita semelhanca nos resultados de varios estudos e
algumas caracteristicas empreendedoras sao mencionadas na maioria deles,
como €é o caso, por exemplo, de “busca de realizacao” e “assumir riscos”, e
que atualmente sdo consideradas caracteristicas intimas dos
empreendedores. A compilacdo apresentada no Quadro 1.1 é bem extensa,
mas ndo se propoe a extinguir a discussao sobre o tema.

Quadro 1.1 Principais caracteristicas empreendedoras por
varios autores

Principais caracteristicas

Autores empreendedoras encontradas




1848
1917
1934
1954
1959
1961

1963

1964

1969

1969
1970
1970

1971
1971

1972

Mill

Weber
Schumpeter
Sutton

Hartman

McClelland

Davids

Pickle

Gould

Wainer & Rubin
Collins & Moore

Hornaday & Bunker

Palmer

Hornaday & Aboud

Draheim

Assumir riscos

Autoridade formal
Inovacao, iniciativa

Desejo de responsabilidade
Autoridade formal

Assumir riscos, necessidade de realizacdo,
otimismo, relacionamento (afiliaao), poder,
autoconsciéncia

Ambicdo, desejo de independéncia,
responsabilidade, autoconfianca

Foco, relacionamento, habilidade de
comunica¢do, conhecimento técnico

Percepcao de oportunidade, motivado pela
realizacao

Realizacdo, poder e afiliacdo
Satisfacdo e prazer pelo que faz

Necessidade de realizacdo, inteligéncia,
criatividade, iniciativa, lideranca, desejo de
ganhar dinheiro, desejo de reconhecimento,
orientado a realizacdo, poder, tolerancia as
incertezas

Mensuracdo do risco

Necessidade de realizacdo,
autonomia/independéncia, histdrico familiar,
agressividade, poder, reconhecimento,
inovacdo, independéncia

Experiéncia, credibilidade



1972
1973
1974
1974
1977
1978

1979

1980

1980

1980

1981

1981

1981

1982

1982

Howell
Winter
Borland
Liles
Gasse

Timmons

DeCarlo & Lyons

Brockhaus

Hull, Bosley & Udell

Sexton

Hisrich & O'Brien

Mescon & Montanari

Welsch & White

Dunkelberg & Cooper

Welsch e Young

Influéncias (modelos de referéncia)
Necessidade de poder
Autocontrole

Necessidade de realizacao
Orientado a valores pessoais

Foco/centrado, autoconfianca, orientado a
meta, risco calculado, autocontrole,
criatividade, inovacao

Realizacdo, independéncia e lideranca
Propensao a assumir riscos

Interesse em fama e dinheiro, autocontrole,
propensao a assumir riscos, criatividade,
realizacao

Energia/ambicdo, reacdo positiva ao fracasso
(superacdo)

Autodisciplina, perseveranca, desejo de
sucesso, orientado pela acdo, orientado a
metas

Realizacdo, autonomia, domindncia, controle,
organizagao

Necessidade de controlar, busca por
responsabilidade, autoconfianca, assume
desafios, risco calculado

Orientado ao crescimento, senso de
independéncia, especializacao

Autocontrole, maquiavelismo, autoestima,



assume riscos, aberto a inovagao, otimismo

Um estudo posterior’ também procurou identificar o que os autores e
pesquisadores da area citavam como as caracteristicas mais marcantes dos
empreendedores. Foram identificadas mais de 50 caracteristicas atribuidas
aos empreendedores em 25 artigos publicados em periodicos internacionais
e em livros de referéncia no periodo de 1972 a 2005. A Figura 1.1 apresenta
uma compilacdo das caracteristicas mais citadas (nimero de citacGes de
cada caracteristica), com destaque para: capacidade de correr riscos,
independéncia/autonomia, capacidade de inovar e necessidade de
realizacgao.

16
15

144

12

Inovador
Realizagao
Autocontrole
Criativo
Autoconfianga
Determinagéo
Lideranga
Metas
Ambicéo
Dinheiro
Iniciativa
Oportunidades
Persisténcia
Poder
Positividade

2
8

Independéncia/Autonomia
Responsabilidade
Energia/Entusiasmo

Tolera incertezas

Rede de contato

Busca informagéo
Comprometimento

Figura 1.1 Caracteristicas dos empreendedores mais citadas pelos
pesquisadores.®



Pode-se notar entdo que ndao ha muita variacdo sobre o que dizem os
autores e pesquisadores do tema quanto as caracteristicas do empreendedor
ao longo das ultimas décadas, apesar de algumas serem mais citadas que
outras e de haver uma quantidade expressiva delas. Por isso também
existem varias definicOes sobre o que é ser empreendedor e isso dificulta
criar rétulos para poder identifica-los. Na pesquisa que resultou neste livro
dois conjuntos de caracteristicas foram usados como referéncia para efeitos
de comparacoOes e sao apresentados a seguir. Ambos tém muita similaridade
e algumas singularidades também. O primeiro conjunto foi desenvolvido ao
longo dos anos e aplicado via testes de perfil empreendedor a milhares de
brasileiros (Quadro 1.2).

Quadro 1.2 Caracteristicas dos empreendedores de sucesso’

Caracteristicas dos empreendedores de sucesso — Conjunto 1

Sao visionarios Eles tém a visao de como serd o futuro para o
seu negdcio e sua vida, e 0 mais importante:
tém a habilidade de implementar seus sonhos.

Sabem tomar decisoes Nao se sentem insequros, sabem tomar as
decisoes corretas na hora certa, principalmente
nos momentos de adversidade, sendo este um
fator-chave para o seu sucesso. E mais: além de
tomar decisoes, implementam suas a¢oes
rapidamente.

Sao individuos que fazem a diferenca Os empreendedores transformam algo de
dificil definicdo, uma ideia abstrata, em algo
concreto, que funciona, transformando o que é
possivel em realidade (Kao, 1989; Kets de Vries,
1997). Sabem agregar valor aos servicos e
produtos que colocam no mercado.




Sabem explorar ao maximo as
oportunidades

Sao determinados e dinamicos

Sao dedicados

Para a maioria das pessoas, as boas ideias sao
daqueles que as veem primeiro, por sorte ou
acaso. Para os visiondrios (0s
empreendedores), as boas ideias sao geradas
daquilo que todos consequem ver sem poder
identificar algo prético para transforma-las em
oportunidade, por meio de dados e
informacdo. Para Schumpeter (1949), o
empreendedor é aquele que quebra a ordem
corrente e inova, criando mercado a partir de
uma oportunidade identificada. Para Kirzner
(1973), 0 empreendedor é aquele que cria um
equilibrio, encontrando uma posicao clara e
positiva em um ambiente de caos e
turbuléncia, ou seja, identifica oportunidades
na ordem presente. Porém, ambos sao
enfaticos em afirmar que o empreendedor é
um eximio identificador de oportunidades,
sendo um individuo curioso e atento a
informagdes, pois sabe que suas chances
melhoram quando seu conhecimento
aumenta.

Eles implementam suas a¢bes com total
comprometimento. Atropelam as adversidades,
ultrapassando os obstaculos, com uma vontade
impar de “fazer acontecer”. Mantém-se sempre
dinamicos e cultivam certo inconformismo
diante da rotina.

Eles se dedicam 24 horas por dia, sete dias por
semana, ao seu negacio. Comprometem o
relacionamento com amigos, com a familia e
até mesmo com a propria saude. Sao
trabalhadores exemplares, encontrando
energia para continuar, mesmo quando



Sao otimistas e apaixonados pelo que
fazem

Sao independentes e constroem seu
proprio destino

Ficamricos

Sao lideres e formadores de equipes

Sao bem relacionados (networking)

encontram problemas pela frente. Sao
incansaveis e loucos pelo trabalho.

Eles adoram o seu trabalho. E é esse amor ao
que fazem o principal combustivel que os
mantém cada vez mais animados e
autodeterminados, tornando-os os melhores
vendedores de seus produtos e servicos, pois
sabem, como ninguém, como fazé-lo. 0
otimismo faz com que sempre enxerguem o
sucesso, em vez de imaginar o fracasso.

Eles querem estar a frente das mudancas e ser
donos do préprio destino. Querem ser
independentes, em vez de empregados;
querem criar algo novo e determinar seus
proprios passos, abrir seus proprios caminhos,
ser seu proprio patrao e gerar empreqgos.

Ficar rico ndo é o principal objetivo dos
empreendedores. Eles acreditam que o
dinheiro é consequéncia do sucesso dos
negocios.

Os empreendedores tém um senso de lideranca
incomum. E sdo respeitados e adorados por
seus funcionarios, pois sabem valoriza-los,
estimula-los e recompensd-los, formando um
time em torno de si. Sabem que, para obter
éxito e sucesso, dependem de uma equipe de
profissionais competentes. Sabem ainda
recrutar as melhores cabecas para assessord-
los nos campos em que nao detém o melhor
conhecimento.

Sabem construir uma rede de contatos que 0s
auxiliam no ambiente externo da empresa



Sao organizados

Planejam, planejam, planejam

Possuem conhecimento

Assumem riscos calculados

Criam valor para a sociedade

perante clientes, fornecedores e entidades de
classe.

Sabem obter e alocar os recursos materiais,
humanos, tecnoldgicos e financeiros de forma
racional procurando o melhor desempenho
para 0 negocio.

Muitos empreendedores de sucesso planejam
cada passo de seu negdcio, desde o primeiro
rascunho da ideia (e/ou formalizando um
plano de negdcios) até a apresenta¢ao do
plano a investidores, definicao das estratégias
de marketing do negdcio etc., sempre tendo
como base a forte visao de negdcio que
possuem.

Sao sedentos pelo saber e aprendem
continuamente, pois sabem que, quanto maior
0 dominio sobre um ramo de negdcio, maior é
sua chance de éxito. Esse conhecimento pode
vir da experiéncia pratica, de informacoes
obtidas em publicacbes especializadas, em
cursos ou mesmo de conselhos de pessoas que
montaram empreendimentos semelhantes.

Talvez esta seja a caracteristica mais conhecida
dos empreendedores. Mas o verdadeiro
empreendedor é aquele que assume riscos
calculados e sabe gerencia-los, avaliando as
reais chances de sucesso. Assumir riscos tem
relagao com desafios. E para o empreendedor,
quanto maior o desafio, mais estimulante serd
a jornada empreendedora.

Os empreendedores utilizam seu capital
intelectual para criar valor para a sociedade,



por meio da gera¢do de emprego, dinamizando
a economia e inovando, sempre usando sua
criatividade em busca de solugbes para
melhorar a vida das pessoas.

O segundo conjunto é um dos mais utilizados no pais, haja vista ser a
base do Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(Sebrae), principal instituicio de apoio ao empreendedorismo no Brasil
(Quadro 1.3).

Quadro 1.3 Conjunto de caracteristicas dos empreendedores
de sucesso utilizado pelo Sebrae®

Caracteristicas dos empreendedores de sucesso — Conjunto 2

Grupo de caracteristicas relacionadas com a realizacao
- Busca de oportunidades e iniciativa
- Correrriscos calculados
- Exigir qualidade e eficiéncia
- Persisténcia
- Comprometimento

Grupo de caracteristicas relacionadas com o planejamento
- Busca de informacdes
- Estabelecimento de metas
- Planejamento e monitoramento sistematico

Grupo de caracteristicas relacionadas com o poder
- Persuasao e rede de contatos
- Independéncia e autoconfianca




A provocacdao de Gartner ainda permanece em evidéncia pois mais e
mais pesquisadores continuam a definir novas caracteristicas sem que se
chegue a uma resposta unica de quem é o empreendedor. Talvez esta seja a
resposta, de que ndao ha um modelo unico de empreendedor ou uma
definicdo unica. Porém, ha proposicoes classicas que sempre sao utilizadas
como referéncia e que foram consideradas no presente estudo.

A destruicao criativa postulada por Joseph Schumpeter nos anos 1930 é
uma dessas proposicoes, como também € a proposicao de Cantillon, que nos
idos de 1700 definiu o empreendedor como um ser racional, que assume
riscos e gerencia empreendimentos. O que se percebe é que em qualquer
definicdo encontram-se, pelo menos, os seguintes aspectos referentes ao
empreendedor:

* Tem iniciativa para criar algo novo e paixao pelo que faz.

« Utiliza os recursos disponiveis de forma criativa transformando o
ambiente social e econémico em que vive.

* Aceita assumir os riscos e a possibilidade de fracassar.

Tomando os aspectos aqui listados como premissa, pode-se entao definir
o empreendedor de maneira abrangente e, a0 mesmo tempo, objetiva:

“O empreendedor é aquele que faz acontecer, se antecipa aos fatos e tem
uma visao futura da organizacdo.” (Dornelas, 2001)

Notas

! Gartner, W. “Who is an entrepreneur?” is the wrong question. Entrepreneurship Theory and
Practice, 1989.

2 Carland, J. W.; Hoy, F.; Boulton, W. R.; Carland, J. A. C. Differentiating entrepreneurs from small
business owners: a conceptualization. The Academy of Management Review, vol. 9, n. 2, april
1984.



3 Walter, S.; Witte, A.; Tontini, G; Schmidt, C; Dornelas, J. Empreendedor start-up x empreendedor
corporativo: um enfoque na literatura sobre suas semelhancas e diferencas. Gestdo em

Empreendedorismo. 1% ed. Blumenau: Nova Letra, 2005.

* Dornelas, J. C. A. Empreendedorismo: transformando ideias em negécios. 5% ed. Rio de Janeiro:
GEN|LTC/Empreende, 2014.

Conjunto de caracteristicas dos empreendedores usado como referéncia pelo Sebrae
(www.sebrae.com.br), tendo como base as pesquisas realizadas por David McClelland nas
décadas de 1960 e 1970.
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Como foi adiantado no capitulo anterior, ndo existe um unico tipo de empreendedor ou um modelo padrdo que
possa ser identificado, apesar de varias pesquisas sobre o tema terem como objetivo encontrar um estere6tipo
universal. Por isso é dificil rotula-los. Por outro lado, este fato mostra que tornar-se empreendedor é algo que pode
acontecer a qualquer um.

E bastante comum uma pessoa, ao ser questionada a dar um exemplo de empreendedor, lembrar-se daqueles
mais famosos, que tém exposicdao na midia, que lideram grandes empresas e que em geral sdo bem-sucedidos
financeiramente. Exemplos como Silvio Santos, Abilio Diniz, Samuel Klein, Luisa Helena sdo recorrentes. Mas a
pergunta seguinte é se eles sdo natos ou se podem se preparar para ser empreendedores. E depois, se sdo
influenciados pela familia, se atuam no mundo corporativo, se sdo empreendedores sociais, profissionais liberais
etc.

Portanto, ha vérios tipos de empreendedores, mas, como o tema empreendedorismo esta em franca expansao e
disseminacao, é provavel que, com o passar dos anos, novas denominacdes surjam. Adiante, no Quadro 2.1, alguns
exemplos e consideracdes para cada denominacao de empreendedor sdo apresentados, tendo como pano de fundo
algumas possiveis categorizac0es, tais como: area ou setor de atuacdo, comportamento, objetivo financeiro etc.'

O empreendedor do negécio proprio é o tipo mais comum e, por isso, durante muitos anos, rotulou-se designar
o empresario, dono de uma empresa, como sinénimo de empreendedor e vice-versa. As varias definigcdes
apresentadas anteriormente mostraram que empreender vai além da criacdo e gestdo da prépria empresa. Mas
como um dos objetivos deste livro é entender como pensa e age o empreendedor do negdcio préprio, cabe analisar
seus subtipos.

Assim, o empreendedor do negécio proprio pode ainda ser classificado em subtipos ou perfis que constituem
os varios grupos de individuos que buscam realizar seus sonhos criando e gerindo uma empresa. A maioria dos
subtipos mais comuns € listada a seguir.

Quadro 2.1 Classificacdo de tipos de empreendedores

Empreendedor informal (necessidade)

Hé varios exemplos que se enquadram nesta categoria, tais como pessoas que vendem mercadorias nas esquinas das ruas, em barracas
improvisadas, nos seméforos etc.; vendedores ambulantes; autdnomos que prestam servigos diversos. 0 tipico empreendedor informal é conhecido
na literatura como empreendedor de necessidade, pois cria o proprio negdcio por ndo ter alternativa. Geralmente nao tem acesso ao mercado de
trabalho ou foi demitido. Nao resta outra op¢do a ndo ser trabalhar por conta propria. Envolve-se em negdcios informais como os citados
anteriormente desenvolvendo tarefas simples, prestando servicos e conseguindo como resultado pouco retorno financeiro. E um grande problema
social para os paises em desenvolvimento, pois, apesar de ter iniciativa, trabalhar arduamente e buscar de todas as formas a sua subsisténcia e a dos
seus familiares, nao contribui para o desenvolvimento econdmico. Na verdade, os empreendedores de necessidade sao vitimas do modelo capitalista
atual, pois ndo tém acesso a recursos, a educacdo e as minimas condicoes para empreender de maneira estruturada. Suas iniciativas
empreendedoras sao simples, pouco inovadoras, muitas vezes ndo contribuem com impostos e outras taxas e acabam por inflar as estatisticas
empreendedoras de paises em desenvolvimento como o Brasil. Sua existéncia em grande quantidade é um problema social.

Empreendedor cooperado

Artesdos que se unem em uma cooperativa; catadores de lixo recicldvel que criam uma associagdo para poder ganhar escala e negociar a venda do
que produzem/reciclam com empresas; o individuo que empreende seu pequeno negdcio/propriedade rural e que se associa aos demais
empreendedores do mesmo ramo para, em conjunto, suprir a demanda de um laticinio, por exemplo. Ser um empreendedor cooperado é um
possivel caminho a ser sequido para deixar de ser um empreendedor por necessidade.

Empreendedor individual



E 0 antigo empreendedor informal e de necessidade que, agora legalizado, comeca a ter uma empresa de fato, contrata funciondrios, pode crescer e,
quem sabe, deixard de ser um empreendedor individual para ser dono de um negdcio maior. Ser um empreendedor individual pode transformar o
empreendedor de necessidade em empreendedor de oportunidade.

Empreendedor franqueado

0 empreendedor franqueado é aquele que inicia uma empresa a partir de uma marca ja desenvolvida por um franqueador; sua atuacdo é
local/regional e alguns dos setores que mais se destacam sao alimentacdo, vestudrio e educacdo/treinamento. O franqueador é um empreendedor
visiondrio que vé& no modelo de negdcio de franquias uma maneira de ganhar escala e tornar sua marca conhecida rapidamente.

Empreendedor social

0 empreendedor social tem como missao de vida construir um mundo melhor para as pessoas. Envolve-se em causas humanitarias com
comprometimento singular. Tem um desejo imenso de mudar o mundo criando oportunidades para aqueles que ndo tém acesso a elas. Suas
caracteristicas sdo similares as dos demais empreendedores, mas a diferenca é que se realizam vendo seus projetos trazerem resultados aos outros e
nao a si proprios. Sao um fendmeno mundial e principalmente em paises em desenvolvimento, como o Brasil, tém um papel social extremamente
importante, visto que por meio de suas aces e das organizagoes que criam preenchem lacunas deixadas pelo poder publico. Esses empreendedores
geralmente criam ou se envolvem com uma organizagao sem fins lucrativos para cumprir determinado objetivo social: educacdo a quem ndo tem
acesso, melhoria na qualidade de vida das pessoas, desenvolvimento de projetos sustentdveis, arte, cultura etc. O tipico empreendedor social nao
aufere lucro com a iniciativa, mas pode ser remunerado como um funciondrio ou associado; mais recentemente, surgiu um modelo intermedidrio,
conhecido como setor dois e meio, no qual 0 empreendedor social busca cumprir seu objetivo de mudar e melhorar a sociedade em que vive e ainda
consegue auferir lucro com a iniciativa.

Empreendedor corporativo

Sao funciondrios conscientes de seu papel na organizacao na qual trabalham e que trazem ideias e executam projetos que visem ao crescimento da
empresa no longo prazo; pessoas que inovam na empresa estabelecida, em todos os niveis hierarquicos. 0 empreendedor corporativo tem ficado
mais em evidéncia nos tltimos anos, devido a necessidade das grandes organizacoes em se renovar, inovar e criar novos negécios. Em geral, sao
executivos muito competentes, com capacidade gerencial e conhecimento de ferramentas administrativas. Trabalham de olho nos resultados para
crescer no mundo corporativo. Assumem riscos e tém o desafio de lidar com a falta de autonomia, pois nunca terdo o caminho 100% livre para agir.
Isso faz com que desenvolvam estratégias avan¢adas de negociacao. Sao habeis comunicadores e vendedores de suas ideias. Desenvolvem seu
networking dentro e fora da organizacao. Convencem as pessoas a fazerem parte de seu time e sabem reconhecer o empenho da equipe. Sabem se
autopromover e sao ambiciosos. Nao se contentam em ganhar o que ganham e adoram planos com metas ousadas e recompensas variaveis. Se
sairem da corporacdo para criar o préprio negdcio podem ter problemas no inicio, pois estdao acostumados com as regalias e 0 acesso a recursos do
mundo corporativo.

Empreendedor piiblico

Sao pessoas comprometidas com o coletivo, que ndo se deixam cair na monotonia por ter estabilidade no emprego; pelo contrdrio, querem melhorar
0s servicos a populacdo e propdem maneiras de utilizar os recursos publicos com mais eficiéncia; apesar do rétulo totalmente oposto ao
empreendedorismo que comumente € atribuido aos funciondrios publicos, na verdade ha muitos empreendedores publicos que fazem a diferenca e
trabalham por um pais mais justo e igualitdrio; ndo se pode confundir este empreendedor com os politicos que utilizam o conceito do
empreendedorismo para a autopromogdo.

Empreendedor do conhecimento

Hé indmeros exemplos que se enquadram nesta categoria, tais como um atleta que se prepara com dedicacao, planeja a melhor estratégia para
otimizar seu desempenho e executa com perfeicao o que planejou realizando seu sonho em uma olimpiada; o advogado, dentista, médico, enfim, o
profissional liberal que quer fazer a diferenca; o maestro que rege a orquestra com perfei¢o e entusiasma a audiéncia com o resultado obtido; o
escritor que estimula as pessoas a sonhar e viver o papel do protagonista da histdria.

Empreendedor do negdcio proprio

0 tipico dono do préprio negécio é o individuo que busca autonomia, quer ser patrdo e cria uma empresa “estilo de vida”, sem maiores pretensdes de
crescimento, para manter um padrdo de vida aceitdvel, que lhe atribua o status de pertencente a classe média. O problema € que o negécio “estilo de
vida” é de alto risco, visto que hd muitos concorrentes fazendo o mesmo e tentando conquistar os mesmos clientes. 0 empreendedor do negdcio
préprio que pensa grande também arrisca, mas pode construir algo duradouro e que eventualmente muda o mundo, ou pelo menos a sua regido,



cidade, comunidade; o dono do proprio negdcio que cria uma empresa pensando em crescer pode, inclusive, ser um franqueador, permitindo que
outros empreendedores utilizem sua marca e modelo de negdcio em outras localidades e, com isso, todos ganham.

Subtipo 1 - O empreendedor nato (o mitoldgico)

Geralmente sdo os mais conhecidos e aclamados. Suas histérias sdo brilhantes e muitas vezes comecaram do nada
e criam grandes impérios. Comegam a trabalhar muito jovens e adquirem habilidade de negociacdo e de vendas.
Em paises ocidentais estes empreendedores natos sdo, em sua maioria, imigrantes ou filhos e netos de imigrantes.
Sdo visionarios, otimistas, estdo a frente do seu tempo e comprometem-se 100% para realizar seus sonhos. Suas
referéncias e exemplos a seguir sdo os valores familiares e religiosos e eles mesmos acabam por se tornar uma
grande referéncia. Se vocé perguntar a um empreendedor nato quem ele admira, serd comum que se lembre da
figura paterna/materna ou algum familiar mais préximo ou, em alguns casos, que ndo haja nenhum exemplo
especifico para citar. Exemplos: Bill Gates, Andrew Carnegie, Silvio Santos, Irineu Evangelista de Souza (Barao
de Mauad) etc.

Subtipo 2 - O empreendedor que aprende (o inesperado)

Este tipo de empreendedor tem sido muito comum. E normalmente uma pessoa que, quando menos esperava, se
deparou com uma oportunidade de negdécio e tomou a decisdo de mudar o que fazia na vida para se dedicar ao
negécio préprio. E o caso classico de quando a oportunidade bate a porta. E uma pessoa que nunca pensou em ser
empreendedor, que antes de se tornar um via a alternativa de carreira em grandes empresas como a Unica possivel.
O momento de disparo ou de tomada de decisdo ocorre quando alguém o convida para fazer parte de uma
sociedade ou ainda quando ele mesmo percebe que pode criar um negdécio proprio. Geralmente demora um pouco
para tomar a decisdo de mudar de carreira, a ndo ser que esteja em situacao de perder o emprego ou ja tenha sido
demitido. Antes de se tornar empreendedor acreditava que ndo gostava de assumir riscos. Tem que aprender a lidar
com as novas situacdes e se envolver em todas as atividades de um negdécio proprio. Quem esta pensando em uma
alternativa a aposentadoria muitas vezes se encaixa neste tipo.

Subtipo 3 - O empreendedor serial (cria novos negocios)

O empreendedor serial é aquele apaixonado ndo apenas pelas empresas que cria, mas principalmente pelo ato de
empreender. £ uma pessoa que ndo se contenta em criar um negécio e ficar a frente dele até que se torne uma
grande corporacdo. Como geralmente é uma pessoa dindmica, prefere os desafios e a adrenalina envolvidos na
criagdo de algo novo a assumir uma postura de executivo que lidera grandes equipes. Normalmente esta atento a
tudo que ocorre ao seu redor e adora conversar com as pessoas, participar de eventos, associagOes, fazer
networking. Para este tipo de empreendedor, o termo “tempo é dinheiro” cai como uma luva. Geralmente tem uma
habilidade incrivel de montar equipes, motivar o time, captar recursos para o inicio do negdcio e colocar a empresa
em funcionamento. Sua habilidade maior é acreditar nas oportunidades e ndo descansar enquanto nio as ver
implementadas. Ao concluir um desafio, precisa de outros para se manter motivado. As vezes se envolve em varios
negdcios ao mesmo tempo (nesse caso, poderia até ser chamado de empreendedor paralelo e ndo apenas serial!) e
ndo é incomum ter vdrias histérias de fracasso. Mas estas servem de estimulo para a superacdo do préximo desafio.



Subtipo 4 - O empreendedor herdeiro (sucessao familiar)

O empreendedor herdeiro recebe logo cedo a missdo de levar a frente o legado de sua familia. Empresas familiares
fazem parte da estrutura empresarial de todos os paises e muitos impérios foram construidos nos tltimos anos por
familias empreendedoras, que mostraram habilidade de passar o bastdo a cada nova geracdo. Mais recentemente,
porém, tem ocorrido a chamada profissionalizacdo da gestdo de empresas familiares, a partir da contratacdo de
executivos de mercado para a administracdo e da criacdo de uma estrutura de governanga corporativa, em que 0s
herdeiros opinam no conselho de administracdo e ndo necessariamente assumem cargos executivos na empresa. O
desafio do empreendedor herdeiro é multiplicar o patrimonio recebido. Isso tem sido cada vez mais dificil. O
empreendedor herdeiro aprende a arte de empreender com exemplos da familia e geralmente segue seus passos.
Muitos comecam bem cedo a entender como o negocio funciona e a assumir responsabilidades na organizacdo e
acabam por ocupar cargos de direcdao ainda jovens. Alguns tém senso de independéncia e desejo de inovar, de
mudar as regras do jogo. Outros sdo conservadores e preferem ndo mexer no que tem dado certo. Estes extremos,
na verdade, mostram que existem variacdes no perfil do empreendedor herdeiro. Mais recentemente, 0os proprios
herdeiros e suas familias, preocupados com o futuro de seus negdcios, tém optado por buscar mais apoio externo,
por meio de cursos de especializacdo, MBAs, programas especiais voltados a empresas familiares, com o objetivo
de ndo tomar decisOes apenas com base na experiéncia e na histéria de sucesso das geracOes anteriores.

Subtipo 5 - O empreendedor “normal” (planejado)

Toda teoria sobre o empreendedor de sucesso sempre apresenta o planejamento como uma das mais importantes
atividades desenvolvidas por ele. E isto tem sido comprovado nos tltimos anos, ja que o planejamento aumenta a
probabilidade de um neg6cio ser bem-sucedido e, em consequéncia, leva mais empreendedores a usarem esta
técnica para garantir melhores resultados. O empreendedor que “faz a licdo de casa”, que busca minimizar riscos,
que se preocupa com 0s proximos passos do negdcio, que tem uma visdo de futuro clara e que trabalha em funcgao
de metas é o empreendedor aqui definido como o “normal” ou planejado. “Normal” do ponto de vista do que se
espera de um empreendedor, mas ndo necessariamente do que se encontra nas estatisticas gerais sobre a criacdo de
negdcios (a maioria dos empreendedores ainda ndo se encaixa na categoria “normal”). Entdo, o empreendedor
normal seria o mais completo do ponto de vista da definicdo de empreendedor e o que a teoria estipula como
referéncia a ser seguida, mas que na pratica ainda ndo representa uma quantidade consideravel de pessoas. Porém,
ao se analisar apenas empreendedores bem-sucedidos, o planejamento aparece sim como uma atividade bem
comum neste universo especifico, apesar de muitos dos bemsucedidos também ndo se encaixarem nesta categoria.

O Quadro 2.2 apresenta uma comparacdo entre os varios tipos de empreendedores considerando vérios
atributos comumente relacionados com o empreendedorismo.

Quadro 2.2 Comparacdo entre os tipos de empreendedores?
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No proximo capitulo serdo apresentados os resultados do estudo com os empreendedores de sucesso. Muitos

dos tipos e subtipos de empreendedores aqui apresentados foram contemplados no estudo realizado com 399

empreendedores brasileiros.

Nota

! Dornelas, J. C. A. Empreendedorismo para visiondrios. Rio de Janeiro: GEN|LTC/Empreende, 2014.
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Neste capitulo, os resultados principais do estudo sdao apresentados e, com
isso, ha o esclarecimento de alguns mitos e muitas verdades sobre o
empreendedor de sucesso brasileiro. O estudo de campo, a partir de
entrevistas individuais com cada empreendedor, resultando em relatorios
especificos de 5 a 15 paginas cada, foi realizado ao longo de quatro anos
com 399 empreendedores.

Como ja salientado, o objetivo central do trabalho foi levantar os
principais aspectos relacionados com o comportamento empreendedor e
classifica-los de modo a permitir constatacoes sobre a existéncia ou nao de
caracteristicas e comportamentos comuns nos casos de sucesso.

As varias questoes abordadas com os empreendedores permitiram o
agrupamento de dados e informacdes em 18 diferentes categorias ou
comportamentos considerados relevantes para a analise.

Uma das premissas do estudo para a realizacdao de entrevistas em
profundidade foi o sigilo da identidade dos entrevistados, pois, em muitos
casos, informacdes confidenciais foram apresentadas. Assim, nenhuma
informacdo especifica de um empreendedor em particular é apresentada.
Isto, no entanto, ndao prejudicou a analise dos resultados e as conclusoes
aqui apresentadas.

Caracterizacao da amostra

A amostra conta com os varios tipos de empreendedores definidos no
capitulo anterior. A maioria dos empreendedores esta envolvida no proprio
negocio (92%), mas ha ainda empreendedores corporativos e aqueles
envolvidos com negocios sem fins lucrativos e organizacbes nao



governamentais (ONG). Além disso, a amostra conta com personalidades
nacionalmente reconhecidas, bem como profissionais ndo tdo conhecidos.
Porém, todos sdo considerados bem-sucedidos. O critério principal para esta
classificacdo, no caso de empreendedores envolvidos no préprio negdcio,
foi um misto de objetividade e subjetividade.

A regra objetiva para a escolha desses empreendedores foi simples, mas
eficaz: o empreendedor deveria ser socio ou o responsavel principal pela
gestdo do mesmo negdcio ha pelo menos cinco anos. Este periodo foi
escolhido com base em outros estudos internacionais sobre a maturidade de
empresas. Como muitos estudos internacionais' e nacionais’ mostram que a
taxa de mortalidade de empresas € alta nos primeiros cinco anos de sua
existéncia, considerou-se este periodo como uma data de corte para
empresas bem-sucedidas e, por consequéncia, gerenciadas por
empreendedores bem-sucedidos. Ou seja, se 0 negocio possuia mais de
cinco anos de existéncia, provavelmente tratava-se de um empreendimento
de sucesso.

O outro critério, mais subjetivo, permitiu ao entrevistador definir se o
empreendedor a frente do negbcio apresentava, aparentemente,
caracteristicas de um lider empreendedor ou apenas estava administrando
sua empresa sem se preocupar em fazé-la crescer, mais preocupado com a
sobrevivéncia que com a expansdo. Este critério também foi aplicado no
caso dos empreendedores corporativos. Assim, alguns empreendedores
previamente selecionados foram desconsiderados para participar do estudo
quando se verificou que um ou outro critério ndo estava em conformidade.
Nao houve restricoes com relacao a localizacao ou porte da empresa, desde
que fossem identificados tracos de comportamento empreendedor e os
critérios citados fossem atendidos.

A maioria dos empreendedores entrevistados possui negdcios de micro
e pequeno porte, atuando predominantemente em atividades de servicos e
comércio. A amostra €é formada também, em maior grau, por



empreendedores com niveis avancados de educacao formal, o que mostra a
relevancia da formacao educacional para o sucesso.
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Analise dos dados

Os resultados das analises sdo apresentados a seguir organizados por 18
critérios (categorias ou comportamentos). Em seguida, apresenta-se um
cruzamento entre alguns critérios levantados com vistas a entender suas
relac0es. As tabelas apresentam as variaveis analisadas e os valores
absolutos e relativos atribuidos pelos entrevistados a cada uma dessas
variaveis.

Cabe ressaltar que os aspectos analisados em cada grupo ndao sao
necessariamente excludentes, de modo que em todas as tabelas a seguir
mais de um critério pode estar assinalado pelo mesmo empreendedor, visto
que suas caracteristicas e comportamentos sdo influenciados por varios
aspectos, até dentro de um mesmo campo de analise.

1. Conhecimento

A experiéncia anterior no ramo ou em atividade correlata é um fator
fortemente presente entre as caracteristicas dos empreendedores de sucesso.
Considerando ambas as situacoes, em mais de 60% dos casos de sucesso a
experiéncia anterior foi relevante. Esta constatacdio é condizente com
muitos outros estudos internacionais e ratifica o fato de empreendedores
que conhecem o ramo no qual atuam terem mais chances de sucesso.

Conhecimento

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)

Experiéncia em outros setores 82 39,81

Formacdo foi relevante 63 30,58




Participa de cursos, semindrios etc. 62 30,10

Experiéncia no setor 53 25,73
Outros 45 21,84
Conhece 0 mercado 43 20,87
Sedento pelo saber/gosta de aprender 39 18,93
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 206 51,63

Neste ambito, além da preparacao técnica e profissional, em muitos casos a
experiéncia auxilia o empreendedor a conhecer o mercado, suas falhas e
demandas, levando-o a perceber e aproveitar oportunidades.

Alguns comentarios extraidos das entrevistas ressaltam esta
constatacao:

“Aprenda tudo o que puder sobre o negocio e jamais se lance em uma
empreitada sem nenhuma experiéncia profissional no ramo
pretendido.”

(Empresario do ramo de Alimentos Saudaveis)

“Eu acreditava e acredito ter competéncia suficiente para gerir um
negocio e fazé-lo suficientemente lucrativo. E isto eu pude aprender
durante meu periodo com o trabalho corporativo, em que éramos
orientados por resultados, mesmo atuando na drea de recursos
humanos.”

(Empresario da Industria e Comércio de Alimentos)

“O empreendedor, antes de abrir o negdcio, deve conhecer na prdtica
(e profundamente) seu funcionamento e, acima de tudo, entender e



aceitar a grande responsabilidade, perante a familia e a sociedade,
que se deve assumir quando tomada a decisdo de se criar um
negocio.”

(Proprietario de Supermercado)

“Se ndo fosse pela experiéncia de ter trabalhado no segmento, ndo
teria meios de desenvolver as ideias e a criatividade, ndo teria talvez
visualizado a oportunidade de um negocio proprio.”

(Empreendedor do ramo de Entretenimento)

O mito de que uma ideia maravilhosa e uma cabeca genial sdao os
ingredientes essenciais para o sucesso parece ser questionado com esta
constatacdo da pesquisa, de que experiéncia prévia no ramo € essencial e
que esta experiéncia pode ser obtida no mundo corporativo...

Cai o mito da ideia desenvolvida na garagem...

E muito comum ouvirmos histdrias de negdcios criados na garagem e que se tornaram grandes
sucessos, transformando seus socios em miliondrios. Mas sera que nao ha muito romantismo
nestas histdrias? 0 que é mito e o que é realidade? Os pesquisadores norte-americanos e irmaos
Dan Heath e Chip Heath argumentam que dificilmente negdcios criados nas garagens
chegariam ao sucesso e contrariam vdrios outros estudiosos do assunto, jogando um balde de
agua fria sobre a tese de que bastam uma boa ideia e um empreendedor genial para o sucesso
aparecer.

Na verdade, ha sim a possibilidade de se criar um negdcio na garagem e ter sucesso, mas
nao basta apenas isso. Historias conhecidas e ja populares, como o caso dos fundadores do
YouTube, Steve Chen e Chad Hurley, comprovam a tese dos irmaos Heath. Em sintese, eles
argumentam que vocé precisa ter uma experiéncia prévia na drea para aumentar suas chances
de sucesso, 0 que pode ocorrer se tiver trabalhado antes em alguma empresa que atua no setor
em que estd criando o seu negécio. De fato, Hurley foi um dos primeiros funciondrios do site
PayPal e seu sogro, James Clark, fundou a Netscape e a Silicon Graphics. Ou seja, muito
networking e conhecimento da drea! Outro exemplo classico é o caso de Steve Jobs, o criativo e




lendario lider da Apple. Jobs foi funciondrio da Atari (empregado nimero 40 da empresa) e da
HP (Hewlett-Packard) antes de criar a Apple.

Pesquisas com empresas criadas nos Estados Unidos e que receberam aporte de capital de
risco comprovam que em mais de 91% dos casos os fundadores destas empresas tiveram
alguma experiéncia prévia na mesma industria (mesmo setor de negdcio) antes de se
aventurarem no negdcio proprio, 0 qual surgiu justamente quando ideias aparentemente
absurdas ou fora de foco para 0 empregador anterior passaram a ser o foco principal e 0 motivo
de pedirem as contas e criarem o préprio caminho empreendedor.

0 recado deixado pelos irmaos Heath é bastante claro para os que se encontram
trabalhando em grandes empresas. Aproveitem este momento para observar o mercado e
identificar oportunidades no setor que vocé ja conhece. Adquira experiéncia e, a partir dai,
demita-se para criar seu negocio. Eles insistem em dizer que criar o negdcio do nada, na
garagem, e ter sucesso nao passa de um grande mito. Para os irmaos Heath, as empresas
surgem de outras empresas, do mundo corporativo...

Claro que ha um pouco de exagero nisso e esta nao pode ser considerada uma regra
definitiva, mas ndo deixa de ser um caminho possivel para quem pensa no prprio negdcio e
ainda se encontra no mundo corporativo.

Outro aspecto importante apontado pelo estudo trata da relacdo do
empreendedor com o conhecimento formal, visto que em mais de 30% das
entrevistas validas a formacdo foi assinalada como importante para o
sucesso:

“(...) a educacgdo formal é sempre fundamental para qualquer negdcio,
em especial a base de conhecimento que deve ser aliada ao
relacionamento.”

(Empreendedor do ramo de Servicos em Tecnologia da Informacao)

“Jamais teria iniciado este negocio se ndo tivesse a formacdo de
engenheiro quimico, pois esta formagcdo me garantia o diferencial
para atender bem meu cliente.”

(Empreendedor do setor de Industria Quimica)



“Formei-me em Psicologia. Isto é muito relevante quanto aos
problemas de relacionamento entre as pessoas. A maioria dos
problemas no trabalho sdo mais psicoldgicos do que técnicos.”

(Empreendedor do setor de Servicos de Informatica)

“O conselho que dou a meus filhos é que, antes de correr riscos e
desafiar o novo, sdo necessdrios conhecimentos administrativos.
Aprendi a administrar na prdtica da maneira mais dificil, através dos
erros e acertos. Existe uma forma mais fdcil, através das
universidades. Depois basta conciliar a teoria com a pratica do dia a
dia e trabalhar, trabalhar, trabalhar...”

(Empreendedor do ramo de Transporte)

Nem sempre, porém, é possivel que se obtenha experiéncia pratica no
ramo em que se pretende atuar. Nesses casos, os empreendedores buscam
conhecimento por meio de cursos e eventos, além de realizarem estudos
sobre o mercado em que vislumbram atuar. Os empreendedores de sucesso
estdo atentos ao aprendizado continuo, buscando reciclar seus conceitos e
aprimorar o negocio constantemente:

“Somente apos aprender como me comportar e como lidar com os
outros e como o mercado a minha volta funciona é que resolvi abrir
um negocio proprio. Foram dois anos visitando de ter¢ca a sabado a
noite de Sdo Paulo, conhecendo futuros concorrentes, funciondrios e
promoters. Observava cuidadosamente os problemas existentes nas
casas que frequentava e conversava muito com os donos desses
estabelecimentos para saber como resolviam esses problemas.”

(Empreendedor do ramo de Entretenimento)



“Todos os meus cursos foram relevantes para o negdcio, ainda que os
tenha realizado ha muitos anos, pois os ensinamentos que adquiri sdo
aplicados hoje em dia.”

(Empresario de consultoria e distribuidor de Software)

“(...) gragas ao conhecimento extra que vocé adquire, amanhd vocé
estard fazendo as coisas de forma diferente da que vocé faz hoje.”

(Empresario do comércio de Maquinas e Equipamentos)

“Leio de trés a quatro livros ao mesmo tempo e fagco pelo menos um
curso por més.”

(Empresario da area de Consultoria Empresarial)

2. Relacionamento (networking)

A rede de contatos bem estabelecida é também um aspecto comumente
presente nos empreendedores de sucesso. Em mais de 82% dos casos, o0s
empreendedores consideram-se bem relacionados e, destes, cerca de 62%
admitem que o networking foi importante para o negocio.

Networking

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)

E bem relacionado 143 82,18
E (foi) importante/ajudou no negécio 108 62,07
Participa de associagoes etc. 15 8,62
Outros 9 517




Nao usa/ndo acredita em networking 0 0,00
Total de entrevistas 399 100,00

Entrevistas validas 174 43,61

“Minha rede de relacionamentos sempre foi de vital importancia na
minha vida, desde os tempos de infdncia, quando eu nem mesmo sabia
o0 que isso significava.”

(Empresario do ramo de Publicidade)

“Uma pessoa pode ser fantdstica em uma determinada habilidade,
mas, se ndo for capaz de estabelecer um bom relacionamento, nunca
sera um empreendedor.”

(Empreendedor do ramo de Softwares de Gestao)

“Nas organizagdes modernas, onde a tecnologia e recursos em geral
estdo caminhando para a padronizagdo, relacionamento faz a
diferenca.”

(Empresario de Assessoria Empresarial em Telemarketing)

Em certos casos, alguns negdcios surgiram a partir de relacionamentos
estabelecidos e, em outros, o fato de se possuir contato com pessoas-chave
conduziu a situacoes mais favoraveis ao negocio do empreendedor:

“Trabalhava como diretor em uma locadora de mdquinas, com isso
adquiri conhecimento, know-how e o0s contatos para come¢ar o
empreendimento. ”

(Empreendedor de Locadora de Maquinas para Construcao)



“Fiquei surpreso. Fui visitar um amigo e voltei com uma proposta que
poderia mudar minha vida: eu, desempregado, e ali estava, além da
oportunidade de trabalhar, a de viabilizar meu sonho de futuramente
ter meu negocio proprio. Voltei para casa, estudei a proposta e,
rapidamente, respondi que sim.”

(Empresario de Revistaria)

“Quando percebi que a burocratizagdo nestes Orgdos era muito
grande e que existia demanda por esses servigos, resolvi usar a minha
rede de contatos para montar o meu empreendimento. Tinha certeza de
que o relacionamento seria essencial para que eu tivesse sucesso e
ndo errei.”

(Empresario de Assessoria Juridica)

“Em uma conversa com amigos, surgiu a proposta de associacdo, com
aporte de capital que proporcionaria o investimento em um Software
de Gestdo de Apolices, fator este que otimizaria os trabalhos e
minimizaria erros, perdas de prazo, entre outros.”

(Empresario de Corretora de Seguros)

3. Oportunidade

A percepcao e aproveitamento de oportunidades sdo caracteristicas
marcantes do empreendedor de sucesso. Apenas cerca de 1% cré que a
“sorte” de estarem no lugar e momento certos foi propulsora do
empreendimento. Na maior parte dos casos, os empreendedores nao so
identificaram e aproveitaram oportunidades, como se mostram sempre
atentos a elas.

Oportunidade



(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Aproveitou a oportunidade 244 77,11
Estd sempre atento a oportunidades 132 42,04
Avaliou a oportunidade 128 40,76
Outros 93 29,62
Amigo/familiar ofereceu oportunidade 27 8,60
Necessidade gerou oportunidade 23 7,32
Estava no lugar e momento certos 5 1,59
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 314 78,70

“Cada pessoa se depara com uma possibilidade na vida e, ndo tendo
outra, dedica todos os esforcos naquele tUnico trajeto disponivel,
principalmente se o caso é a sobrevivéncia. Meus familiares
caminharam dessa mesma forma. As oportunidades estdo por ai,
soltas no tempo e no espaco. Perceber estas oportunidades,
associando-as a um sonho e ao desejo de transformd-las em realidade
é que faz do empresdrio um empreendedor.”

(Empresario de Industria de Maquinas Inteligentes)

“A oportunidade bateu a minha porta e eu ndo a deixei passar. Sabia
das necessidades dos sitiantes e fazendeiros, sabia se tinham ou ndo
dinheiro e, como estava na cidade, conhecia onde e como satisfazer as
suas necessidades.”



(Empreendedor de Concessionaria de Veiculos)

Apesar da vocacdo em encontrar e tirar proveito das oportunidades, sua
avaliacdo nem sempre € possivel e, nesses casos, para ndao deixa-las passar,
o empreendedor assume riscos e encara o mercado:

“O ideal € vocé planejar e estudar antes a respeito do negocio no qual
vai entrar; o que ocorreu comigo e ocorre em vdrios casos € que a
oportunidade apareceu antes de um estudo, de um planejamento, e ai
a decisdo é arriscar ou ndo; ndo hd muito tempo para se decidir;
essas oportunidades escapam rapidamente. Eu contava com meu
antigo conhecimento, afinal, ja havia trabalhado no ramo. Confiei na
minha intui¢do, de que daria certo...”

(Empreendedor de Revistaria)

Apesar de ndo aparecer com tanta énfase na amostra pesquisada, 0s
familiares e amigos contribuem diretamente para a configuracdo e uso da
oportunidade. Tanto a sucessao natural quanto o bom relacionamento geram
e/ou potencializam oportunidades. Foi possivel perceber ainda que
situacOes de necessidade também motivaram empreendedores a buscar
identificar oportunidades reais no mercado:

“A oportunidade surgiu a partir da ideia de um amigo, até entdo ‘ndo
empreendedor’, mas muito criativo e interessado por tecnologia.”

(Empreendedor de Lan House)

“Apd6s alguns meses de busca por oportunidades, conseguiu fechar seu
primeiro contrato com uma rede de restaurantes que chegava ao
Brasil para um front light na parede de um prédio por um periodo de
dois anos.”

(Empreendedor do setor de Comunicacao)



“A oportunidade surgiu de um amigo, que me fez a sequinte proposta:
‘tenho um cliente que confia em minhas atitudes e proponho que vocé
seja o responsavel em desenvolver para ele um projeto que venha a
surpreender os pontos de que necessita. O seu aceite e sucesso no
desenvolvimento desse projeto poderd transformar este nosso encontro
em um grande negocio no futuro’.”

(Empreendedor do setor de Agenciamento Maritimo)

“Como ndo apareceu nenhum emprego, o jeito foi montar um negaocio.
Conversando com um colega da academia, surgiu uma oportunidade:
a de montar uma loja de roupas, moletom, com a marca Jai-Alai,
nome de um jogo de pelota basca, jogado nos Estados Unidos.”

(Empreendedor do setor de Comércio de Confeccoes)

“A hora faz o empreendedor; a minha oportunidade foi a
necessidade.”

(Empreendedor do setor de Maquinas e Equipamentos)

Cai o mito da sorte...

Talvez este seja um dos mitos mais conhecidos e pouco explicados sobre os empreendedores. E
comum ouvirmos que “sorte” é essencial... Mas nossa pesquisa mostra que a maioria dos
empreendedores nao considera a sorte um diferencial ou ainda algo que os fez bem-sucedidos.
A sorte estd ligada a probabilidade, como o que ocorre em jogos de azar, a algo que ndo
depende da pessoa para acontecer. E claro que contar com sorte ndo é ruim e pode até ser
importante, mas 0 empreendedor nao pode depender da sorte para fazer acontecer.

Para ganhar na loteria é preciso jogar na loteria e contar com a probabilidade. Tem gente
que reclama que ndo ganha nunca, mas também nunca joga e, dessa forma, a probabilidade
nao s6 é pequena (como ocorre para os que jogam), mas nula.

Para consequir um bom emprego ndo basta apenas pensamento positivo; ha que se
preparar, ter um bom curriculo, vencer a concorréncia... E a sorte? A falta de sorte é sempre o




principal argumento dos que nao conseguiram a vaga para explicar por que nao chegaram Ia.

Para convencer investidores a colocarem recursos no seu negdcio, nao ha que contar com a
sorte; ha que ter um bom projeto, uma boa equipe, conhecer as pessoas certas... Ou seja, vocé
tem que correr atrds dos seus objetivos!

Sorte é argumento dos que ficam esperando por algo, dos que nao tém iniciativa, dos que
precisam de uma explicacdo para falar do sucesso alheio. Empreendedores nao s6 nao pensam
nisso, como nao perdem tempo esperando pela sorte. Eles fazem a sorte acontecer. Para os
empreendedores, a sorte é 0 encontro da oportunidade com a capacidade de realizagdo.

4. Planejamento

Para esta questao, 255 empreendedores — ou seja, 63,91% da amostra total —
responderam diretamente sobre a forma como planejam seus negocios. Os
outros 22 empreendedores (5,51%) que também responderam a esta questao
ndo foram esclarecedores com relacdao a ado¢ao ou ndao de planejamento,
mas, ainda assim, foram considerados na amostra valida, totalizada em 277
empreendedores.

Analisando os dados de maneira preliminar, constata-se que grande
parte dos empreendedores de sucesso entrevistados ndo realizou
planejamento inicial, seguiu a intuicdo e ainda assim obteve bons
resultados.

Planejamento

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Sequiu intuicdo/ndo planejou 116 41,88
Utilizou planejamento formal 98 35,38

Utilizou planejamento informal/“na cabeca” 67 24,19




Planeja, planeja, planeja 46 16,61

Planejamento ajudou/foi importante 39 14,08
Outros 35 12,64
Teria planejado melhor 30 10,83
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 277 69,42

De fato, é o que ocorre, mas cabe lembrar que os critérios aqui
avaliados admitem mais de uma resposta por entrevista. Deste modo, a
partir da analise detalhada dos dados, foi possivel notar que, entre os 116
empreendedores que seguiram a intuicao, 22,4% passaram a utilizar algum
tipo de planejamento, formal ou informal, no decorrer da carreira
empreendedora. Considerando, portanto, o0s empreendedores que
informaram o método de planejamento utilizado, os puramente intuitivos
representam 35,29% dos casos.



Metodo de planejamento

Intuicdo Planejamento
35,29% informal
26,27%

Planejamento
formal
38,43%

n =255

“O nosso primeiro planejamento formal do negdcio se deu com a
contratagdo de consultores especializados, ha trés anos. Até entdo, o
que contou foi a nossa crenga nas pessoas, no relacionamento, nas
exigéncias de mercado. Apanhamos muito e temos aprendido. Se ndo
fossem as pessoas que trabalham com a gente, seguramente ndo
estariamos onde estamos.”

(Empreendedor do setor de Laticinios)

“Primeiro vem a oportunidade e a realizagdo, depois o
planejamento.”
(Empreendedor do setor Alimenticio)



“Pura intuigdo. Quando deu o start, resolvi abrir e sempre achei que
daria certo. Ja tinha grande experiéncia no ramo e uma carteira de
clientes. Além disso, amo o que fago.”

(Empreendedor do ramo de Turismo)

“Ja ndo davamos conta de cuidar de tudo. A empresa estava
crescendo e precisava de uma gestdo profissional. Quando
comegcamos, tudo era muito pequeno, uma ou duas familias de
animais, manejo fdcil, a loja comegou no porta-malas do meu carro,
onde eu levava material para vender aos criadores que me chamavam
para dar uma olhada no plantel. Tudo era feito na base do feeling.
Com o passar do tempo, as coisas foram se complicando, mas meu
irmdo e meu avo conseguiam levar a parte administrativa da firma.
Chegou uma hora que ndo deu mais... A abertura do curtume ja foi
mais estruturada, pois contou com a orientacdo dos professores da
Escola. Tinha até plano de negocios!”

(Empreendedor do ramo de Criacdo de Animais e Curtume)

“Eu ndo havia planejado nada para esse negocio, muito menos tinha
um plano de negocios; na verdade, havia a necessidade de voltar a
trabalhar, o desejo de ter meu negocio proprio, acrescidos das
condicbes financeiras que eu tinha (recursos proprios poupados ao
longo de anos) mais recursos emprestados de parentes e amigos.
Resumindo: era pegar ou largar. Fui atrds das condigoes propostas e
confiei na minha intuigdo.”

(Empreendedor da area Editorial)

A utilizacdo de uma estrutura formal de planejamento foi apontada por
aproximadamente 38% dos que indicaram a forma de planejamento
adotada. Somandose ainda aqueles que planejaram de maneira informal,



conclui-se que praticamente 65% da amostra valida buscaram planejar o
negocio de alguma maneira. Este dado confirma, portanto, a importancia do
planejamento, mesmo que informal, para o sucesso dos negocios.

“Sempre procuro saber bem onde por os pés, ndo faco suposicoes e
otimizo ao madximo meus recursos. (...) Sou bom observador e estudo
bem o negdcio antes de investir. Procuro sempre fazer trés perguntas:
1) quem é meu cliente? 2) por que meu cliente ird comprar meu
produto? 3) como devo executar o projeto?”

(Empreendedor do ramo de Turismo)

“Nunca houve um plano de negdcios para formatar a empresa, porque
nenhum dos socios sabia fazer isso. Mas houve o estudo do mercado, a
real noc¢do de quantos clientes poderia ter, quantas maquinas haviam
instaladas, quantas horas de manutengcdo conseguiriamos fazer por
»

mes.

(Empreendedor do ramo de Manutencao de Equipamentos)

“Tinha um planejamento na minha cabeg¢a, mas nada escrito...”

(Empreendedor do setor de Varejo)

“Na verdade, na avaliagcdo para aquisicdo do negocio, considerei a
localizagdo e vi que outras pessoas prosperavam nos negocios ao lado
do restaurante. Eu sabia que muitas pessoas trabalhavam nos
escritorios e que isso garantiria uma clientela cativa no hordrio de
almocgo. Ndo tinha nenhum planejamento prévio e assim assumi um
risco que considerava calculado.”

(Empreendedor do setor Alimenticio)



“Hoje, para todo o desenvolvimento de um novo negocio
necessariamente deve haver uma elaboracdo de um plano de negocios
com o objetivo de tentar minimizar os erros e maximizar os acertos.
Existe também um planejamento quinquenal o qual é revisto todo

»

ano.

(Empreendedor do ramo de Informatica e Tecnologia da Informacao)

Apesar de apenas uma pequena parcela dos empreendedores enfatizar
na pesquisa que planeja constantemente e que o planejamento foi
fundamental para o sucesso do negocio, suas declaracdoes ressaltam a
relevancia do planejamento:

“Sempre tenho um planejamento, com uma visdo de curto e outra de
longo prazo (...) Sempre abrangendo objetivos profissionais, pessoais,
familiares e comunitdrios.”

(Empreendedor do setor de Software)

“Tudo foi acontecendo, sem planejamento. Hoje planejo mais e
transpiro menos.”

(Empreendedor do setor de Satde)

“Fizemos vdrios planejamentos/planos de negocios e, inclusive,
fazemos até hoje. Alguns deles deram certo; outros, ndo. Acredito que
tenhamos acertado mais do que errado em nossos planejamentos.”

(Empreendedor do setor Educacional)

“Desta vez investi muito mais tempo na tarefa de planejar, que foi
composta de cinco fases: 12) explorar o mercado, checar a viabilidade
da ideia e transformad-la em algo vendavel; 2%) elaborar um plano de
negocios consistente, para conseguir a aprovacdo do investidor; 39)



negociar com os demais investidores, formatar a nova pessoa juridica
e os contratos de parceria; 4%) abrir a nova empresa, assinar os
contratos com os parceiros e iniciar a implementagdo do projeto; e 59)
start-up do negocio e gestdo.”

(Empreendedor de Centro de Convivéncia Universitario)

Cai 0 mito de a intuicao ser mais importante que o planejamento...

0 planejamento é tido como a principal ferramenta do empreendedor. Mas nossa pesquisa
mostrou que muitos dos empreendedores de sucesso de hoje nem sabiam o que é e como fazer
um plano de negdcios. Parece contraditdrio em relacao ao que prega a teoria empreendedora.
Entdo, como explicar o sucesso daqueles que nao planejaram?

Na verdade, muitos empreendedores de sucesso fizeram o planejamento informal, nao
detalhado e nao necessariamente em formato de um plano de negaécios. Isso por dois motivos:
1) ndo sabiam como planejar ou desenvolver um plano de negdcios e 2) ndo queriam perder
tempo planejando, pois estavam ansiosos em fazer acontecer. Mas, ao conversar com 0s
empreendedores experientes e que ja passaram por esta situacdo, a maioria € unanime em
afirmar que deveriam ter planejado melhor para evitar erros que cometeram no passado.
Porém, isso ainda ndo explica por que conseguiram chegar ao sucesso sem um planejamento
inicial, sequindo apenas a intuicao.

0 mito aqui € de que se acredita que nao ha nenhum tipo de planejamento. H4, de fato,
um controle financeiro minimo e um planejamento de custos e despesas que, por si sos, ja
contribuem para o desenvolvimento do negdcio. O que ocorre em muitos negdcios sem
planejamento algum é que vao a faléncia devido a falta de planejamento financeiro por parte
do empreendedor e nao necessariamente porque nao tinham uma estratégia bem definida.

Em relagdo a falta de planejamento formal, pesquisas recentes realizadas
internacionalmente mostram que o planejamento inicial do negdcio dificilmente reflete 0 que a
empresa de fato serd nos proximos meses ou anos. Esses empreendedores que nao fizeram um
planejamento detalhado aparentemente se encaixam nesta categoria e passaram a aperfeicoar
seu planejamento com o tempo, de acordo com a necessidade. Na verdade, mais importante
que um plano de negdcios completo no inicio é ter a consciéncia de que este plano de negécios
devera ser atualizado com muita frequéncia e que ndo deve ser considerado uma receita pronta
e acabada. 0 empreendedor experiente e conhecedor das dificuldades de se gerenciar um




negdcio prprio acaba por equilibrar a necessidade do planejamento formal com a de fazer sua
empresa crescer rapidamente e encontra um equilibrio entre o 6timo e 0 bom ou necessario.

Por outro lado, empreendedores que se baseiam apenas na intuicdo, sem um
planejamento minimo, correm grandes riscos e geralmente nao sao bemsucedidos. Ao analisar
nossa amostra de empreendedores bem-sucedidos ha que se considerar também o fato de que
s0 entrevistamos os vitoriosos. A maioria que nao planeja ou mesmo seque apenas a intui¢ao
sequer vé seus negacios chegando aos cinco anos de existéncia. Essa € a grande questdo a
analisar. Nao se pode enxergar como regra ou receita de sucesso o fato de a maioria (41%) bem-
sucedida nao ter planejado, mesmo porque as condi¢des atuais para se empreender sao bem
diferentes das do passado. Hoje em dia, ndo se pode dar chance para o erro, ndo ha espaco para
crescer a passos lentos ou organicamente na maioria dos mercados; ha que se implementar
acoes vencedoras desde o inicio e focar esforcos de maneira a vencer a concorréncia
rapidamente. (aso contrdrio, as iniciativas dos que nao sequem as regras do jogo s6 farao parte
das estatisticas de mortalidade de negdcios nos anos iniciais de desenvolvimento.

Intuicdo sempre sera importante, mas somada a uma andlise criteriosa da empresa e de
seu planejamento. Assim, as chances de sucesso do empreendedor aumentardo. Os
empreendedores modernos e que pretendem chegar ao sucesso devem usar sim a intui¢ao, mas
cercando-se de dados objetivos para tomar decisées. O planejamento continuard a ser uma
ferramenta de gestao importante para o empreendedor que anseia resultados acima da média.

5. Risco

Assumir riscos calculados € caracteristica presente na maior parte dos
empreendedores de sucesso, que gostam de arriscar, mas buscam saber até
quanto podem perder na empreitada caso algo ndao ocorra conforme o
planejado. Em alguns casos, os empreendedores encaram o risco como algo
positivo, como uma possibilidade que ndo encontrariam em outras
situacOes. Eles sabem que ao arriscar também podem conseguir resultados
mais interessantes. O dilema que precisam gerenciar ¢ o balanceamento
entre risco e recompensa... Risco calculado é o risco conhecido, que nao é
necessariamente pequeno. O empreendedor que calcula o risco sabe com



antecedéncia quais acoes devera tomar caso O pior aconteca; ou Seja,
estabelece cendrios alternativos.

)

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Assume risco calculado 113 55,94
Disposicao para assumir risco/gosta de arriscar 95 47,03
Busca minimizar riscos 44 21,78
Outros 24 11,88
Nao calcula os riscos 16 7,92
Nao arrisca/avesso ao risco 14 6,93
Nao consta 197 49,37
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 202 50,63

“O que mais me tranquiliza é que ndo s6 analisamos a viabilidade de
abertura do negocio, mas mais minuciosa ainda foi a identificacdo dos
riscos do encerramento da empresa, com baixissimas perdas.”

(Empresario de Industria de Plasticos)

“Empreender € ir além da ideia, é centrar os esfor¢os, usar toda a sua
persisténcia, assumir 0S riscos e aceitar as incertezas para
implementa-la.”

(Empreendedor do ramo de Software)



“O gosto por empreender cobre os riscos envolvidos no processo
decisorio.”

(Empreendedor de Consultoria Empresarial)

“O lado positivo de ser empreendedor é poder conquistar seu espaco,
assumindo riscos pensados e uma liberdade de agdo e perspectiva
totalmente aberta a ele.”

(Empreendedor do ramo de Publicidade)

Cerca de 21% dos empreendedores buscam reduzir os riscos do
negacio, optando por utilizar capital proprio ou dividir o risco com sécios
capitalistas:

“Noventa por cento do que a empresa é hoje é fruto de recursos
proprios. Hoje devemos uma ponte rolante (equipamento). Uma
empresa ndo pode dever para os bancos nem para o governo.”

(Empreendedor do ramo de Importacao de Equipamentos)

“Eu tenho que assumir o que faco; se eu ficar dividindo o risco com
todo mundo, eu fico mais sequro, mas vou ter um retorno que ndo vale
apena.”

(Empreendedor do ramo de Transportes)

Cai o mito do empreendedor que assume riscos deliberadamente...

Assumir riscos também sempre foi considerado uma caracteristica tipica do empreendedor
bem-sucedido. E isso se confirma em nosso estudo, mas o tipo de risco assumido pelo
empreendedor é o risco calculado. Empreendedores nao colocam todos os ovos no mesmo cesto.
Analisam bem os cendrios, buscam dividir os riscos em partes menores e muitos buscam
compartilhd-los com outras pessoas. Porém, quando dividem os riscos, dividem também as
recompensas (alguns preferem nao dividir os riscos, como no exemplo anterior).




Em nosso estudo verificou-se também que a grande maioria dos empreendedores, além de
assumir riscos calculados, gosta de arriscar. E, ainda, poucos empreendedores de sucesso
arriscam sem pensar ou sem calcular os riscos, ratificando que arriscar por arriscar nao passa de
um mito ou ato de insensatez daqueles que acham que, para ser considerado empreendedor,
deve-se apostar alto sem pensar nas consequéncias. Este, alids, ainda € um dos mitos mais
difundidos acerca dos empreendedores de sucesso. O lema dos empreendedores vencedores é
apostar alto sempre, mas desde que os resultados possam ser mensurados e as eventuais
consequéncias negativas possam ser gerenciadas.

6. Fatores de influéncia

O que leva uma pessoa a empreender? Qual é a sua motivacao? Os fatores
de influéncia buscam responder a esta pergunta, que na verdade permite
multiplas respostas. Alguns fatores sao considerados pelos empreendedores
essenciais para o inicio de um novo negdcio, ou seja, definem qual “evento
de disparo” os levou a empreender. O que se percebe na verdade € que ha
combinacdes de fatores que motivam o empreendedorismo, mas, ainda
assim, alguns aspectos-chave destacam-se da maioria.

Fatores de influéncia

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Surgiu oportunidade 62 33,33
Influéncia de familiares/amigos 49 26,34
Quer ter autonomia 42 22,58
Demissao 34 18,28
Realizacao pessoal/sonho 32 17,20




Independéncia financeira 28 15,05

Liberdade para colocar ideias em pratica 28 15,05
Insatisfacao com o trabalho 22 11,83
Ter experiéncia no ramo 16 8,60
Outros 10 538
Convite direto de amigo/familiar 9 4,84
Melhorar a vida das pessoas 8 4,30
Sucessao familiar 4 2,15
Aposentadoria 2 1,08
Descoberta/inovacdo 2 1,08
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 186 46,62

Contrariando o senso comum, “ganhar mais dinheiro” nao aparece
como o principal deles, ou seja, ndo é o aspecto financeiro o principal
motivador dos empreendimentos de sucesso. A percepcao de oportunidades
é, na maioria dos casos, o fato gerador da atividade empreendedora de
sucesso:

“Atender a uma oportunidade identificada no mercado de servigo de
impressdo em flexografia que desejava um produto de qualidade com a
flexibilidade neste processo, possibilitando alta qualidade em um
segmento tradicionalmente de baixa qualidade.”

(Empreendedor do setor Grafico)



“A falta de escolas com foco na cultura japonesa na cidade de
Campinas (SP) motivou-me a montar uma escola infantil com objetivo
de transmitir a cultura oriental.”

(Empreendedor do ramo de Educacao)

“A vontade de poder criar oportunidades que fossem de meu interesse
e que fossem ao encontro das necessidades da comunidade. Dessa
forma, tive a oportunidade de participar da evolugcdo das
telecomunicagées, criando empresas e consequentemente oferecendo
produtos que ajudaram a melhorar a qualidade de vida das pessoas.
Fatores como maior liberdade de decisdo, aplicacdo e evolugcdo nos
conhecimentos necessdrios a empreender, criar o proprio caminho,
relacionamento com novos parceiros e o poder de decidir o que e
como construir também me levaram a ser empreendedor.”

(Empreendedor do setor de Telecomunicacoes)

A influéncia de familiares também teve sua destacada importancia para
o estimulo da atividade empreendedora. Os principais aspectos observados
foram os exemplos familiares e a educacao de seus filhos.

“A empresa foi criada gragas ao meu pai e ao meu irmdo, e eles me
convidaram para participar da sociedade.”

(Empreendedor do setor de Transportes)

“Sem sombra de duvida, minha formacdo como empresdrio iniciou
pela maneira como meu pai agia na educagdo de seus filhos. Com sete
anos ele ja havia me ensinado a gostar do nosso negocio, um posto de
combustiveis. Passei a conviver com empregados de meu pai, com
amigos e com clientes.”

(Empreendedor do setor de Automacao Industrial)



“A familia foi o maior fator de influéncia sobre minha vida
profissional. O fato de ver o meu pai fazer negdcios diariamente, me
ensinando a ndo ter medo de trabalhar, fez-me envolver com o negocio
da familia. Comecei trabalhando desde pequeno, passei por todas as
dreas da empresa, o que me fez conhecé-la intimamente para ter um
comprometimento com esse ramo.”

(Empreendedor de Industria de Papéis Especiais)

Outra observacao importante identificada no estudo refere-se a questdes
relativas ao desejo de possuir o proprio negocio, representado por variaveis
como: desejo de ter autonomia, realizacao pessoal, colocar ideias em pratica
e fazer acontecer.

“Simplesmente o desejo de se colocar em pratica um negocio que,
além de trazer a satisfacdo pessoal pelo sonho realizado, trouxesse
também retornos financeiros compativeis com o investimento.”

(Empreendedor do setor de Engenharia)

“Estou hoje aqui por causa de um sonho... Um sonho de vida
realizado com a paixdo que todo empreendedor deve ter e com a

coragem que todos devemos nutrir ao desenvolvermos nossos projetos
de vida.”

(Empreendedor do setor Educacional)

“O objetivo de ganhar dinheiro ndo era o principal. O principal era
ser capaz de realizar e criar sementes importantes...”

(Empreendedor de Conglomerado Industrial)

A demissdao também assume papel importante como evento de disparo,
mas cabe esclarecer que, entre os 34 entrevistados que apontaram esse
critério, apenas nove (26,47%) foram motivados exclusivamente pela



demissdo de um negocio. Esta é uma variavel que, na maior parte dos casos,
esta atrelada a alguma outra questdao como o fato de que 29,41% dos que
foram motivados pela demissdao perceberam também uma oportunidade.

“Motivado pela demissdo, os fatores que me influenciaram na
abertura de meu escritorio de advocacia e servicos previdencidrios
foram a vontade de ser independente financeiramente, ter o meu
proprio negocio e aproveitar uma oportunidade que surgiu em funcdo
de um 6timo relacionamento mantido com os funciondrios do INSS.”

(Empreendedor do ramo de Assessoria Juridica)

“Foi uma questdo de oportunidade, pois faltavam poucos anos para a
aposentadoria e foi oferecida pela empresa uma oportunidade de
terceirizar uma das atividades que estavam sendo realizadas por seus
proprios funciondrios.”

(Empreendedor do setor de Transportes e Comércio)

“Fui demitido... Isto foi a melhor coisa que me aconteceu! Fui
trabalhar por conta propria e fiquei rico!”

(Empreendedor do setor de Transportes)

E claro que a busca por independéncia financeira também se destaca
como motivador do processo empreendedor. Neste caso, a necessidade de
encontrar uma fonte alternativa de renda para a sobrevivéncia esta tdao
presente quanto o desejo de ficar rico ou de melhorar a situacdo financeira
da familia.

“Tenho dois filhos que hoje estdo na faculdade, mas, quando abri a
minha empresa aqui em Sdo Paulo aos 35 anos — se ndo estou
enganado —, estava com pouco dinheiro, precisava de uma nova fonte



de renda e, como sempre tive o sonho de trabalhar no ramo de
diversoes, acabei me arriscando neste tipo de negocio.”

(Empreendedor do ramo de Entretenimento e Franquias)

“Decidi abrir a empresa por necessidade, mas também porque
enxerguei uma oportunidade de entrar em um mercado que oferecia
muita oportunidade, em relagdo tanto a produtos de altissimo valor
agregado quanto de altissima tecnologia. Até hoje, ndo hd uma fabrica
no Brasil que produza os forros que importamos. Com relagcdo aos
vidros, somente em 2000 uma empresa nacional comegou a trabalhar
com estes vidros refletivos.”

(Empreendedor de diversos ramos)

“O principal fator foi a boa possibilidade de retorno financeiro,
podendo conseguir um retorno bem maior do que se eu tivesse entrado
para o mercado formal de trabalho. Outro fator foi a possibilidade de
trabalhar por minha conta, sem ter de responder formalmente a um
chefe.”

(Empreendedor do setor de Transporte de Cargas)

Cai o mito de que ganhar dinheiro é a principal motivacao do
empreendedor

0 que leva uma pessoa a empreender? Esta pergunta € recorrente quando se discute motivacao
empreendedora. No Brasil, hd muitas pessoas que tentam uma atividade por conta propria por
necessidade, sem constituir formalmente uma empresa, ja que precisam sobreviver, e 0 que
mais importa é buscar alternativas para consequir o minimo necessario de recursos didrios para
sustentar a familia. Este tipo de empreendedor é o empreendedor de necessidade, ja definido
no capitulo anterior e muito comum em paises em desenvolvimento, como é o caso do Brasil,




em que as condi¢oes para se empreender ndo sao as melhores e o preparo do empreendedor
para gerenciar o negdcio proprio ainda precisa ser aperfeicoado.

Mas nossa pesquisa focou em empreendedores considerados de oportunidade, que correm
atras de seus sonhos e que sao privilegiados se os compararmos com os de necessidade, pois
conseguem definir o caminho que pretendem sequir por op¢do e nao por falta dela.
Considerando-se esta premissa, seria comum supor que nao haveria mito nenhum relacionado
com o empreendedor que busca criar o proprio negécio por que quer ficar rico. Alids, trata-se de
algo muito difundido na cultura brasileira. Porém, sequindo uma tendéncia mundial, o
resultado de nosso estudo mostra que, para os empreendedores de sucesso, “ganhar dinheiro”
nao € a principal motivacao, apesar de ser um importante fator motivacional. 0 que eles mais
buscam sdo a independéncia, a autonomia e a liberdade de fazer acontecer e implementar suas
oportunidades. A autorrealizacao, a superacdao dos objetivos e a possibilidade de ver seus
sonhos se concretizarem sao também fatores que motivam o empreendedor a sequir em frente,
apesar dos grandes desafios da jornada empreendedora.

Por isso, ndo é simples definir ou encontrar explicacbes Gnicas sobre o que motiva o
empreendedor a fazer o que faz. 0 evento de disparo é influenciado por inimeras varidveis, por
influéncia de amigos e familiares, pela demissao e pelo desejo de sair do lugar-comum e colocar
em pratica os projetos que muitas vezes ficam guardados na gaveta por anos... E quando o
empreendedor conseque implementar suas iniciativas e atingir o sucesso, sera natural obter
também uma bela recompensa financeira. Ou seja, ganhar dinheiro para o empreendedor é
consequéncia da realizacdo acertada de seus projetos.

7. Dedicacao

Os empreendedores que participaram de nosso estudo mostraram-se, de
fato, pessoas altamente determinadas, comprometidas e dedicadas. Fazem o
que gostam e consideram-se apaixonados pelo negocio. Fica claro aqui
também que o sucesso é construido com muito esforco e trabalho arduo.
Até existem os mais afortunados que conseguem pegar um atalho e chegar
mais cedo ao objetivo final, mas sdo a excecdo a regra.

“Eu sou muito perseverante, muito sonhador, sou uma pessoa que
busca os sonhos, busco realizar os sonhos. Preciso de desafios para



me mover.”

(Empreendedor Social)

“Durante os primeiros 20 meses, muito trabalho e pouco dinheiro,
pois todo o ganho era absorvido como capital de giro para expansdo
de novos negocios.”

(Empreendedor do ramo de Cartonagem)

Dedicacao

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Determinado/dedicado 124 59,05
Apaixonado pelo que faz 115 54,76
Trabalha muito/mais que 8h/dia 81 38,57
Persistente/nao desiste 62 29,52
E otimista 54 25,71
Dinamico 34 16,19
Trabalha no fim de semana/feriado " 5,24
Outros 1 0,48
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 210 52,63

“Ser o dono do negocio significa dedica¢do total ao sucesso da
empresa. Isto significa doar-se em tempo e trabalho, muitas vezes
sacrificando a prépria vida familiar.”



(Empreendedor do setor de Bebidas)

Em muitos casos os empreendedores chegam a trabalhar além das oito

horas diarias, sacrificam os finais de semana e dedicam mais tempo aos

negocios do que a propria familia. Outra caracteristica presente no

comportamento de cerca de 30% dos empreendedores entrevistados € a

persisténcia, ou seja, sao pessoas que nao desistem diante de situacOes

adversas ou de escassez.

“Eu trabalho ndo menos que 12 horas por dia e muitas vezes sete dias
por semana; ndo me sinto cansado em fazer o que realmente gosto.”

(Empreendedor do ramo de Informatica)

“O retorno é proporcional a energia que se deposita.”

(Empreendedor Social)

“As vezes eu fico meio avoado em casa, embora eu procure separar
algum tempo para ficar com meus filhos, com minha familia, mas de
repente eu percebo que estou pensando no cliente X, no projeto Y.”

(Empreendedor do setor de Consultoria em Logistica e Manufatura)

“Precisei dedicar todo meu tempo para o novo negocio. Precisei
também levantar capital para montar as instalagdes e comprar alguns
equipamentos.”

(Empreendedor do setor de Transportes)

“Vocé precisa lutar, perseverar; quando vocé esta lutando vocé
extrapola seu hordrio, seus relacionamentos, e causa estresse que te
consome. Vocé precisa fazer a tarefa de sequnda a seqgunda, 20 horas
por dia.”



(Empreendedor do setor de Equipamentos para Ventilagao)

Duas outras caracteristicas interessantes sob o prisma da dedicacao ao
negocio sao o otimismo e o dinamismo dos empreendedores, que nao se
deixam abater por resultados negativos e seguem buscando solucoes para o
negocio.

“Dinamismo, alids, é o de que mais gosta no seu trabalho. Ndo se
cansa de buscar novos clientes, novas oportunidades e, mesmo diante
das dificuldades, acredita que o segredo é insistir e crescer devagar e
com solidez.”

(Trecho de percepcao do entrevistado retirado do relatorio de entrevista)

“Minha maior forca é buscar dentro de minha propria empresa a
saida para algumas situacgbes dificeis. E a certeza de adaptacdo aos
mais variados tipos de situacoes impostas pelo mercado e de como
podem ser transpostas.”

(Empreendedor do setor de Servicos Terceirizados)

“E preciso ter disposicdo de investir tempo e vida pessoal pela
empresa. E necessdrio estruturar a empresa em cima de um modelo de
negocio. Inovar, revolucionar, apostar em algo diferente. Crie seu
segmento de negocio. Ndo desanime com os riscos de perda. Acredite
nas possibilidades de vencer.”

(Empreendedor de Portal e Comércio Eletronico)

8. Recursos

O estudo revelou que os empreendedores normalmente utilizam recursos
proprios, advindos principalmente de reservas pessoais dos socios. Os



dados coletados mostram que é bastante comum a venda de bens para a
capitalizacdao dos novos negdcios. Em aproximadamente 59% dos casos
apenas recursos proprios foram utilizados para a implantacao do negdcio,
evidenciando a acentuada aversao do empreendedor a capital de terceiros,
principalmente no inicio da atividade.

Fonte dos recursos utilizados

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Prdprios 177 66,04
Outros 54 20,15
Bancos/terceiros 46 17,16
Familia 41 15,30
Indenizacao/acordo 19 7,09
Programas de incentivos do governo 10 3,73
Sdcio capitalista 9 3,36
Nao consta 131 32,83
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 268 67,17

“Nunca precisei recorrer a bancos ou a investidores. Fiz tudo com
recursos proprios. No inicio tive que vender meu carro para comprar
um computador e licencas de software. Boa parte de nossos ganhos
foram e sdo reinvestidos na empresa.”

(Empreendedor do setor de Consultoria)



“Eu tinha um carro e um apartamento na Bahia. Vendi os dois,
aluguei um apartamento em Sdo Paulo e montei a loja.”

(Empreendedor do setor de Entretenimento)

“Tudo isso foi feito com capital proprio, ou seja, ndo emprestamos um
centavo. Isso era ruim, pois ndo tinhamos dinheiro para girar o
negocio e, mesmo passando por dificuldades, a empresa ndo
quebrou.”

(Empreendedor serial: diversos negdcios)

“Ndo recomendo empréstimos bancdrios para se abrir um negocio.
Vocé ja comeca com dividas.”

(Empreendedor do setor de Consultoria)

Poucos sdo os que recorrem a bancos ou empréstimos familiares.
Programas de crédito do governo e socios capitalistas (angel investor e
venture capital) sdo ainda menos comuns.

“Utilizamos uma parte de capital proprio e outra dividida entre
recursos do BNDES (Finame) e leasing bancdrio para alguns
equipamentos.”

(Empreendedor do setor de Transporte)

“A falta de capital para investir no crescimento e o iminente boom da
internet nos fez procurar um socio capitalista... Uma empresa de
venture capital (capital de risco) adquiriu parte das a¢des da empresa,
provendo dinheiro e instalagées para que o portal pudesse se
estabelecer formalmente no mercado.”

(Empreendedor do setor de Comércio Eletronico)



“O inicio da empresa foi dado com um financiamento do BNDES e a
partir dai novos investidores se interessaram pelo negocio.”

(Empreendedor de Clinica de Diagnosticos)

“Lembro bem quando o nosso contato na Merril Lynch, em Sdo Paulo,
nos perguntou se poderiamos viajar para a matriz deles em Nova York
para apresentarmos nosso business plan. Eles marcaram de um dia
para outro e nem tinhamos dinheiro para as passagens. A
apresentacgdo, que estava programada para durar meia hora, durou
mais que cinco horas. Fomos bombardeados de perguntas. No final do
dia, saimos da reunido com um acordo que garantiria o aporte de
US$5 milhées na empresa.”

(Empreendedor do setor de Comércio Eletronico)

Como empreender sem dinheiro...

0 resultado de nosso estudo ratifica uma estatistica mundial sobre os empreendedores de que,
na maioria dos casos, 0 recurso inicial para comecar o negdcio é proveniente do proprio
empreendedor (de suas economias pessoais, fundo de garantia, heranca etc.). Esse fendmeno
ndo é exclusivo do Brasil e ocorre mesmo em paises desenvolvidos como os Estados Unidos e
paises europeus. Pesquisas publicadas pelo Global Entrepreneurship Monitor (GEM) — estudo
liderado pelo Babson College sobre a dindmica empreendedora dos paises — mostram que,
quando o empreendedor utiliza recursos externos, estes sao provenientes principalmente de
alguém que conhece 0 empreendedor, tais como membros da familia, amigos etc.

Isso leva a sugestao de que o empreendedor deve desenvolver melhor sua rede de
contatos, caso nao faca parte da categoria dos que possuem um recurso inicial minimo, ou
buscar alternativas, como as apresentadas a sequir. A falta de recursos sempre foi e parece que
continuard a ser uma das principais reclamacdes (e com razao) dos empreendedores quando
pretendem criar um negdcio.

Especificamente no caso do Brasil, as taxas de juros e restricoes de acesso ao crédito
dificultam ainda mais a capitalizacdo dos negdcios. Mas hd alternativas que estdo crescendo nos
dltimos anos, até a “fundo perdido” (recursos ndo reembolsdveis, ou seja, nao sao




financiamento) para o empreendedor estruturar e desenvolver sua empresa. Nosso estudo
mostra que menos de 4% dos empreendedores entrevistados usufruiram desta fonte de
recurso.

A principal premissa para acessar este tipo de recurso é que os projetos devem focar em
inovagdo, ou seja, apresentar um diferencial que crie barreira de entrada para os competidores e
permita a empresa crescer rapidamente. As linhas existentes geralmente sao provenientes de
agéncias governamentais estaduais e do governo federal, sendo destinadas para capacitacao de
pessoal, pesquisa e desenvolvimento, acesso ao mercado e outras finalidades.

De todas as linhas, as mais atraentes sao as destinadas a empresas inovadoras e que nao
exigem contrapartida significativa. Isso ja é um diferencial considerdvel, haja vista que, para a
maioria dos empreendedores, conseguir dinheiro em bancos significa oferecer alguma garantia
real como contrapartida. Citaremos aqui alguns bons exemplos.

Um deles é o Programa de Formagdo de Recursos Humanos em Areas Estratégicas (RHAE),
do Ministério da Ciéncia e Tecnologia e ligado ao Conselho Nacional de Desenvolvimento
Cientifico e Tecnoldgico (CNPg). Por meio deste projeto, micro e pequenas empresas inovadoras
consequem bolsas para pagar seus funciondrios envolvidos nas atividades de pesquisa e
desenvolvimento. E como se o governo pagasse o salario de gente muito qualificada para
trabalhar em sua empresa. Qutro exemplo é o projeto de Pesquisa Inovativa em Pequenas
Empresas (PIPE), da Fundacao de Amparo a Pesquisa do Estado de Sao Paulo (Fapesp) (existem
similares em outros estados da federacdo). No PIPE a empresa nao precisa nem estar criada
ainda para que o empreendedor submeta seu plano de negécios com vistas a conseguir 0s
recursos para validar seu projeto inovador e depois colocd-lo no mercado. Ha a possibilidade de
se consequir até RS 1milhdo (na sequnda fase) para projetos inovadores no PIPE. Cabe ressaltar
novamente que ndo se trata de empréstimo e sim de aporte financeiro do governo em
empresas inovadoras.

Finalmente, cabe citar as chamadas pablicas da Financiadora de Estudos e Projetos (Finep)
de subvencao econdmica a inovacao. Com esta linha de fomento pode-se conseguir recursos
que ultrapassam, e muito, os montantes dos programas citados anteriormente para desenvolver
projetos inovadores em micro e pequenas empresas.

Entdo, podemos concluir que se vocé tem um projeto de negdcio inovador encontrard
alternativas de investimento para fazé-lo sair do papel. Apesar das grandes dificuldades
encontradas para as empresas acessarem recursos financeiros no pais, estes exemplos podem
ser considerados alternativas extremamente interessantes. A premissa continua sendo a
mesma: vocé deve propor algo diferente. Nao adianta recorrer a estas fontes de recursos para
projetos tradicionais e em mercados ja saturados por negécios similares.




9. Familia empreendedora

A andlise deste critério traz a tona uma marcante relacdo existente entre os
empreendedores de sucesso e o historico empreendedor de suas familias,
principalmente tratando-se de antepassados diretos. O que se pode inferir é
que a vivencia com outros empreendedores tende a contribuir para a
formacao profissional dessas pessoas.

A minoria dos empreendedores entrevistados nao mostrou qualquer
influéncia familiar. Estes com certeza serdo referéncia para 0s seus
herdeiros...

Familia empreendedora

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)

Possui familia empreendedora 131 86,18
Pais 102 67,11
Outros 40 26,32
Avés 22 14,47
Nao possui familia empreendedora 21 13,82
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 152 38,10

“Trabalhei durante seis anos em uma empresa da minha familia e me
inspirei em vdrias pessoas, como por exemplo, meu avo e meu pai.”

(Empreendedor do setor de Web Design)



“Meu avo era proprietario de uma alfaiataria, talvez
inconscientemente ele tenha me influenciado.”

(Empreendedor do ramo Odontol6gico)

“Meu pai veio de uma familia bastante humilde e conseguiu, mesmo
sem 0s minimos recursos, se estabelecer e prosperar.”

(Empreendedor do ramo de Comércio e Servicos de Informatica)

“Meu pai era um grande empreendedor. Comprou um sitio com duas
cabecas de gado no interior de Minas e, quando morreu, deixou 50
alqueires de terra, com 1000 cabegas.”

(Empreendedor do ramo Publicitario)

“Eu sou o tnico empreendedor da familia.”

(Empreendedor do ramo de Construgao)

10. Modelos de referéncia

Em um primeiro olhar sobre os resultados deste topico, nota-se que 0s
principais modelos de referéncia, ou seja, pessoas que representaram fonte
de inspiracdo aos empreendedores iniciantes, sdo familiares ou
empreendedores de sucesso amplamente reconhecidos. Observando-se,
porém, com mais cautela, atrai a atencdo o fato de que os empreendedores
de sucesso buscam, na verdade, referéncias em pessoas proximas a seu
conhecimento e/ou convivio. Basta atentar para a soma das respostas
relacionadas com “familiares” com as respostas associadas a
“empreendedores da regido/circulo de convivio”, que supera a marca de
56% dos casos.

Modelos de referéncia



(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Familiares 39 43,82
Empreendedores de sucesso 28 31,46
Nao teve 1 12,36
Empreendedores da regido/circulo de convivio " 12,36
Outros 7 7,87
Amigos 4 4,49
S6cios 3 3,37
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 89 22,31

“Eu sempre fui empreendedor e cresci vendo meu pai liderando o seu
proprio negocio.”

(Empreendedor do ramo de Assessoria de Marketing)

“Principalmente meu pai, pela rara combina¢do de perseveranga e
honestidade.”

(Empreendedor de Comércio de Produtos de Informatica)

“Quem realmente me inspirou foram meus socios e meu ex-chefe.”

(Empreendedor do setor Financeiro e Cambio)

Entre os grandes empreendedores que foram citados como modelo de
referéncia, nomes como os de Antonio Ermirio de Moraes, Silvio Santos,



Lee lTacocca, Akyo Morita e Samuel Klein ganham destaque. Este fato
ilustra a importancia e responsabilidade que empreendedores de sucesso
nacional e internacional passam a carregar involuntariamente, servindo de
exemplo para aqueles que iniciam a jornada empreendedora.

“Fui inspirado também por grandes empresdrios brasileiros: Silvio
Santos e Antonio Ermirio de Moraes, entre outros, além de uma
constatacgdo de que todas as empresas tipo S.A., um dia, foram apenas
ideias na cabega de um empreendedor.”

(Empreendedor do setor de Maquinas Inteligentes)

“Valorizo os que se arriscam e sdo determinados. Esqueci o nome do
dono da GOL, mas gostei muito de suas ideias e atitudes.”

(Empreendedor do setor de Bebidas e Entretenimento)

“Eu me inspirei em Anténio Ermirio de Moraes, tenho vontade de
conhecé-lo pessoalmente.”

(Empreendedor do ramo de Paisagismo)

Cai o mito do empreendedor nato...

Para ser empreendedor a pessoa precisa nascer com este dom? Nem sempre... 0 empreendedor
nato ja foi definido no capitulo anterior, mas o que chama a atencdo sobre este tipo de
empreendedor é que ele geralmente ndo possui um modelo de referéncia a ser sequido, mas, ao
contrdrio, parece que “nasceu pronto” e torna-se um modelo para os outros sequirem. Em nosso
estudo, pouco mais de 12% dos empreendedores enquadram-se na categoria dos que nao
possuiam nenhum modelo de referéncia, 0 que ndo nos permite dizer que sao natos apenas por
esta constatacdo.

Por outro lado, quanto ao empreendedor que nao tem uma referéncia clara a sequir, nem
da familia nem do mercado, € muito provavel que seja o sel~made man ou o nosso
empreendedor nato, que se impde desafios, que cria as prdprias referéncias, que se inspira no




seu préprio talento e que ndo deixa de ser bastante egocéntrico. E dificil definir o empreendedor
nato, mas € facil identifica-lo. Em nosso estudo, alguns dos empreendedores entrevistados sao
bastante conhecidos dos brasileiros e enquadram-se na definicdo do empreendedor nato.

Como a minoria dos empreendedores encaixa-se nesta defini¢ao, nao deixa de ser um mito
o fato de achar que apenas os natos consequem ter sucesso. Nosso estudo comprovou isso,
mostrando que qualquer um, a principio, pode ser um empreendedor de sucesso e que muitas
varidveis influenciarao os resultados da empreitada. Aqueles que ndo tiveram o privilégio de ja
nascer com este dom podem adquirir habilidades empreendedoras com o passar do tempo,
mudar suas atitudes em dire¢ao a um comportamento mais empreendedor, aprender técnicas
de gestao essenciais para aplicar no negdcio proprio e utilizar-se da prdpria experiéncia de vida
para fazer acontecer. Tanto isso é verdade que muitos empreendedores de sucesso come¢aram
suas atividades empresariais depois dos 50, 60 e até 70 anos. Ou seja, nunca é tarde para
empreender! Apesar do fascinio que os empreendedores natos causam na maioria das pessoas e
do fato de que realmente sao individuos diferenciados, a generalizacdio de que para
empreender é necessdrio ser nato é mais um mito que uma constatacdo, pois estes sao exce¢oes
aregra.

11. SAcios

Nos casos de sucesso, 0s empreendedores buscam sécios que
complementam suas habilidades, agregando valor ao negocio, e nao apenas
para dividir seus riscos.

Socios

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Complementam as habilidades 134 47,69
Sociedade prosperou 115 40,93

Outros 90 32,03




Amigos/familiares 85 30,25

Sociedade ndo prosperou 57 20,28
Sdcio capitalista/investidor 26 9,25
Nao teve socios/sdcios apenas “no papel” 15 5,34
Nao complementam as habilidades 14 4,98
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 281 70,43

“Eu gosto de tecnologia, mas ndo como meu socio, que é fandtico por
isso. Eu fago o balanceamento, levo para o lado prdtico, enquanto ele
leva para o lado tecnologico.”

(Empreendedor do setor de Softwares e Tecnologia da Informacao)

“A incapacidade de admitir socios poderd ser, desde logo, uma
demonstra¢do de ndo saber dividir, de egoismo, que ndo pode nem
deve estar presente em negdocios; afinal, comércio é a arte de trocar
com ganhos de valor. Saber escolher socios ndo é uma ciéncia exata,
mas é fundamental verificar a compatibilidade pessoal, de principios
morais e éticos. O resto acontece normalmente. As relacées humanas
sempre sdo muito cansativas para ndo se observar o minimo de
fundamentos que permitirdo uma relagdo se sustentar.”

(Empreendedor do setor de Servicos de Internet Corporativa)

“Em um primeiro momento, comeg¢amos 0 negocio com trés SOcios.
Depois de langcado o site convidamos ainda um amigo com mais
experiéncia financeira.”

(Empreendedor de Portal Eletronico)



“Na empresa de consultoria, minha sécia controlava a administra¢do
das finangas, funciondrios e contabilidade. Na empresa de
desenvolvimento de softwares, meus socios contribuiram com suas
habilidades em desenvolver softwares.”

(Empreendedor do ramo de Telemarketing)

O estudo mostra ainda que um numero maior de sociedades prosperou
nos empreendimentos de sucesso. Em apenas cerca de 20% dos casos houve
problemas e cisdao de sociedade. Cabe acrescentar a esta analise que a
questdao de prosperidade entre os socios nao foi estimulada, ou seja, os
apontamentos pelos entrevistados foram espontaneos, de modo que nem
todos responderam a este quesito.

“Sem socio seria invidvel uma pequena empresa com recursos
limitados poder atingir seus objetivos.”

(Empreendedor do setor Imobiliario)

“Os socios podem contribuir para o crescimento do negocio, pois
cada um tem uma visdo diferente sobre o mesmo assunto e isto
contribui fortemente para uma tomada de decisdo, além de
compartilhar os riscos.”

(Empreendedor do ramo de Assessoria Juridica)

“Mais cabegas pensantes, melhores ideias e melhor desenvolvimento.”

(Empreendedor do ramo de Assisténcia Técnica em Informatica)

“A minha socia é fundamental para gerenciar a empresa nas minhas
muitas viagens e diferentes projetos.”

(Empreendedor do setor de Calibracao de Equipamentos)



“Pode parecer atipico, mas o fato de sempre existir uma divisdo de
comando nos negocios foi benéfico tanto para o lado profissional
quanto para o lado pessoal, o que possibilitou um pouco mais de
qualidade de vida para os envolvidos.”

(Empreendedor do ramo de Turismo)

Outro aspecto bastante comum € a participacdo de parentes nas
sociedades e isso ocorre, em grande medida, por se tratarem de pessoas de
confianca. Nesta categoria de sociedade, cerca de 43% complementam
habilidades com os empreendedores entrevistados.

“E fundamental identificar sécios com os mesmos valores pessodis.
Isso assegura a longevidade da relagdo.”

(Empreendedor do setor de Entretenimento)

“Hoje somos quatro socios. A sociedade, como tudo na vida, é muito
boa desde que bem estruturada, com regras claras, com respeito. Isso
tudo cria uma sinergia muito forte, além de dividir decisbes em
conjunto, o que da mais sequranc¢a.”

(Empreendedor serial: diversos negocios)

“Comecamos eu e meu irmdo do meio e, entdo, houve a necessidade
de trazermos meu sobrinho para trabalhar na parte de sistemas... Eu
cuidei da parte financeira, meu irmdo do meio ficou com a parte
comercial, nosso irmdo mais velho cuidou da parte contabil e nosso
sobrinho ficou responsavel pelo sistema da empresa.”

(Empreendedor que atua em diversos setores)

“Os meus socios sdo os meus filhos, cada um se direcionou para uma
drea, e assim completaram minhas deficiéncias e otimizaram os



processos com os conhecimentos técnicos adquiridos nos cursos de
graduacdo e extensdo.”

(Empreendedor do ramo de Produtos Promocionais)

Cai o mito de que ter sdcios nao é bom...

Um grande mito que envolve os empreendedores é o de que estas pessoas diferenciadas, que
assumem riscos, que nao se contentam com a mesmice, sao autossuficientes, nao precisam de
sdcios, ou seja, sao “super-homens” ou “mulheres maravilha"

sso ocorre porque é comum observarmos exemplos de empreendedores de sucesso em
jornais, revistas, livros, programas televisivos, internet, entre outras midias, com foco excessivo
no empreendedor de forma individual. E claro que as empresas de sucesso sempre tiveram em
sua génese alguém especial que vislumbrou o que a empresa seria um dia e acreditou que
poderia construir uma grande organizacdao. Mas ninguém faz isso sozinho e nosso estudo
comprova esse fato.

Na verdade, o que diferencia o empreendedor de sucesso dos demais que tentam e nao
atingem grandes patamares de desempenho € que os primeiros se cercam de pessoas especiais,
também empreendedoras, e que formam uma equipe que faz acontecer.

0 trabalho em equipe é essencial para o sucesso em empreendedorismo e isso ndo é
discurso, é fato. 0 empreendedor que pretende construir uma empresa com grande potencial de
crescimento deve, em primeiro lugar, buscar responder as perguntas: quais sao meus pontos
fortes? Quais sao meus pontos fracos? Que pessoas devo trazer para o negécio que
complementem meu perfil, ou seja, que tenham pontos fortes que supram meus pontos fracos?

E claro que ndo é simples formar uma sociedade, que ndo € facil encontrar sécios com
perfis complementares aos seus, mas esta é uma das primeiras “licoes de casa” do
empreendedor. Se vocé ndo identificar pessoas com perfis complementares aos seus para
formar uma sociedade, tome cuidado, pois muitos negdcios tém problemas no relacionamento
entre socios justamente pelo fato de a sociedade ter sido determinada nao por critérios de
complemen-tariedade, mas por questdes apenas de empatia, por lacos familiares,” entre outros
motivos.

Sociedade é importante, é essencial e determinante para o sucesso de qualquer negécio.
Por isso, deve ser tratada como assunto sério, recebendo a devida atencao do empreendedor.
N&o cometa o erro da maioria, que acredita que sdcio é algo complicado, que sempre esta




querendo levar vantagem e “deixar vocé para trds”. Este mito € difundido porque muitos dos
que tentam e ndo conquistam o sucesso sofrem desse problema, mas a causa esta na escolha
dos sdcios e ndo no fato de se ter sdcios... Lembre-se, ninguém constréi uma grande empresa
sem pessoas qualificadas ao lado. O empreendedor deve sempre desenvolver seu espirito de
lideranca, ser visiondrio, trabalhar muito, mas ndo faz acontecer sozinho...

*Apesar dos vdrios exemplos apresentados neste estudo, deve-se tomar cuidado com sociedade em familia. Sera que as
pessoas/membros da familia realmente estdo preparados para as fungdes que Ihes foram atribuidas na sociedade? Nao se deve
escolher pessoas para cargos estratégicos apenas por que vocé confia nelas. Hd também a necessidade de se estabelecer
critérios de competéncia técnica e gerencial.

12. Relacdes com a familia

Os empreendedores de sucesso contam, em grande medida, com o apoio de
suas familias, e 23% dos entrevistados apontaram que isto foi muito
importante para o negocio. Os empreendedores encaram o apoio da familia
como algo positivo e muitas vezes necessario, principalmente em épocas
em que o negocio necessita de maior atencdo, ou ainda quando se faz
necessario cortar gastos para sustentar a atividade com mais seguranca.

“A familia se envolveu por completo na associacdo; é minha mde que
controla o dia a dia e foi todo um envolvimento natural e positivo.”

(Empreendedor social que criou uma associacdao sem fins lucrativos)

“Existe uma preocupac¢do maior quando as vendas estdo em baixa. O
apoio da familia é fundamental. Sou feliz por ter total apoio da esposa
e dos filhos.”

(Empreendedor do ramo de Consultoria Empresarial)

“Parte da familia agora mora na fazenda e trabalha nela. Portanto,
deixamos a vida agitada de Sdo Paulo por um sonho no campo. Meu



irmdo visita com frequéncia a fazenda e dd o suporte para melhorias e
contatos para novas frentes de venda do cogumelo no mercado.”

(Empreendedor do setor de Produtos Organicos)

Relagoes com a familia

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Teve apoio da familia 108 41,22
Passou a ter menos tempo com a familia 97 37,02
Outros 64 24,43
Apoio foi muito importante 62 23,66
Causou problemas familiares 50 19,08
Melhorou a relacao familiar 32 12,21
Negdcio ndo influenciou a familia 19 7,25
Nao teve incentivo 8 3,05
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 262 65,66

Apesar do apoio, boa parte desses empreendedores passou a ter menos
tempo com suas familias e, para 19%, a atividade empreendedora causou
problemas familiares. Entre os problemas apontados pelos empreendedores,
notam-se casos de divorcio e outros de pouco contato com fases especiais
do crescimento e educacao dos filhos.



“A familia no comeco foi muito afetada, pois a minha carga hordaria
era extremamente elevada; hoje eu ja tenho uma equipe mais
sincronizada e dedico um pouco mais de tempo a familia.”

(Empreendedor do ramo de Consultoria Empresarial)

“A unica coisa que posso dizer é que a jornada de trabalho é grande
e, quando eu tive o meu primeiro filho, fiquei um pouco distante da
sua criagdo. Hoje tento mudar isso participando mais, aproveitando
mais sua presenga.”

(Empreendedor do ramo de Consultoria Empresarial)

“A maioria das pessoas pensa que iniciando um negocio vdo
trabalhar menos. Muito pelo contrdrio. Temos mais obrigacoes.
Trabalha-se muito mais e muitas vezes, por causa disso, a familia é
sempre a maior prejudicada.”

(Empreendedor do ramo de Livraria)

“Acho que o fracasso do meu casamento foi fruto da minha carreira
como empreendedor, de trabalhar até muito tarde e nos finais de
semana! Se precisasse comecar de novo, acho que faria tudo igual,
mas certamente tentaria conciliar melhor o trabalho e a familia.”

(Empreendedor do setor de Construcao Civil)

Em alguns casos, o empreendedor passou a ter melhor relacionamento
com a familia quando se envolveu no negdcio préoprio. Nestes casos, 0 que
se percebe é a melhoria da qualidade de vida alcancada ou ainda a unido
dos entes para a gestao do negdcio.

“Ndo estive atenta ao desenvolvimento dos meus filhos mais velhos no
momento mais critico (adolescéncia). Por outro lado, hoje posso



proporcionar conforto e apoio financeiro aos meus pais, irmdos e
filhos.”

(Empreendedora do setor de Servigos de Informatica)

“Dizem que envolver os negocios com a familia ndo funciona, mas
contesto isso com os meus exemplos de vida. No futuro, muitas
empresas fechardo, pois ndo estdo preparadas para vender
relacionamentos. Ndo tenho duvida que esse é o meu diferencial hoje e
serd amanhd.”

(Empreendedor de Consultoria em Tecnologia da Informacao)

“A melhora financeira e o ganho de tempo para passar com a familia
foram excelentes, pois posso passar 60% do tempo trabalhando em
casa.”

(Empreendedor de Consultoria em Normas Técnicas)

“Mesmo que tenha que trabalhar mais, ou aos sabados, nada me
impede de sair as trés horas da tarde para assistir a aula de natagdo
do meu filho.”

(Empreendedor do setor de Consultoria em Tecnologia da Informacao)

13. Visao

Os empreendedores de sucesso sdao também pessoas visionarias que

possuem boa percepcao de como sera seu negdcio no futuro. Estes

empreendedores consideram-se a frente da concorréncia e buscam

antecipar-se aos fatos.

“Uma vez um chefe me mostrou uma matéria de capa de uma revista
em que estava o concorrente que teve a visdo e coragem de implantar



um projeto novo no mercado que eu havia sugerido, mas meu chefe
considerou que ndo teria futuro. Quando me mostrou a matéria do
concorrente, ele disse que o presidente da nossa empresa pedira para
que buscdssemos recursos no exterior para lancarmos o projeto no
Brasil. Eu lhe disse: ‘lembra que ha dois anos eu lhe apresentei esta

> »

ideia? Nos € que estariamos na capa dessa revista’.

(Empreendedor do setor de Consultoria Empresarial)

“Com 17 anos, durante o trajeto de 6nibus para chegar a empresa,
constatei que nesta minha andanca existiam bairros, e que a demanda
de mdo de obra era muito grande, e nasceram muitos
empreendimentos imobilidrios. Entdo, pelo trajeto, nos passdavamos
por dentro desses bairros operdrios, e percebi que neles, por falta de
uma politica urbanistica, foram criadas as casas, mas ndo existiam
centros de abastecimento.”

(Empreendedor de Empreendimentos Imobiliarios)

Visao

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)
Possui visao de negécios 79 47,88
E visiondrio/antecipa-se aos fatos 75 45,45
Outros 64 38,79
Visdo de longo prazo 38 23,03
Cria coisas novas 8 4,85
Curto prazo/nao possui visao de longo prazo 5 3,03




Total de entrevistas 399 100,00

Entrevistas validas 165 41,35

Boa parte desses empreendedores possui também visdao de longo prazo e
sdo pessoas que conseguem projetar situacoes futuras desejadas, norteando,
assim, seu negocio e os esforcos envolvidos.

“Empreender é ter uma visdo e ir atrds dela sem medir esfor¢os, é
uma realizagdo de vida.”

(Empreendedor de Conglomerado Industrial)

“Ter uma visdo estratégica antes de enfrentar um desafio é sempre
obrigatdrio. Ndo se deve lutar no escuro... Se o objetivo é definido, a
tatica mostra por onde se deve andar para alcangad-lo, e por isto deve
sempre ser preparado, mas desafios, as vezes, impoem improvisos.”

(Empreendedor corporativo do setor de Energia)

14. Lideranca

Os empreendedores de sucesso consideram-se bons lideres e formadores de
equipe. Selecionam pessoas-chave para o trabalho e conseguem motiva-las
para atingirem objetivos. Esses empreendedores consideram o trabalho em
equipe essencial para o sucesso e por isso buscam priorizar a formacado de
suas equipes.

Lideranca e equipe

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)




Bons lideres/formadores de equipe 88 63,77

Outros 43 31,16
Motiva a equipe/tem persuasao 33 2391
Bom relacionamento com a equipe 25 18,12
Possui experiéncia com lideranca " 7,97
Gosta de liderar/desejo de liderar 5 3,62
Trabalham sozinhos 2 1,45
N&o possui caracteristica de lider 1 0,72
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 138 34,59

“E preferivel ter uma equipe ‘A’, com uma ideia ‘B’, do que uma ideia
‘A’, com uma equipe ‘B’.”

(Empreendedor do setor de Biotecnologia)

“Outro fator que tem sido decisivo para o sucesso do empreendimento,
principalmente agora, na fase poés-implantacdo, é a formagdo da
equipe.”

(Empreendedor de Laboratorio e Consultério Médico)

“Eu pessoalmente acredito que o grande vetor que impulsiona uma
empresa é o fator humano. Quando se tem um grupo bem formado e
coeso, que tem conhecimento do produto, é dificil as coisas darem
errado. O grande patriménio de uma empresa sdo as pessoas. O
sucesso financeiro vem quando o mercado enxerga na sua empresa a
seriedade, lastro humano.”



(Empreendedor do setor de Equipamentos para Ventilagao)

Esses empreendedores acreditam que a equipe € muito importante para
0 negocio e por isso buscam estabelecer bom relacionamento e compartilhar
sonhos e resultados com os socios e funcionarios.

“Acho que consegui que a minha visdo do futuro do colégio fosse
compartilhada com outros socios, que acreditaram em mim e na minha
vontade e iniciativa.”

(Empreendedor do setor Educacional)

“Vejo o negocio como um laboratdrio onde os profissionais podem
experimentar novas linguagens. Procuro ‘oxigenar’ a equipe
alternando a colaboragdo de diversos profissionais, realizando
workshops sobre assuntos relevantes.”

(Empreendedor do setor de Comunicacao)

“A chave do sucesso é quando vocé consegue fazer com que a grande
maioria dos teus colaboradores se sinta comprometida com a
empresa.”

(Empreendedor do setor de Alimentacao)

15. Momentos de satisfacao

Mais uma vez e confirmando os fatores de influéncia do empreendedor, a
questdo de retorno financeiro ndo esta entre 0s aspectos que representam a
maior satisfacdo para os entrevistados.

Momentos de satisfacao

(Admite mais de uma op¢ao)




Critério Absoluto Relativo (%)

Reconhecimento do mercado 73 29,20
Quando atingiu sucesso/estabilidade 58 23,20
Inicio do negdcio/primeiro cliente 47 18,80
Outros 42 16,80
Ter alcangado suas metas e objetivos 39 15,60
Ampliacdo do negdcio/novas unidades 27 10,80
Quando obteve retorno financeiro 23 9,20
Todos os dias/ndo ha um especifico 13 5,20
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 250 62,66

Os momentos de maior satisfacdo para os empreendedores estdo mais
relacionados com o reconhecimento dado pelo mercado. Os
empreendedores sentem-se recompensados ao perceberem que estdo
contribuindo de alguma forma para o mercado quando oferecem produtos e
servicos de qualidade, satisfazendo necessidades e/ou desejos. E a
autorrealizacao.

“Eu poderia deixar tudo isto de lado e viver tranquilamente com a
minha familia, sem mesmo ter a preocupag¢do do gerenciamento do
negocio, porém a satisfacdo em realizar coisas as quais até outros
concorrentes, do exterior inclusive, admiram, é muito gratificante,
inclusive também pelo fato de dar emprego a outros... Isto é uma
satisfagdo muito grande.”

(Empreendedor de diversos setores)



“Momentos gratificantes foram muitos, mas destacam-se as
conquistas de clientes, tais como: Price Waterhouse Coopers,
Unilever, Nestlé, Amcham, FGV, DPaschoal e Instituto Ethos. Isso
trouxe a sequranca de que estdvamos no caminho certo.”

(Empreendedor do setor de Projetos de Responsabilidade Social)

“A maior satisfagdo para um empresdrio é ser contratado novamente
por um mesmo cliente. Ja tivemos esta experiéncia vdrias vezes.”

(Empreendedor do setor de Consultoria Empresarial)

“A maior satisfagdo deste empreendimento é reencontrar ex-alunos,
verificar que eles estdo indo bem e que a educacgdo infantil ajudou no
processo educacional da crianga. Esta satisfacdo é um motivo para a
continuidade do projeto e aperfeicoamento continuo da escola.”

(Empreendedor do setor Educacional)

Outros momentos marcantes para o empreendedor ocorrem logo que

iniciam a atividade e ao atingir uma situacao de estabilidade para o negocio.
Por se tratar muitas vezes da realizacdao de um sonho, os empreendedores

encaram o negocio como uma extensao deles proprios, de modo que seu
surgimento e maturacdao, bem como a estabilidade economica, representam

grandes momentos de satisfacao.

“O meu cotidiano é muito satisfatorio, pois cada vez que saio de um
cliente tenho a certeza de que ele se sente atraido por nossa
tecnologia. Nossa trajetoria me da orgulho. Minha maior satisfacdo é
a de receber comentdrios e elogios de clientes.”

(Empreendedor de Consultoria Empresarial)



“Sempre se torna uma grande satisfagdo quando o cliente fica
satisfeito com os servicos prestados e acaba recomendando aos seus
conhecidos. Mas a grande satisfagdo mesmo é poder tornar realidade
um negocio que foi desenhado e desenvolvido desde a sua criacdo.”

(Empreendedor do setor de Telefonia Virtual)

“A inauguracdo foi o momento de maior satisfacdo. A nossa
cachagaria estava repleta de familiares, amigos e a imprensa. Parecia
um grande e vitorioso come¢o.”

(Empresario do ramo de Entretenimento)

“O momento de maior satisfacdo foi quando todas as dividas foram
sanadas e, associado a isso, mais um novo laboratorio estava sendo
montado.”

(Empreendedor do setor de Equipamentos para Informatica)

Alcancar metas e objetivos estabelecidos também sao fatores de grande
satisfacdo para alguns empreendedores. Da mesma maneira, para cerca de
10% dos entrevistados, a ampliacdo do negdcio é o momento de maior
satisfacao.

“Eu acho que agora, considerando o momento que o setor de
metalurgia ndo ferrosa atravessa, faz com que eu me orgulhe muito,
pois quando comeg¢amos produziamos 4000 toneladas/més de um
aluminio de péssima qualidade e hoje atingimos nossas metas de
340.000 toneladas/més com um aluminio de otima qualidade.”

(Empreendedor de Conglomerado Industrial)

“O momento de maior satisfacdo acho que foi quando terminei o meu
primeiro prédio de 10 andares e disse ‘agora posso me considerar um



construtor’.”

(Empreendedor de Empreendimentos Imobiliarios)

“Foi ao inaugurar a unidade de Jundiai, em que o prefeito da cidade
estava presente e fez até um discurso.”

(Empreendedor do setor de Educacao Fundamental)

Menos citado, o retorno financeiro obtido com o negécio traz satisfacao
em alguns casos, principalmente quando se trata da conquista de uma
situacao melhor de vida ou independéncia financeira. Ha casos também em
que os empreendedores nao destacam um momento especifico que
ocasionou maior satisfacao pessoal.

“A loja me proporcionou grandes satisfacoes, mas a maior de todas
foi quando pude mandar dinheiro aos meus parentes no Vietnd.”

(Empreendedor do setor de Comércio de Artefatos de Couro)

“O momento de maior satisfacdo foi quando tive o retorno de todo o
capital investido, seis meses apos a abertura do escritorio.”

(Empreendedor de Assessoria Juridica)

“Quando rompemos a barreira do ponto de equilibrio, o que se deu
dois anos depois do inicio das operagoes.”

(Empreendedor do setor de Cosméticos)

“Creio que no final do primeiro ano, quando fizemos um balango
geral do negdcio, tendo assim uma visdo mais real do nosso espago e
efetuamos nossa primeira retirada dos lucros.”

(Empreendedor do setor de Tecnologia da Informacao)



16. Momento critico

Entre os momentos mais criticos, destacam-se problemas internos, o inicio
do negocio e a vulnerabilidade a questdes macroeconémicas. Os principais
problemas internos estdo relacionados com questdes como falta ou excesso
de estoques, descontrole de fluxo de caixa e dependéncia de um unico
cliente. No inicio do negdcio, as dificuldades concentram-se na falta de
capital e problemas de penetracao no mercado.

Momentos criticos

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)

Problemas internos de gestdo 63 27,16
Inicio do negdcio 57 24,57
Outros 53 22,84
Crise econdmica (cambial, monetaria etc.) 43 18,53
Conflitos com sécios/funciondrios 24 10,34
Concorréncia (novos entrantes e/ou 15 6,47

fortalecimento)

Nao houve um momento critico ainda 1 4,74
Mercado estagnado/falta de clientes 3 1,29
Total de entrevistas 399 100,00

Entrevistas validas 232 58,15




“No primeiro contrato ndo tivemos nenhum problema, no segundo foi
quando percebemos que tinhamos feito um negocio grande demais,
faltavam algumas coisas para serem concluidas e ndo tinhamos mais
dinheiro.”

(Empreendedor que atua em diversos setores)

“Acabamos vendendo a prazo para empresas com mais de 100 titulos
protestados ou para algumas que haviam sido abertas ha um ou dois
meses... O problema é que com vendas semanais eu cheguei a ter oito
faturas de determinados clientes para entdo saber que eles ndo iam me
pagar e minhas contas estavam vencendo.”

(Empreendedor do setor Varejista)

“Nos ficamos quase um ano sem obras e sem poder despedir o
pessoal, pois o grande capital de uma construtora € a estrutura que
ela tem, principalmente humana. Sdo os engenheiros, encarregados...
Ndo se pode abrir mdo dessa equipe, sob pena de vocé ndo ter
empresa. Esse foi um periodo muito duro para nos.”

(Empreendedor do setor de Construcao Civil)

As crises econdmicas também representaram momentos criticos aos
empreendedores, destacando-se as crises cambiais e a abertura aos
importados.

“O momento mais critico foi efetivamente na crise do Plano Collor.
Administrar aquilo foi um terror! Impensavel! Antes disso ainda
tinhamos a inflagdo enorme que nos obrigava a fazer malabarismos,
mas creio até que tivemos algumas vantagens com isso. Mas a partir
desse plano as coisas ndo foram mais as mesmas e o negocio de
construir para o Estado deixou de ser interessante.”



(Empreendedor do setor de Projetos e Construcao)

“O pior momento foi no sequndo semestre de 2002, quando houve uma
forte desvalorizacdo do real frente ao dolar. Tinhamos dividas em
dolar e nossa receita era em real. Foi realmente muito dificil.
Conseguimos superar estas dificuldades renegociando alguns
contratos e utilizando alguns recursos externos para contornar a
situagdo.”

(Empreendedor do setor de Transportes)

“A empresa passou por dificuldades nos momentos em que o pais
passou por crises economicas, uma vez que os clientes pararam de
fazer investimentos esperando melhorias no cendrio econdmico.
Superamos essas dificuldades através da otimizagdo dos custos.”

(Empreendedor do setor de Maquinas e Equipamentos)

“O episodio do confisco do dinheiro durante o governo Collor, o
chamado ‘Plano Collor’ e a desvalorizagdo da moeda. Conseguimos
superar estes dois episddios reinvestindo os lucros obtidos até entdo.”

(Empreendedor de diversos setores)

“No inicio eu ndo tinha capital de giro nem crédito. Depois foram as
crises do pais, os planos econbmicos, a inflacdo;, mas sempre o0s
superei com obstinagdo e muito trabalho.”

(Empreendedor de diversos setores)

Conflitos internos, com sécios e/ou funcionarios, e questdes
relacionadas com a concorréncia também aparecem, em menor grau, COmo
momentos de grande dificuldade para os empreendedores:



“Sem duvida foi o rompimento da primeira sociedade, pois, além dos
problemas da empresa, existia um vinculo de amizade muito forte que
ndo poderia contaminar o processo nem o futuro.”

(Empreendedor do setor de Advocacia)

“A saida do funciondrio que montou concorréncia e levou boa parte
dos clientes.”

(Empreendedor do setor de Comércio de Maquinas e Equipamentos)

“O momento mais critico foi o de competicdo com empresas
internacionais que tentaram entrar no mercado brasileiro no final de
2000.”

(Empreendedor de Portal e Comércio Eletronico)

“Foi na época da divisdo do grupo empresarial com meus irmdos,
devido a pressdo que estavamos sofrendo das mulheres e filhos para
que estes entrassem no negocio como donos e ndo como empregados.
Contratamos uma empresa de consultoria para fazer a divisdo dos
negocios e isto levou 18 meses. O desgaste foi muito grande, mas
conseguimos fazer a divisdo, porém o espirito de ceder de cada um
dos sdcios foi o fator mais importante.”

(Empreendedor serial: diversos negdcios)

“O momento mais critico estd sendo agora, com a fusdo de grandes
grupos e a mudanga completa do conceito de supermercados.”

(Empreendedor do setor Varejista)

17. Lado positivo



O lado positivo de ser empreendedor esta fortemente atrelado a sensacoes
de liberdade, independéncia e realizacao pessoal. O retorno financeiro
também ¢é tido como positivo, mas as recompensas intangiveis lideram a
lista com grande vantagem.

“Ser dono do proprio nariz, ter a liberdade de definir sua metodologia
de trabalho, as pessoas com quem quer trabalhar e a satisfacdo de
criar e realizar projetos.”

(Empreendedor do setor de Turismo)

“E poder conduzir e planejar seus negocios para onde acredita e
conforme seus principios, ndo ter que dar satisfacdo para ninguém,
com excegdo dos clientes, ter hordrio flexivel e independéncia.”

(Empreendedor de Asset Financeira)

“O lado positivo é a realizagdo profissional, econémica e
principalmente o fato de estar abrindo campo de trabalho para muitas
pessoas.”

(Empreendedor do setor de Planos de Saude)

Lado positivo

(Admite mais de uma op¢ao)

Critério Absoluto Relativo (%)

Liberdade/independéncia 104 46,43
para decisoes e acbes
Realizagdo/satisfacdo 86 38,39

pessoal/fazer o que gosta

Retorno financeiro 32 14,29




Outros 30 13,39

Aprendizado/desafios 25 11,16
Hordrio flexivel 21 9,38
Contribuicdo para a 20 8,93
sociedade

Status/reconhecimento 15 6,70
Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 224 56,14

“E o maior potencial de retorno financeiro comparado a quem
trabalha em empresa, a flexibilidade de hordrio e o fato de ndo ter que
responder para um chefe direto.”

(Empreendedor do setor de Transportes)

“A realizagdo pessoal ¢ a melhor parte, isso ndo sO para um
empreendedor, para qualquer um. Sinto-me bem em saber que gero
empregos e, como leonino que sou, gosto da admiragdo e do orgulho
que minha familia tem por mim.”

(Empreendedor do setor de Entretenimento)

A oportunidade de aprendizado e o contato com desafios sdao outros
aspectos positivos levantados pelos empreendedores, bem como a
possibilidade de trabalhar com horario flexivel, poder contribuir para a
sociedade e o obter reconhecimento por isso.

“E dar emprego e oportunidade para as pessoas e cumprir com
competéncia uma missd@o a que se propde como profissional e
empresario.”



(Empreendedor do setor de Desenhos Graficos)

“O lado positivo de empreender é sempre ter um desafio e ver suas
ideias concretizadas.”

(Empreendedor de diversos setores)

“O lado positivo de ser empreendedor é a sensagdo de realizacdo e de
independéncia. Ser responsdvel pelo empreendimento e ajudar a
melhorar a vida das 56 familias dos empregados que trabalham
comigo e dos quatro milhdes de clientes que usam o site todo més é
gratificante.”

(Empreendedor do setor de Tecnologia da Informacao)

“O lado positivo é poder ter erguido um patriménio para a familia e
proporcionar a 25 mil funciondrios a oportunidade de crescer na
vida.”

(Empreendedor de Rede Varejista)

18. Lado negativo

Entre os pontos negativos do empreendedorismo, destacam-se a carga
excessiva de trabalho e os riscos envolvidos na atividade. Conforme
assinalado anteriormente, muitos empreendedores trabalham mais de oito
horas por dia e em finais de semana e, apesar de fazerem o que gostam,
reconhecem o desgaste fisico e mental que esse esforco acarreta. A
incerteza de retorno dos investimentos feitos também é uma varidvel
incomoda, apesar do apetite do empreendedor por tomar riscos calculados.

Lado negativo

(Admite mais de uma op¢ao)




Critério Absoluto Relativo (%)

(arga excessiva de trabalho 64 29,09
Incertezas/riscos 55 25,00
Outros 49 22,27
Muita responsabilidade 46 20,91

Pouco tempo com a familia 41 18,64
Impostos/politicas e 19 8,64
burocracia do governo

Nao tem 13 591

Conflitos com sécios 9 4,09

Total de entrevistas 399 100,00
Entrevistas validas 220 55,14

“O lado negativo € que no inicio ndo se tem tempo para mais nada a
ndo ser o negocio, e o resto da nossa vida fica em sequndo plano.”

(Empreendedor de Consultoria Empresarial)

“O lado negativo é que acaba o seu tempo. Antes tinhamos férias, hoje
ndo. Praticamente ndo temos domingo. Talvez falte uma programacgdo
para que possamos ter férias e domingos.”

(Empreendedor de Postos de Combustivel)

“Ter que estar ligado 24 horas no seu negocio e ndo ter a seguran¢a
do que vai ser no dia sequinte.”

(Empreendedor de diversos setores)



“Esta relacionado com o aspecto pessoal. A sobrecarga de trabalho,
levando muitos ‘a reboque’, inclusive os socios. O risco de anular a
vida pessoal, familiar e afetiva. O risco de perder o patrimoénio
‘girando o negocio’. Ter que matar um ledo por dia. Ter que decidir o
destino de pessoas em favor de um objetivo maior como, por exemplo,
demitindo profissionais.”

(Empreendedor do setor de Construgao)

A excessiva dedicacdo ao negocio implica também muita
responsabilidade, ndao s6 com o negdcio, mas também com seus
funcionarios, e provoca problemas na vida pessoal e familiar, ja que passam
a dispor de menos tempo para esse convivio.

“E a excessiva dedicagdo que acaba de certa forma abalando ou
influenciando de forma negativa sua vida pessoal.”

(Empreendedor do setor de Tecnologia da Informacgao)

“Além de faltar tempo para a vida pessoal, as vezes é dificil se
desligar do trabalho. Isto é o fardo da responsabilidade. Se o negdcio
ndo for bem, vocé pode quebrar de forma integral.”

(Empreendedor de Portal Virtual)

“Grande responsabilidade que pesa diariamente nos ombros, a dor de
cabeca, os problemas, as noites sem dormir.”

(Empreendedor do setor de Comércio Eletronico)

“Quando a gente acerta, é otimo para todo mundo, mas, quando
erramos, o peso € s6 nosso.”

(Empreendedor do setor de Comércio para Alérgicos)



Analises cruzadas

Além das analises individuais por caracteristicas, algumas analises cruzadas
foram realizadas a partir dos resultados do estudo e sdao apresentadas a
seguir.

Planejamento (geral)

O grafico a seguir traca um comparativo geral entre os empreendedores
entrevistados que utilizaram algum tipo de planejamento (formal ou
informal) e aqueles que apenas seguiram a intuicao. Foram escolhidas para
esta analise as principais variaveis que eventualmente poderiam ser
influenciadas pelo planejamento ou pela falta dele.
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O que se percebe no grafico é que a maioria das variaveis ndao se
mostrou tdo sensivel ao planejamento. Nota-se claramente que as variaveis
analisadas nao divergem muito entre os que planejaram e os que seguiram
puramente a intuigao.

A principal diferenca esta relacionada com a “visdao de longo prazo”,
indicando que o planejamento contribui para este aspecto. Entre os
empreendedores que seguiram apenas a intuicdo, apenas cerca de 1%
considera possuir visdao de longo prazo, enquanto aproximadamente 14%
dos que planejam possuem esta caracteristica.

Aqueles que planejaram também estudam mais o mercado em que
pretendem atuar (19% contra apenas 8%) e, em mais de 41% dos casos,
avaliaram a oportunidade identificada, enquanto, entre os que seguiram
puramente a intui¢do, aproximadamente 33% fizeram a avaliacdo.

O empreendedorismo de necessidade,* por sua vez, esta mais presente
entre 0os que nao planejaram, em 12,22% dos casos, contra cerca de 4%
entre os que fizeram algum tipo de planejamento. O planejamento contribui
também para a formacdo de uma visdo de negbcios e estimula o
empreendedor a calcular riscos, ja que estes estdo mais presentes nestas
variaveis com vantagem de 6,60% e 6,14% perante os que nao planejam.



Planejamento formal x Planejamento informal
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Considerando as mesmas variaveis do anterior, este grafico traz um
recorte das diferencas entre os que planejaram informalmente e os que
utilizaram o plano de negécios ou alguma outra ferramenta de
planejamento.

Neste caso, percebe-se que o planejamento informal destaca-se
levemente (3,9%) entre os que identificaram oportunidades, mas um plano
formal contribui mais para sua avaliacdao (7,3%). Os que planejam
formalmente possuem mais apetite para risco e tém maior propensao a
calcula-los (8%).

Os empreendedores que nao elaboraram um plano formal sdo também
mais bem relacionados e possuem mais experiéncia no ramo de atuacao,
condi¢Oes que provavelmente lhes permitem menor grau de dedicacao ao
planejamento. A visdao de negocios, por sua vez, parece mais consolidada
entre os que elaboraram um planejamento estruturado, possivelmente por



fazé-los estudar e compreender melhor as quest0es relativas ao novo
negocio. Os que planejam formalmente sdao também mais visionarios e
antecipam-se aos fatos em mais casos do que aqueles que possuem o plano
“na cabeca”.

Planejamento * momento critico

Este cruzamento de dados busca entender se ha relacao entre a adocao ou
ndo de planejamento e seu impacto nos momentos criticos mais apontados
pelos empreendedores. Novamente, foram selecionadas variaveis em que o
planejamento ou sua falta poderiam causar algum impacto.
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Os empreendedores que planejaram formalmente mostraram-se menos
vulneraveis as crises econdomicas, ja que apenas 5% destes tiveram
momentos criticos nesse ambito. Uma possivel explicacdo é que o
planejamento estruturado leva o empreendedor a entender o contexto e as
variaveis externas que impactam em seu negocio, além de estimular sua
visao de longo prazo.

Apesar de menos destacada, a vantagem de quem planejou formalmente
aparece também entre os que tiveram problemas no inicio do negocio: em
cerca de 15% dos casos, ante 20,9% dos que planejam informalmente e
15,6% entre os que ndo planejam.

O planejamento formal, por outro lado, ndo se mostrou eficaz diante de
problemas internos de gestdao, ou ainda de ataques da concorréncia. Com
relacdo a conflitos internos, as trés variaveis praticamente nao divergiram.
O estudo de campo nao foi aprofundado a ponto de avaliar a qualidade do
planejamento elaborado pelos empreendedores, mas os resultados sugerem
que esses aspectos do planejamento nao foram devidamente explorados, ou
ainda, que mesmo sendo exploradas, tais variaveis sao pouco influenciadas
pelo planejamento.

Por fim, os empreendedores que seguiram apenas sua intuicao ndo
apresentaram diferencas enfaticas nos momentos criticos analisados quando
comparados aos demais que planejaram, com excecao as crises economicas.

Analise da oportunidade



Necessidade

Estudou o mercado
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Este grafico traca um perfil geral dos empreendedores que perceberam e
aproveitaram alguma oportunidade. Nota-se primeiramente que esses
empreendedores sao bem relacionados, calculam riscos e seguem bastante a
propria intuicdo, apesar de também planejarem formalmente. Cerca de 25%
desses empreendedores sdao visionarios e tiveram experiéncias em outros
setores antes de empreender.

Pouco menos de 20% dos que aproveitaram uma oportunidade ja
trabalharam antes no mesmo setor e pouco mais de 15% estudaram o
mercado. Poucos sao os casos (2,46%) em que a necessidade levou o
empreendedor a encontrar oportunidades.

Oportunidade x momento critico
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Esta representacdo ilustra a relacao da oportunidade, sua avaliacao e os
momentos mais criticos vivenciados pelos empreendedores. Diferentemente
do que foi comparado com a variavel “Planejamento”, esta analise exclui o
critério “Conflitos internos”, por entender que a oportunidade em si nao se
relaciona diretamente com conflitos entre socios e/ou funcionarios, mas o
planejamento, sim, pode propagar alguma influéncia, uma vez que se espera
que este proponha divisOes de tarefas, responsabilidades e diretrizes gerais
para a tomada de decisao.

As comparacoes foram estabelecidas considerando-se os resultados
gerais dos momentos criticos apontados pelos empreendedores, com 0s
resultados relativos daqueles que identificaram ou avaliaram oportunidades.

O grafico mostra com nitidez a importancia da existéncia de uma
oportunidade e principalmente sua avaliacdo. Nos casos em que ha



oportunidade envolvida, o percentual de empreendedores que declara passar
por momentos criticos € inferior em todos os critérios. Quando essa
oportunidade é avaliada, o nimero de empreendedores que passa por essas
dificuldades é ainda menor.

Entre os que identificaram oportunidades, 15,95% tiveram problemas
criticos no inicio do negécio, enquanto, entre 0os que também avaliaram a
oportunidade envolvida, apenas 7,7% apontaram este como um momento
critico. Os problemas de gestao foram apontados como o momento mais
critico para 21% dos que identificaram e aproveitaram oportunidades e para
9,5% dos que avaliaram a oportunidade.

Outra diferenca importante pode ser notada em relacdo as crises
economicas, em que 12,9% dos que identificaram e aproveitaram
oportunidades apontaram essas crises como 0 momento mais critico, ante
4,7% dos que também avaliaram as oportunidades.
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Os empreendedores considerados dedicados ao negocio, na maior parte
dos casos, percebem e aproveitam oportunidades (74%) e mais de 50% sao
bem relacionados. Mais de 40% procuram calcular os riscos envolvidos na
atividade e estdo sempre atentos a novas oportunidades.

Esses empreendedores seguem sua intuicao (34,7%) e cerca de 24%
elaboraram um planejamento formal para o negocio. Com relacao a fatores
pessoais, 27,4% desses empreendedores buscam superar dificuldades e
desafios e 25% sdo pessoas que “fazem acontecer”, colocam suas ideias em
pratica e buscam resultados.

A representacdo a seguir mostra que, mesmo para os empreendedores
altamente dedicados e que trabalham mais do que o considerado “normal”
(acima de oito horas por dia e em finais de semana), ha apoio da familia em
boa parte dos casos.
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Pouco menos de 2% destes nao tiveram apoio de suas familias. A dedicacao
ao negaocio faz com que mais de 39% destes empreendedores passem a ter
menos tempo com a familia e pouco mais de 15% dos entrevistados
afirmaram que o trabalho excessivo causou algum tipo de problema
familiar.

Comparacao com outros estudos

Apresentados os resultados e principais constatacoes tomadas a partir deste
estudo, convém ainda tracar comparacoes com dados obtidos em outras
pesquisas que perseguiram objetivos semelhantes: entender quais sdao as
caracteristicas comuns aos empreendedores de sucesso. O que se objetiva
aqui é levantar o que ha de comum nos resultados obtidos por cada uma das
linhas de estudo a seguir mencionadas. E importante salientar, todavia, que
os procedimentos metodologicos e variaveis analisadas divergem entre
esses trabalhos. Isso ndao impede, porém, que se obtenham conclusoes
efetivas a partir dessa comparacdo. Os estudos selecionados para
comparacao foram os do Global Entrepreneurship Monitor e os do Sebrae.

Global Entrepreneurship Monitor

Anualmente, o Global Entrepreneurship Monitor (GEM) publica relatérios
de mapeamento da atividade empreendedora em diversos paises, inclusive
no Brasil. Este estudo, liderado pelo Babson College (Estados Unidos) e a
London Business School (Reino Unido), busca classificar os
empreendedores conforme o perfil pessoal, estagio de seus negdcios,
motivacdo para empreender e o potencial de crescimento. Os dados desse
mapeamento sdo obtidos por meio de entrevistas com amostras
probabilisticas das populacdes de individuos adultos. Os empreendedores



sao classificados em iniciais e estabelecidos. Os empreendedores
estabelecidos sdao definidos pelo GEM como aqueles que estdo a frente do
negaocio por mais de 42 meses, ou seja, ha pelo menos trés anos e meio.

Sebrae

O Sebrae publica periodicamente estudos sobre mortalidade empresarial e
suas causas. Do mesmo modo, esses estudos mapeiam o perfil das empresas
que sobrevivem nos primeiros anos de atividade, buscando entender quais
atributos contribuem para isso. Os estudos do Sebrae levam em
consideracdo as caracteristicas das empresas regularmente em atividade ou
descontinuadas perante o fisco brasileiro.

Tanto os estudos do GEM como os do Sebrae ratificam alguns achados
importantes do estudo aqui realizado. A seguir, alguns desses achados sao
destacados.

Escolaridade

O primeiro ponto em comum entre os estudos refere-se a educacao formal
dos empreendedores. Os estudos apontam que, quanto maior o nivel de
educacao formal do empreendedor, maiores sao as chances de sucesso.

Conhecimento

O conhecimento do setor, ou experiéncia anterior, também sao pontos de
convergéncia dos empreendedores de sucesso. Segundo os dados do Sebrae,
a maioria dos empreendedores sobreviventes possui experiéncia anterior
como empregado ou autonomo no mesmo ramo de atividade em que atua.
Segundo o GEM, a experiéncia profissional anterior é a principal fonte de
conhecimento e aprendizado para os empreendedores estabelecidos.

Relacionamento



A importancia do relacionamento e networking ativo é destacada nos
estudos do Sebrae, em que a grande maioria dos empreendedores
sobreviventes afirmam manter contato constante com clientes e parceiros.
Ja o GEM mostra que muitos empreendedores estabelecidos conhecem
pessoalmente alguém que comecou um novo negocio. O GEM mostra ainda
que os empreendedores estabelecidos receberam orientacoes de amigos e
familiares para seus negocios, apontando, portanto, outra virtude do
networking.

Oportunidade

A oportunidade é fator-chave para o sucesso, mas nao necessariamente o
principal motivo para a abertura de um novo negécio. Esta afirmacao
parece presente nao sO no estudo aqui realizado, mas também nas pesquisas
feitas pelo Sebrae. Na pesquisa de campo aqui realizada, aproximadamente
33% dos entrevistados afirmaram ser a oportunidade o principal fator de
influéncia para iniciarem seus negécios, e 77% dos entrevistados alegaram
ter identificado oportunidades de negécio. O GEM mostra que o
empreendedorismo por oportunidade ja é o que mais predomina no Brasil e
sugere ainda que as chances de sobrevivéncia dos negbcios sdo maiores
para aqueles que empreendem orientados por oportunidades.

Planejamento

Os estudos destacam também a importancia do planejamento para o sucesso
do negocio. A pesquisa com empreendedores mostrou que
aproximadamente 65% dos que obtiveram sucesso utilizam algum tipo de
planejamento, formal ou informal. As pesquisas do Sebrae evidenciam
ainda que um bom planejamento antes da abertura é um dos fatores mais
importantes para a sobrevivéncia das empresas, segundo 0s proprios
empreendedores sobreviventes. O mesmo ¢ ratificado pelos relatorios do
GEM.



Risco

Assim como na pesquisa com empreendedores, o apetite por risco do
empreendedor brasileiro também € evidenciado nos trabalhos do GEM e do
Sebrae. No primeiro, muitos dos empreendedores estabelecidos afirmaram
que “o medo de fracassar ndo impediria que comecassem um nOVO
negocio”. As pesquisas do Sebrae, por sua vez, destacam que muitos dos
empreendedores em atividade assumem “riscos moderados”.

Dedicacéao

O GEM aborda a dedicacdo como concentracao na atividade, constatando
que a maioria dos empreendedores estabelecidos dedica-se exclusivamente
aos seus negocios, sem atividades paralelas. O Sebrae mostra que a maior
parte dos empreendedores sobreviventes considera-se persistente e que se
“sacrifica” para atingir os objetivos do negocio.

Origem dos recursos

O controle familiar do negdcio é predominante conforme as outras linhas de
estudo. Os dados do Sebrae apontam ainda que a grande maioria dos
empreendimentos pesquisados é originada com capital préprio ou familiar.
Isso ndo esta diferente do que ocorre em outros paises do mundo, segundo
dados do GEM.

Consideracoes finais

A pesquisa com empreendedores buscou avaliar na pratica diferentes
aspectos e caracteristicas dos homens e mulheres vitoriosos em seus
negocios, independentemente do porte de suas empresas. As citacoes e
conselhos extraidos das entrevistas constituem matéria preciosa, pois estdo



na linguagem de quem vivencia o negdcio e isso ndo se encontra
normalmente nos livros que tratam do assunto.

A comparacdo com diferentes linhas de estudo traz a tona os aspectos
relevantes e prioritarios para os empreendedores que almejam o sucesso.
Apesar de ndao haver regras ou receitas definitivas para se tornar um
empresario bem-sucedido, pesquisas como estas servem como bussola para
os empreendedores.

Em verdade, se houvesse formula de sucesso, ndao seriam chamados
empreendedores. Empreendedores constroem seu proprio caminho para o
que sonham, necessitam ou desejam. A tentativa deste trabalho € iluminar
com conhecimento e experiéncias o caminho que cada novo empreendedor
escolhera trilhar.

Notas

! GEM - Global Entrepreneurship Monitor. Disponivel em: www.gemconsortium.org.

> SEBRAE. Estudos sobre a sobrevivéncia das empresas brasileiras. Disponivel em:

www.sebrae.com.br.


http://www.gemconsortium.org/
http://www.sebrae.com.br/

* Apesar de os empreendedores que fizeram parte deste estudo serem considerados empreendedores
de sucesso, devido ao resultado dos seus empreendimentos a época em que o estudo foi realizado,
alguns foram motivados inicialmente a se envolver no proprio negocio por necessidade e depois
migraram para a categoria de empreendedorismo de oportunidade.
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Os “49” conselhos dos empreendedores de
sucesso para aqueles que pretendem
empreender

Ao final de cada entrevista, os empreendedores foram perguntados sobre
quais conselhos dariam as pessoas que estdao em fase de planejamento ou
implantacdo de um negbcio proprio. Os conselhos de destaque foram
selecionados e categorizados, compondo, assim, uma relacao de dicas uteis
aos empreendedores em inicio de carreira.

Pode-se notar que os conselhos resumem de certa forma o estudo
realizado e exprimem o0 que sentem e COMO Se comportam 0S
empreendedores de sucesso. As frases a seguir apresentam seus anseios,
suas frustracOes e a experiéncia de quem ja passou por maus bocados, mas
que nem por isso desistiu.

E um bom ponto de partida para quem quer empreender, pois ndo sdo
frases feitas, com o objetivo de causar impacto (frases de efeito) ou
preconcebidas. Foram extraidas no momento de cada entrevista, de bate-
pronto, e refletem muito da realidade de todo empreendedor.

Planejamento

1. “Antes de comegar o negdcio, pense mais de 30 vezes, repense
novamente e monte a coisa na cabeca antes de tomar a decisdo
final, mas, depois que tomou a decisdo, agarre com unhas e dentes e
ndo olhe para tras.”

(Empreendedor do ramo de Entretenimento)



“Trabalhe muito. Procure saber tudo sobre o negocio no qual vocé
deseja atuar. Planeje. Procure fazer algo com o qual vocé tenha
afinidade, pois as chances de acertar sdo maiores. Olhe a
concorréncia e ndo a subestime. Seja ousado e ouc¢a sua intuicdo.”

(Empresario de Consultoria e Administracdao de Beneficios)

“Deve-se ter, sempre, uma visdo de longo prazo. A disposicdo e a
determinagdo tém que ser permanentes, para se percorrer o
caminho até o longo prazo, mesmo que neste caminho sejam
encontrados alguns fracassos, que sdo a causa primeira e
indispensavel para se obter o sucesso.”

(Empreendedor do setor de Maquinas e Equipamentos)

“FE preciso conhecer a fundo onde a gente estd pisando. Estudem,
pesquisem, planejem, estudem mais e, depois, trabalhem muito, mas
muito mesmo.”

(Empreendedor do setor de Criacdo de Animais e Curtume)

“Tenha muito otimismo e se prepare muito bem antes de iniciar o
negocio. Avalie bem os seus custos fixos e sempre questione se sdo
realmente necessdrios.”

(Empreendedor do ramo de Equipamentos para Informatica)

“Estude muito o projeto antes de abrir o proprio negocio; se
possivel, procure um emprego no ramo para analisar melhor se é
iSso mesmo que vocé quer. Mantenha-se sempre atualizado em
cursos, palestras e workshops.”

(Empreendedor do ramo de consultoria em Recursos Humanos)

“Quem quer se tornar um empreendedor deve fazer uma andlise
objetiva e profunda de seu mercado. Quem sdo os clientes, qual é a



concorréncia, produtos substitutos e tudo mais que o Porter fala.
Elaborar um business plan e avaliar a necessidade de investimento.
Ter cuidado para ndo ser muito otimista no business plan. Escolher
as pessoas certas também é fundamental.”

(Empreendedor do setor de Cartdes-Postais Publicitarios)

“Para se tornar um grande empreendedor € necessdrio ter garra e
muita forca de vontade, colocar a ideia no papel e projeta-la de
forma correta e real para que, se encontrar surpresas no caminho,
saiba lidar com elas e com seus objetivos, sempre abrindo portas
para outros negocios.”

(Empreendedor do setor de Redes e Internet Corporativa)

“Acredite nos seus ideais e, se tiver condicbes de planejar e fazer
um cronograma de suas atividades para o futuro, isso fara com que
ndo sofra muito antes do tempo.”

(Empreendedor do setor de Comércio de produtos para Fixacao)

Oportunidade

10. “Eu vejo que os grandes empreendedores eram pessoas

11.

descontentes com seu cotidiano e por isso resolveram muda-lo, além
de terem paixdo por aquilo que fazem. Além disso, nunca pare,
esteja sempre atento as oportunidades. Se vocé tem uma boa ideia,
o dinheiro acaba surgindo de uma maneira ou de outra.”

(Empreendedor do ramo de Intermediacdao Comercial de Graos)

“Orientar-se pelo mercado. E muito facil o empreendedor se iludir
‘inventando uma oportunidade’ e se convencendo de que ela
existe.”



(Empreendedor do setor de Embalagens)

12. “Entendo que, para empreender, além da sorte, da boa
oportunidade e da visdo, temos de ter calma suficiente para
analisar as questoes, delimitar riscos e so entdo mergulhar de
cabeca.”

(Empreendedor do setor de Construcdo Civil)

13. “Vocé tem de estar preparado e atento para poder aproveitar as
oportunidades que aparecem, ndo se esquecendo de analisar o
meio, pois ele muda constantemente e, por fazer parte dele, vocé
ndo percebe as mudangas.”

(Empreendedor de Concessionaria de Veiculos)

14. “As pessoas que vencem neste mundo sdo as que procuram as
circunstdncias de que precisam e, quando ndo as encontram, as
criam.”

(Empreendedor do setor de Cambio e Turismo)

Conhecimento e gestao

15. “O trabalho honesto e ético é imprescindivel para um
empreendedor.” (Empreendedor do setor de Analises Clinicas)

16. “Se tiver uma ideia, coloque-a em pratica. Mas faca algo novo,
inexistente e diferenciado no mercado e, acima de tudo, para o bem-
estar social e com desenvolvimento sustentdvel.”

(Empreendedor de Industria de Brinquedos)

17. “Surpreenda sempre o cliente, pois € ele que sustenta seu negocio.
Conduza o negocio de maneira inteligente!”



(Empreendedor do ramo de Importacao e Comercializacao de Magnetos)

18.

19.

20.

21.

22.

“Conhec¢a o mercado. Se ndo o conhece, consiga antes uma forma
de pesquisa-Ilo e estuddlo até conhecé-lo.”

(Empreendedor do setor de Artefatos de Borracha)

“Acordar cedo, investir em preparacdo académica, conhecer outros
paises e outras culturas, morar no exterior, se possivel, ler tudo o
que for possivel, andar no sentido contrdrio da grande massa,
pensar diferente e ousar, ousar sempre.”

(Empreendedor de Centro de Convivéncia Universitario)

“O instinto do empreendedor é algo que ndo pode ser menosprezado
jamais; a persisténcia e o otimismo devem fazer parte do dia a dia e
é importante iniciar um negocio com o qual se esteja familiarizado,
algo que vocé conhega e possua a experiéncia necessdria para
auxiliar na tomada de decisoes.”

(Empreendedor do setor de Assessorios para Conducao de Energia)

“Empreender € ser um pouco de tudo: administrador, fazedor,
gerenciador, ter visdo de longo prazo e principalmente enfrentar as
adversidades com coragem, condescendéncia e determina¢do para
vencer.”

(Empreendedor serial: diversos negocios)

“Ter bons conhecimentos do que estd fazendo, pois vocé so sabe
mandar se souber fazer e gostar do que faz.”

(Empreendedor do setor de Pesquisa de Mercado e de Opiniao)

Dedicacao e paixao pelo que faz



23.

24.

25.

26.

27.

28.

“E preciso ter disposi¢do para investir tempo e abdicar da vida
pessoal pela empresa. E necessdrio estruturar a empresa em cima
de um modelo de negocio. Inovar, revolucionar, apostar em algo
diferente. Crie seu segmento de negocio. Ndo desanime com 0s
riscos de perda. Acredite nas possibilidades de vencer.”

(Empreendedor do ramo de Comércio Eletronico)

“Conheca claramente as regras do jogo em que vocé vai atuar, ndo
acumule dividas, prepare-se para trabalhar como um louco, e ndo
se iluda: se der errado, a culpa foi sua.”

(Empreendedora do setor de Cosméticos)

“E preciso acreditar muito no que se faz: persistir, persistir,
persistir; manter uma rede de relacionamentos forte, manter o
foco.”

(Empreendedora do setor de Comunicacao)

“Faca somente aquilo de que gosta, independentemente da
sobrevivéncia; se fizer por obrigacdo, ndo da certo.”

(Empreendedor do ramo de Alimentagao)

“Além da dedicacgdo, é preciso ser um otimista nato porque ha dias
em que tudo parece conspirar contra vocé e vocé se sente a pessoa
mais incompetente do mundo.”

(Empreendedor do setor de Softwares de Gestao)

“Estou hoje aqui por causa de um sonho... Um sonho de vida
realizado com a paixdo que todo empreendedor deve ter e com a
coragem que todos devemos nutrir ao desenvolvermos nossos
projetos de vida.”

(Empreendedor do ramo de Educacdo Superior)



29. “Primeiramente, gostar do que se faz. Ai entdo, deve-se pesquisar o
mercado, analisar o ponto, a concorréncia, buscar um diferencial,
avaliar o risco, ter capital, fazer um plano de negdcios e ser
perseverante!”

(Empreendedor de Indtstria de Perfumes)

30. “Quando o jogo esta dificil, ndo é momento de desistir; continue
jogando até que as coisas melhorem. O sucesso estd muito
relacionado com o tempo que vocé se mantém no jogo.”

(Empreendedor do setor de Suprimentos para Impressao de Codigos de
Barra)

31. “Ter paixdo, motivagdo, acreditar em seus sonhos e dedicar-se na
implementacdo e realizagdo de seus negocios.”

(Empreendedor do setor de Sistemas de Informacdo para Seguranca)

32. “O novo empreendedor tem que ter conhecimento de que ele tera
que se dedicar muito mais ao seu negocio do que qualquer outra
coisa; portanto, tem que ser algo de que realmente goste, e goste
muito mesmo!”

(Empreendedor do setor de Panificacao e Confeitos)

33. “Todo empreendedor deve ser obstinado, apaixonado, desprendido e
nunca desistir diante do primeiro obstaculo.”

(Empreendedor do setor de Montagem Mecanica)

Equipe

34. “Se realmente quer ser um empreendedor, é necessdrio buscar
alternativas. As possiveis e as improvaveis. A colaboragdo de



pessoas qualificadas é uma das colunas que suportam o
empreendimento.”

(Empreendedor do ramo de Educacao)

35. “Acho importante dividir responsabilidades, opinibes, e se
complementar. Ninguém é bom 100% em tudo.”

(Empreendedor do setor de Corretagem de Seguros)

36. “E preferivel trabalhar com uma equipe ‘A’ e com uma ideia ‘B’, do
que com uma ideia ‘A’ e uma equipe ‘B’.”

(Empreendedor do setor de Biotecnologia)

37. “Ndo faca nada sozinho. Procure um socio. Se ndo conseguir
convencer nenhuma pessoa para ‘entrar’ com vocé, certamente
vocé terd problemas. Se ndo encontrar ninguém para trabalhar com
vocé, como vai encontrar mercado?”

(Empreendedor do setor de Editoracdo e Arte)

38. “A pessoa deve ser ousada, dedicada, aberta a mudancgas, se cercar
de pessoas melhores que ela proépria, focar nos negocios, estar
sempre reinvestindo os lucros e principalmente gostar do que faz.”

(Empreendedor do setor de Planos de Satde)

Recursos e riscos

39. “Eu acredito que o sujeito deve sempre procurar utilizar capital
proprio, tem que tomar muito cuidado, se sacrificar e suar a
camisa, pois quando vocé se endivida demais e se encontra
mergulhado em dificuldades, comega a perder o objetivo, fica
desesperado e acaba vendendo o sonho.”

(Empreendedor de Conglomerado Industrial)



40. “E preciso, antes de mais nada, saber tomar decisoes arriscadas e
dificeis. Para isso é necessdrio ter muita determinag¢do e coragem.
Para o negdcio valer a pena, é preciso se sentir bem com o que faz.”

(Empreendedor do setor de Entretenimento)

41. “Ser empreendedor significa ter coragem de execu¢do, ndo basta
apenas ser analista; é preciso atuacdo de verdade. Tentar é a
melhor forma de saber se é possivel ou ndo realizar novas
conquistas.”

(Empreendedor de Industria Textil)

42. “Ser empreendedor € assumir riscos, mas nenhum empreendedor
que se preze assume riscos de forma cega. Se existe um conselho
que posso oferecer a qualquer pessoa que deseja ser um
empreendedor é ouvir sua intuicdo e estabelecer um plano (mesmo
que informal) para trazer seu sonho para o mundo real. E
fundamental dar ouvidos aquela voz interna que anuncia que uma
grande oportunidade esta proxima e concretizar este chamado no
mundo real o mais rdpido possivel.”

(Empreendedor do setor de Webdesign)

43. “E preciso assumir riscos calculados e mergulhar no negécio.
Nenhum manual vai te ensinar a evitar todos os problemas. Uma
boa preparacgdo e experiéncia em gestdo de operacoes e gestdo de
custos sdo fundamentais.”

(Empreendedor do setor de Decoracao de Embalagens)

44. “E importante ter uma reserva para se isentar das turbuléncias do
mercado, pois, dessa forma, a familia e os custos fixos sdo cobertos.
Essa estratégia de capital me proporcionou uma serenidade para
tomar decisoes com calma e assertividade.”



(Empreendedor do setor de Coberturas Sintéticas para Galpoes)

45. “No meu ponto de vista, os empreendedores de sucesso parecem ter
entrado no ramo antes mesmo de entrarem de fato... Sugiro que
antes de investirem suas economias na abertura de seus proprios
negocios, envolvam-se no ramo, frequentem sindicatos ou
associacoes que retinem empresdrios do setor pretendido, procurem
conversar e manter contato com empresdrios que jd se encontram
no ramo de atividade para enxergar de perto as ameacgas e
oportunidades que enfrentam. Que ndo abram o negdcio por
instinto e, sim, tenham plena ciéncia dos riscos de sucesso e
fracasso, bem como estejam bem preparados para vencer as
armadilhas do mercado.”

(Empreendedor do setor de Projetos de Telecomunicacoes)

Diversos

46. “Ser um bom vendedor € a caracteristica principal para um
empreendedor. E preciso identificar as proprias potencialidades, ser
persistente e fazer o que gosta para ter sucesso em seus projetos.”

(Empreendedor do setor de Confeccao)

47. “Acredite em vocé e acima de tudo respeite seus parceiros e seja
leal com seus concorrentes. Desta forma, eles serdo também com
voce.”

(Empreendedor do setor de Frete Maritimo)

48. “Ser perseverante, ter humildade, conhecer gente do ramo que quer
ingressar. Conversar com todo mundo, desde o cortador da grama
até o gerente e parceiros. O empreendedor deve estar em todo
lugar.”



(Empreendedor do setor de Entretenimento)

49. “O networking € fator decisivo para o sucesso tanto profissional
quanto para o inicio e a continuidade do negocio.”

(Empreendedor do setor de Moldes Automotivos)

Os principais erros dos empreendedores de
primeira viagem

A seguir sdao apresentados 0s erros mais comuns daqueles que tentam
empreender e ndo conseguem concretizar seus sonhos.

Recursos vém por ultimo

Se vocé perguntar a qualquer pessoa que ja almejou um dia ter um negocio
préoprio e nao concretizou o sonho qual foi a principal dificuldade que ela
encontrou, na maioria dos casos a resposta sera: “ndo tinha os recursos
necessarios.” Porém, nao é bem assim... O nosso estudo comprovou que 0s
recursos vém por ultimo!

/ Dica: Leia com atencdo as afirmacdes a sequir e reflita sobre 0 momento mais
adequado para se pensar em recursos quando estiver criando um negdcio
proprio.

a. Os empreendedores de sucesso sabem que o0s recursos sdo
importantes, mas preocupam-se inicialmente com a formatagdao da



oportunidade e o planejamento do negocio. S6 depois partem para a
identificacdo e busca dos recursos.

b. Sem recursos ndo hd negécio, mas de nada adianta montar um
negocio com base nos recursos de que se dispoe, pois 0 caminho esta
errado.

c. Vocé nao deve olhar quanto possui de recursos e depois buscar
ideias/oportunidades que se encaixem no montante disponivel. As
ideias/oportunidades podem ndo estar adequadas ao que vocé
realmente gosta e sabe fazer.

d. Primeiro identifique-se com a oportunidade. Tenha certeza de que
vocé e/ou sua equipe dominam o assunto e conhecem o mercado,
depois defina estratégias para identificar, buscar e negociar os
recursos necessarios.

e. Muitos negocios interessantes fracassam quando os empreendedores
buscam agilidade em excesso, ndo se preocupam com as analises
minimas de viabilidade e ndo se preocupam com o planejamento
financeiro do negdcio.

Fluxo de caixa

Gerenciar o caixa da empresa deve ser uma das principais habilidades dos
empreendedores. Se vocé ndo gosta ou nao se entende com 0s numeros, a
primeira coisa a fazer é buscar tal conhecimento.

Existem varios cursos e publicacoes que poderdo lhe ajudar a entender
melhor o assunto. Ndo tenha vergonha de buscar ajuda, afinal, a maioria dos
empreendedores passa por este problema.

Veja por que é importante um controle eficiente do caixa:



a. O planejamento financeiro ajudara vocé a tomar decisOes acertadas e
antecipar problemas.

b. O fluxo de caixa é a melhor ferramenta para auxiliar o empreendedor
a analisar quanto realmente esta ganhando e gastando.

c. O fluxo de caixa ajudara voceé a analisar as melhores alternativas de
investimento e financiamento para o negdcio.

d. Um dos principais problemas enfrentados pelos empreendedores é a
falta de capital de giro. Isso pode ser contornado a partir de um fluxo
de caixa bem administrado.

e. O mais importante: se vocé realmente almeja ver seu negocio crescer
e se tornar uma grande empresa, iSso sO sera possivel com uma
administracdo adequada do caixa.

Outro equivoco muito comum aos empreendedores é imaginar que o
investimento inicial sera a tinica necessidade de recursos do negdcio.

Na verdade, todo negocio necessita de um investimento inicial e de
recursos adicionais até chegar ao ponto de equilibrio. O ponto de equilibrio
em dias ou meses varia dependendo do tipo de negdcio e do mercado em
que se atua.

O importante aqui €é o empreendedor basear-se em seu plano de
negaocios para saber por quanto tempo apo6s o dia da criacao da empresa ele
devera continuar a injetar recursos no negocio.

Para ajudar nesta tarefa, é fundamental que o empreendedor desenhe o
grafico de exposicao do caixa. Esse grafico é obtido a partir do fluxo de
caixa projetado da empresa. Visualmente ficara mais facil de entender.



4 Fluxo de caixa
acumulado (%)

Investimento inicial (ponto A)

Méaxima necessidade de
investimento ou maior exposi¢cao
de caixa (ponto B)

Data do primeiro fluxo
de caixa positivo (ponto C)

Quando ocorrera o retorno
do investimento (ponto D)

Zero — A: este é o investimento inicial do negocio. O empreendedor
deve evitar investir em demasia em ativos fixos, imobilizados e
priorizar a liquidez (manter recursos financeiros para capital de giro e
necessidades de curto prazo). Outra dica é sempre guardar uma reserva
extra de seus recursos para eventuais necessidades futuras de
investimento na empresa. Alids, é muito comum esta necessidade
acontecer! Por isso, ao calcular o total de investimento para comecar
um negocio, NUNCA coloque todos os recursos proprios logo de inicio,
pois o risco é alto.

A — B: esta fase é perigosa. Muitos empreendedores imaginam que
comecarao a ganhar dinheiro logo no primeiro dia da empresa e que em
poucos meses tudo estara equilibrado. A verdade e experiéncia mostram
que, nos primeiros meses, geralmente o dinheiro que entra de receita é
bem menor que o total de gastos. Assim, o equilibrio financeiro so6
ocorrera quando as vendas forem suficientes para pagarem todos 0s
encargos, impostos, custos e despesas. Este momento varia dependendo
do tipo de negocio, mas dificilmente ocorre antes dos seis ou 12
primeiros meses. Assim, o empreendedor devera ter reservas extras para
suportar todo este tempo sem lucro. O grafico mostra que, na verdade, o



maximo investimento na empresa sera bem maior que o investimento
inicial (ponto A), ocorrendo no ponto B.

B — D: este trecho é o momento de diminuicdao do estresse. Isto porque
o empreendedor comeca a perceber que a empresa esta tendo receitas
crescentes e ja suficientes para pagar todas as contas-correntes do curto
prazo, dando até um certo lucro. Mas, como a soma total de lucro
acumulado ainda ndo é suficiente para recuperar todo o investimento
colocado na empresa (ponto B), o negbcio ainda ndao se pagou. Isto
ocorrera apenas no ponto D. A partir do ponto D a empresa ja tera pago
todo o investimento e comecara finalmente a trazer lucros crescentes ao
empreendedor.

Atencao ao ciclo de vendas

A diferenca entre vender e ser remunerado pela venda esta em quando vocé
recebera e se recebera pelo que vendeu.

O empreendedor sempre deve levar em consideracdo que existem
clientes mal pagadores e aqueles que, por algum motivo, ndao terao
condicOes de arcar com a responsabilidade assumida.

Enquanto o problema ndo se resolve, o caixa da empresa ficara
descoberto e podera trazer ainda mais prejuizos ao negocio.

A dica aqui é incluir no planejamento financeiro do negécio perdas
percentuais decorrentes de pagadores duvidosos. Estipule um percentual
representativo do seu setor, o qual vocé sabera ao pesquisar o assunto com
empresarios que ja atuam no ramo.

e

E comum também que muitos empreendedores ndo calculem
adequadamente como sera o ciclo de suas vendas. O que deve ser feito é
negociar o pagamento de fornecedores de forma “casada” com a entrada de
receita.



Por exemplo, se vocé negociou a compra de matéria-prima para pagar
em 30 dias e fez vendas de produtos para serem pagos pelos clientes em 60
dias, sem entrada, vocé necessariamente devera ter recursos em caixa para
pagar os fornecedores antes da entrada de receita.

Em muitos casos, quando isto acontece em grandes volumes e quando
os clientes atrasam o pagamento ou ndao pagam, o empreendedor se vé em
apuros para cobrir o caixa da empresa.

A primeira agao que vem a mente € pedir socorro aos bancos, com um
empréstimo para capital de giro. Caso consiga, vocé pagara um dos maiores
juros do mercado!!! E pode estar comecando a faléncia da empresa.

Por isso, € superimportante administrar adequadamente o ciclo de
vendas e de compras da empresa. O fluxo de caixa, mais uma vez, sera a
ferramenta que o ajudara nesta tarefa, bem como um bom planejamento de
vendas e de compras.

Foco x diversificacao

Todo empreendedor tem um desejo de realizacdo, de fazer sua empresa
crescer rapidamente e ter sucesso. Muitos deles sdao bastante criativos e
vivem tendo ideias de novos produtos ou versoes de produtos para colocar
no mercado.

Por serem curiosos, ao perceberem novas oportunidades, tentarao
capitalizar sobre elas rapidamente. Seria 6timo sempre poder fazer isso,
mas existem limitacOes evidentes para as empresas iniciantes.

O dilema de focar versus diversificar fica claro ao se analisar uma
restricdio comum aos negocios em fase inicial de desenvolvimento:

a. No inicio de qualquer empresa, seus recursos (economicos,
financeiros e humanos) sdao escassos e nao se consegue fazer tudo o
que se gostaria.



b. Por isso, no inicio, FOCO é fundamental.

c. Tenha certeza de estar abordando adequadamente um nicho
especifico de mercado e ndo tente “abracar” o mundo.

d. Depois de a fase inicial ter passado e o modelo de negocio ter se
consolidado, ai sim vocé deve partir para acoes de diversificacao,
introducdao de novos produtos no mercado e até entrada em novos
mercados. Porém, permita que a empresa cresca de forma
estruturada.

Empreendedores nao ganham escala

Quando os empreendedores conseguem ter um sucesso inicial nos negocios
que criam, ha um misto de satisfacdo com sentimento de dever cumprido.

Além disso, muitas vezes ocorre certa miopia por parte do
empreendedor que, olhando o que tem feito e vangloriando-se de ter
construido uma empresa desde o inicio, imagina que sempre tera
competéncia para tocar o negdcio. Muitos empreendedores sdo bastante
controladores e baseiam-se no sucesso do passado achando que sempre
serao bem-sucedidos, ja que “o pior ja passou”.

Os desafios das empresas que crescem rapidamente sao inumeros. Um
deles, com o qual todo empreendedor se deparara, é o de delegar as acOes
para outras pessoas, contratar bons executivos para areas criticas e nao
achar que sempre conseguira, sozinho, dar conta do recado.

Em sintese, empreendedores ndo ganham escala e devem saber atrair
otimos profissionais de mercado para administrarem o dia a dia de suas
empresas, enquanto os fundadores dedicam-se a aspectos mais estratégicos.

Agilidade x controle



Outro dilema bastante comum aos empreendedores é decidir quais sdao os
momentos adequados para ser mais agil e quando se deve controlar melhor
as acoes da empresa, organizando e se preparando para tomar decisoes.

Nado existe uma regra a ser seguida neste caso, mas no inicio é
fundamental que o empreendedor tente ser bastante agil em detrimento de
preciosismos organizacionais.

Conforme a empresa cresce, o modelo de negdcio vai se modificando
até se consolidar. E, com certeza, o que se pensou no inicio nao se aplicara
mais a situacdo atual, alterando as premissas do plano de negdcios.

Veja um caso que exemplifica esse dilema: quando os empreendedores
preocupam-se demais em ter a empresa organizada por setores, areas,
divisoes etc., logo no inicio, isso demanda esfor¢o e tempo e com certeza
sera alterado no futuro bem proximo.

Assim, foque no que é critico: colocar os produtos no mercado e
conseguir as primeiras vendas. Aos poucos, 0 caos passa a ser controlado.
Mas cuidado para ndo ficar eternamente no caos!

Ansiedade por resultados

Como saber se 0 negocio vai dar certo? Qual é o momento de colher os
frutos? Por que os resultados geralmente demoram a aparecer?

Sdo muitas as questd0es que nao saem da cabeca do empreendedor.
Algumas dicas sdo essenciais para 0s mais ansiosos:

a. A maioria dos negdécios ndo trara resultados no curto prazo (menos
de 1 ano). Lembre-se sempre de analisar o grafico de exposicao de
caixa e assim entendera melhor a dinamica dos negdcios.

b. Os negocios tém um ciclo de vida natural que deve ser respeitado.
As vezes, tentar acelerar o rumo natural das coisas pode ser mais



prejudicial que benéfico. O exemplo aqui é a expansdo rapida e sem
controle. A queda também podera ser rapida.

c. Deé tempo para a empresa se consolidar e mantenha o otimismo.

d. Ndo confunda otimismo com miopia. Quando as coisas estdo
evoluindo aquém das expectativas por um longo periodo, talvez seja
melhor antecipar o fim do que permanecer insistindo no erro. Um
exemplo é o que ocorre quando nenhuma projecao mostra dados
convincentes e, mesmo assim, o empreendedor insiste em injetar
mais recursos na empresa. Além de nao resolver o problema, estara
diminuindo seu patrimonio pessoal.

Entendimento do processo empreendedor

Lembre-se de que o processo empreendedor trata apenas de parte do
desenvolvimento de um novo negocio.

Uma administracdo empreendedora sera sempre importante para 0
sucesso de qualquer organizacdio em TODOS os estagios de seu
desenvolvimento. Por isso, utilize os conceitos aqui expostos ndao so quando
criar uma empresa, mas também quando estiver administrando uma.

Como recomendacao adicional, deixamos uma frase que talvez
exemplifique toda a razao de ser do empreendedor, este sujeito
diferenciado, que busca realizar seus sonhos. Afinal, “A vida é uma
oportunidade de ousar”.

Resumo dos aspectos fundamentais para o
sucesso empreendedor



Observando os empreendedores de sucesso analisados neste estudo, alguns
aspectos de comportamento e gestao sao bastante comuns neste grupo de
pessoas especiais. Veja alguns exemplos:

Foco

E essencial manter o foco no inicio do negécio, ndo se dispersar e
identificar um nicho de mercado para atuar. Com o tempo, ap0s experiéncia
e conhecimento do mercado, deve-se diversificar para crescer e conquistar
novos clientes. Muitos empreendedores, como sdo 6timos identificadores de
oportunidades, acabam querendo fazer tudo ao mesmo tempo e atuar em
varias frentes diferentes desde o inicio. Isso pode comprometer o
desenvolvimento da empresa, ja que, no inicio, 0s recursos sao poucos, a
equipe é pequena e nao se consegue escalabilidade facilmente.

Montar uma equipe complementar e
comprometida com o negocio

Empreendedorismo, antes de mais nada, esta relacionado com realizacao e
trabalho em equipe. Engana-se o empreendedor que acredita que vai crescer
rapidamente sem sécios ou parceiros. £ fundamental que o empreendedor
escolha os melhores sécios para o negocio, pois serdo as pessoas que O
ajudarao no momento do crescimento do negdcio. Para isso, a dica é
identificar nas pessoas parceiras e/ou socios habilidades que vocé ndo tem e
que sdo essenciais para o seu negocio.

Saber a hora de profissionalizar e delegar

Existe um mito o qual diz que empreendedores ndao ganham escala, ou seja,
concentram demais as decisOes para si e controlam todas as acOes da



empresa. No momento de crescimento da empresa, isso pode prejudicar em
demasia e até levar ao fechamento do negécio. E superimportante saber o
momento de trazer pessoas/executivos de mercado que entendam de
administracao e que ajudardao na expansao do negocio. Nem sempre o
criador da empresa é o melhor executivo para fazeé-la crescer.

Otimizar os recursos disponiveis

Ve

E raro um negocio comecar com todos os recursos que o empreendedor
deseja em maos. Assim sendo, desde o inicio, deve-se negociar de tudo com
todos, otimizar a0 maximo possivel os recursos e evitar imobilizar o capital
financeiro da empresa. Isso porque sera essencial poder acessar algumas
reservas em momentos de crise. E sempre havera momentos de crise. O
empreendedor tem que resistir a tentacao de construir rapidamente a sede
propria, comprar os carros zero da empresa etc., pois isso imobiliza o
capital e diminui o capital de giro, levando o empreendedor a empréstimos
em bancos... Moral da histéria: uma das maiores taxas de juros cobradas
pelos bancos é justamente para empréstimo de capital de giro!

Identificar boas fontes de investimento e
financiamento

Ve

E sempre importante monitorar o que acontece no mercado em termos de
oportunidades de acesso a capital, mesmo que vocé ndo esteja precisando
no momento. Bancos comerciais, investidores e agéncias publicas de
fomento sempre estao lancando novos programas e editais, principalmente
voltados para negocios inovadores. A partir destes editais, consegue-se
inclusive investimento de risco e ndo reembolsavel.



Participar das entidades de classe e
tornar-se conhecido em seu setor

Networking é essencial e, se 0 empreendedor ndao se mostrar, ninguém vai
conhecé-lo. Muitos negocios/contratos sdo iniciados em feiras, eventos,
seminarios etc. O empreendedor ndo pode se esconder achando que o

cliente chegara até ele.
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A decisao

de tornar-se
empreendedor




E sempre fascinante ouvir e ler histérias empreendedoras. Mais fascinante
ainda é poder vivenciar e ser protagonista destas historias. Se vocé ja faz
parte do grupo que se sente tocado quando conhece um empreendedor de
sucesso e 0s caminhos que percorreu para atingir este objetivo, falta agora
fazer parte do segundo grupo, o composto por aqueles que fazem acontecer.

Nao se trata de uma obrigacdo para ser bem-sucedido, mas de uma
opc¢ao. Caso escolha a op¢ao de se juntar ao grupo dos que se distinguem da
maioria, nos Anexos apresento um conjunto de testes para vocé fazer uma
autoavaliacdo do seu perfil e potencial como empreendedor.

Mas ndo basta ficar apenas nos testes. Se seu projeto ou objetivo de vida
contempla um negocio proprio, espero que as informacOes aqui
apresentadas tenham sido uteis e contribuam para vencer este desafio.
Porém, vocé precisara elaborar um planejamento adequado, calculando os
riscos e alocando adequadamente os recursos em cada fase do negdcio. Para
auxilia-lo também neste esforco, o site www.josedornelas.com.br esta
repleto de informacao e cursos de planejamento e criacao de negdcios.

Lembre-se ainda de que, apesar de fascinante, a jornada empreendedora
é repleta de imprevistos. E comum os empreendedores aparentarem um
dominio da situacdo e ndo esmorecerem nunca, mas, em muitos casos, trata-
se apenas de aparéncia. O empreendedor acaba por se tornar uma pessoa
solitaria, com muita responsabilidade, que s6 aumenta quando a empresa

cresce.

Nao se esqueca de analisar o lado ruim de ser empreendedor. Apesar da
autonomia e a sensacdo de sempre ser o dono das decisdes e de fazer os
proprios horarios, o empreendedor, em muitos casos, acaba por ser um
escravo do trabalho. Equilibrar a vida pessoal e familiar com a atividade
empreendedora é um desafio contemporaneo para aqueles que empreendem.
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Pense nisso antes de partir para a jornada empreendedora. Analise os pros e
contras, compartilhe seus objetivos, anseios e temores com as pessoas em
quem vocé confia e com as quais pretende construir um futuro diferente. A
familia é a base para muitos empreendedores, principalmente nos
momentos de maiores dificuldades.

Além disso, procure eleger um conselheiro pessoal, uma pessoa mais
experiente, que ja tenha passado por varios desafios e dilemas na vida e que
concorde em lhe escutar de vez em quando, principalmente nos momentos
de grandes desafios, antes de uma importante decisdao ser tomada ou mesmo
na hora das dificuldades na gestdio do negdcio. Como eu disse, o
empreendedor em geral é uma pessoa solitaria (mesmo aqueles que
trabalham em equipe), entdao é importante encontrar um diva com um bom
conselheiro para lhe dar suporte.

Nos capitulos anteriores vocé entrou em contato com O que pensa e
como age o empreendedor de sucesso. Nos anexos e no site
www.josedornelas.com.br vocé encontrara muita informacao para auxilia-lo
no desafio de empreender. Mas a decisdo s6 dependera de vocé. Se for esta
a sua escolha, espero sinceramente que vocé busque fazer algo especial, que
lhe traga uma sensacao de orgulho, de satisfacao, de realizacao.

O importante em empreender é a sensacao de contribuir de alguma
forma para a evolucdo das pessoas, do local onde vocé vive, de fazer parte
da historia como protagonista. Se este € seu anseio, va em frente. Depois,
compartilhe comigo sua historia para, quem sabe, fazer parte de uma nova
coletanea de casos de sucesso que, de alguma forma, se inspiraram na
leitura deste material. Aguardo seu contato, com seu caso, no meu Ssite
www.josedornelas.com.br.

Agora é com voce!
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Anexos

Testes de perfil e
desenvolvimento

de habilidades
empreendedoras




No site www.josedornelas.com.br vocé encontra um conjunto de materiais, cursos, videos, testes, jogos etc. para
desenvolver suas habilidades empreendedoras e que complementam os testes apresentados a seguir.

Teste 1 - Autoavaliacao de perfil empreendedor
(ambiente, atitudes e know-how)

1. Atribua a si uma nota de 1 a 5 para cada uma das caracteristicas a seguir e escreva a nota na tltima coluna.
2. Some as notas obtidas para todas as caracteristicas.

3. Analise seu resultado global com base nas explicagdes ao final.

4. Destaque seus principais pontos fortes e pontos fracos.

5. Quais dos pontos fortes destacados sdo mais importantes para o desempenho de suas atribui¢des atuais no
seu trabalho?

6. Quais dos pontos fracos destacados deveriam ser trabalhados para que o seu desempenho no trabalho seja
melhorado? E possivel melhoré-los?

Excelente  Bom Regular Fraco Insuficiente

Caracteristicas
5 4 3 2 |

Comprometimento e determinagdo

1. Proatividade na tomada de decisdo

2. Tenacidade, obstinagdo

3. Disciplina, dedicacao

4, Persisténcia em resolver problemas

5. Disposicdo ao sacrificio para atingir metas

6.  Imersdo total nas atividades que desenvolve

Obsessao pelas oportunidades

7. Procura ter conhecimento profundo das
necessidades dos clientes

8. Edirigido pelo mercado (market driven)

9. Obsessao em criar valor e satisfazer os clientes

Tolerancia ao risco, ambiguidade e incertezas

10.  Toma riscos calculados (analisa tudo antes de agir)

11. Procura minimizar os riscos

12.  Tolerancia as incertezas e a falta de estrutura

13.  Tolerancia ao estresse e aos conflitos
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14.  Habil em resolver problemas e integrar solucdes

Criatividade, autoconfianca e habilidade de
adaptacao

15. Nao convencional, cabeca aberta, pensador
16.  Nao se conforma com o status quo

17.  Habil em se adaptar a novas situacdes

18.  Néo tem medo de falhar

19.  Habil em definir conceitos e detalhar ideias
Motivacao e superagao

20.  Orientacdo a metas e resultados

21.  Dirigido pela necessidade de crescer e atingir
melhores resultados

22, Nao se preocupa com status e poder

23.  Autoconfianca

24, C(iente de suas fraquezas e forcas

25.  Tem senso de humor e procura estar animado
Lideranca

26. Teminiciativa

27.  Poder de autocontrole

28.  Transmite integridade e confiabilidade

29.  Epaciente e sabe ouvir

30.  Sabe construir times e trabalhar em equipe

TOTAL

Analise seu desempenho:

120 a 150 pontos: Vocé provavelmente jd é um empreendedor, possui as caracteristicas comuns aos empreendedores e tem tudo para se
diferenciar em sua organizaco.

90 a 119 pontos: Vocé possui muitas caracteristicas empreendedoras e as vezes se comporta como um, porém pode melhorar ainda mais se
equilibrar os pontos ainda fracos com os pontos ja fortes.

60 a 89 pontos: Vocé ainda ndo é muito empreendedor e provavelmente se comporta, na maior parte do tempo, como um administrador e nao
um “fazedor". Para se diferenciar e comecar a praticar atitudes empreendedoras, procure analisar os seus principais pontos fracos e definir
estratégias pessoais para elimind-los.

Menos de 59 pontos: Vocé ndo é empreendedor e, se continuar a agir como age, dificilmente serd um. Isto ndo significa que vocé ndo tem
qualidades, apenas que prefere sequir a ser sequido. Se seu anseio € ser reconhecido como empreendedor, reavalie sua carreira e seus objetivos
pessoais, bem como suas a¢des para concretizar tais objetivos.




Principais pontos fortes Principais pontos fracos

Definicao de estratégia a sequir:

Resultados desejados e prazo para alcanca-los:

Teste 2 - Autoavaliacao de perfil empreendedor (habilidades gerenciais)
1. Atribua a si uma nota de 1 a 5 para cada uma das competéncias a seguir.

2. Defina qual é a importancia de cada competéncia para sua empresa (relativa a sua fungdo/cargo e nio ao
fato de ser o provavel dono), atribuindo também notas de 1 a 5.

3. Calcule a diferenca entre as duas notas para cada competéncia.
4. Selecione com um circulo as competéncias de maior importancia para sua empresa.
5. Para as competéncias selecionadas, destaque as que obtiveram as maiores diferencas nos calculos.

6. Estas sdo as competéncias que vocé devera priorizar, buscando aperfeicoélas para obter melhores
resultados dentro de sua empresa. Assim, defina estratégias para atingir este objetivo. Uma alternativa é
compor sua equipe com pessoas que possuam pontos fortes que complementem o seu perfil, ou seja, em
areas nas quais vocé tem pontos fracos.



Sua avaliacao Importancia para sua empresa

Excelente Bom  Regular  Fraco | Insuficiente  Extrema Muita Razoavel Pouca  Nenhuma

Competéncias
gerenciais

Marketing

1. Avaliagdoe
pesquisa de
mercado

2. Planejamento
de marketing

3. Estabelecimento
de precos dos
produtos

4, Gerenciamento
de vendas

5. Venda por
catélogo/mala
direta

6. Telemarketing

7. Servicoao
consumidor

8. Gerenciamento
de distribuicdo

9.  Planejamento
de novos
produtos

10.  Venda direta

Operagdes/producao

11.  Gerenciamento
da manufatura

12.  Controle de
estoques

13.  Controle e
anilise de
custos

14.  Controle de
qualidade

15.  Planejamento
de producdo

16.  Compras de
matérias-primas




Financas

17.  Contabilidade

18.  Orcamentos

19.  Gerenciamento
de fluxo de caixa

20.  Gerenciamento
de contas a
pagar e receber

21, Gerenciamento
das relagoes
com fontes de
financiamento

22.  Negociagdes
para obten¢ao
de recursos
financeiros

Administracao

23.  Resolugdo de
problemas

24, (omunicacdo

25.  Planejamento

26.  Tomada de
decisdo

27. Gerenciamento
de projetos

28.  Negociacdo

29.  Administracdo
de pessoal

30. Sistemade
informacao
gerencial

elacionamento interpessoal/equi

pes

31.  Lideranga, visao,
influéncia

32. Ajudae
coaching

33.  feedback

34, Gerenciamento
de conflitos

35.  Gerenciamento




de pessoas

36. Trabalhoem
equipe

37.  (onstrucao de
equipes de
trabalho

Aspectos legais

38.  Contratos

39.  Impostos

40.  Seguros

41.  Patentese
propriedade
intelectual

Habilidades

especificas

4.

43.

44,

45.

Competéncias que devem ser melhoradas Estratégias de curto/médio prazo para melhora-las

Teste 3 - Autoavaliacao das habilidades empreendedoras

Para cada questdo, faga um circulo na resposta mais adequada as suas crengas ou agoes, mesmo que aparentemente
ndo tenham algo em comum com o que vocé faz/gosta de fazer. Esteja certo de selecionar aquela que vocé acredita
ser a mais verdadeira, em vez de a que vocé gostaria que fosse verdade. Mais uma vez, cabe frisar que ndo existem



respostas certas ou erradas e a ideia aqui é avaliar como vocé observa seu ambiente atual... Seja rapido, ndao
pondere!!!

1. Euacredito que as pessoas que conheco e que sao bem-sucedidas nos negédcios:
a. tém bons contatos

b. sdo mais habilidosas/espertas que eu

€. sdo parecidas comigo, mas talvez trabalhem mais arduamente

2. Eugosto:
a. de ser fiel aos meus amigos e colegas
b. de ser muito sistematico em meu trabalho

€. de fazer o meu melhor em qualquer trabalho que assumo

3. Seeuchego em casa para descansar e ter uma noite relaxante e descubro que a pia da cozinha esta com um
vazamento:

a. eu estudo o guia de “faca vocé mesmo” para ver se consigo consertar o problema
b. eu convengo um amigo a consertar a pia para mim

¢ euligo para um encanador

4.  Emrelacao aos valores individuais, eu sinto que:

a. amaioria das pessoas recebe o respeito que merece
b. o valor individual das pessoas passa despercebido independentemente de quanto as pessoas trabalhem

€. os outros sdo quem determinam de forma significante o valor de uma pessoa

5.  Meu objetivo na vida é:

a. fazer uma grande quantidade de realizacdes bem-sucedidas
b. servir ao meu pais

€. atingir um alto status na sociedade

6. Seeutivesse uma noite livre, eu iria:

a. assistir a um programa de TV
b. visitar um amigo

C. praticar um hobby

7.  Seum funciondrio que é meu amigo nao estivesse fazendo seu trabalho corretamente:

a. eu o convidaria para um drink, falaria genericamente que as coisas ndo estavam indo bem e esperaria
que ele captasse a mensagem

b. eu ndo interferiria e teria esperanga que ele se acertasse

C. eudaria a ele um forte aviso e o demitiria se ele ndo se acertasse

8. Euacho:

a. que é dificil saber se uma pessoa gosta ou ndo de vocé



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

b. que o numero de amigos que tenho depende de qudo legal eu sou

C. que desenvolver relacionamentos duradouros é geralmente perda de tempo

Em meus sonhos diarios, eu apareco geralmente como:
a. um milionario em um iate
b. um detetive que resolveu um caso dificil

€. um politico discursando para comemorar uma vitoria

Eu prefiro jogar:
a. banco imobiliario
b. roleta-russa

¢.  bingo

Eu frequentemente desejo ser:

a. um trabalhador solitario que ajuda os pobres
b. bem-sucedido fazendo algo significante

¢. um verdadeiro devoto de Deus

Eu acho que por prazer e felicidade as pessoas devem:
a. fazer caridades
b. conseguir as basicas amenidades da vida

¢. enfatizar as realizaces das pessoas

Eu frequentemente desejo:

a. ser um realizador social popular
b. ser um grande lider politico

¢. fazer algo de grande significancia

As coisas ruins que nos acontecem sao:

a. oresultado de falta de habilidade, ignorancia, preguica ou todas as trés
b. balanceadas por coisas boas

C. inevitaveis, e devem ser aceitas como sdo

Para fazer exercicios fisicos, eu prefiro:
a. entrar em um clube/academia
b. participar de um time/equipe da vizinhanca

¢. fazer caminhada no meu ritmo

Quando convidado para trabalhar com outros em um grupo, eu aceitaria com muito prazer:

a. outras pessoas que venham com boas ideias

b. cooperar com outros



17.

18.

19.

20.

21.

22,

23.

24.

(. tentar encontrar outras pessoas para fazer o que eu quero

Se meu chefe me pedisse para assumir um projeto decadente, eu:

a. 0 assumiria
b. ndo assumiria se ja estivesse cheio de trabalho

€. daria a ele uma resposta em poucos dias apos levantar mais informacGes

Para eu ser bem-sucedido, preciso:

a. dar um jeito de estar no lugar certo, na hora certa
b. estar atento para influenciar os outros a fazerem as coisas como eu desejo

€. trabalhar arduamente, porque nao tem como lidar ou esperar pela sorte

Em qualquer trabalho que assumo:

a. eu gosto de fazer planos avangados
b. eu gosto de fazer o meu melhor

€. eu gosto de assumir total responsabilidade

Eu sou mais feliz quando:

a. estou fazendo os outros felizes
b. sou bem-sucedido em meu trabalho

¢.  sou o centro das atenc¢des dos outros

Na escola, eu preferia escolher cursos com énfase em:
a. trabalhos praticos
b. em artigos, pesquisa, leitura

C. provas, exames, testes

Ao comprar um refrigerador, eu:

a. escolheria uma marca conhecida e tradicional
b. perguntaria aos meus amigos o que eles compraram

€. compararia as vantagens de diferentes marcas

Eu acho que:

a. o mundo é tocado por poucas pessoas com poder e ndo ha muito que os pequenos possam fazer
b. o cidaddo mediano pode ter uma influéncia nas decisdes do governo ou dos que detém o poder

€. as decisdes do governo e dos que detém o poder sdo baseadas apenas no que é correto para a maioria

Eu preferiria:
a. comprar um bilhete de loteria
b. apostar em um jogo de futebol

€. jogar uma partida de truco



25.  Quando me encontro envolvido em situa¢does complicadas:
a. procuro ajuda de outros que estdo mais bem preparados para lidar com a situacdo
b. me retiro da situagdo

€. cuidadosamente avalio a situacdo e busco respostas razoaveis

26. Meu relacionamento com os outros é reforcado quando:

a. as outras pessoas tém os mesmos objetivos que eu tenho
b. eu posso influenciar os outros para alcangar meus objetivos

€. as outras pessoas tém objetivos que ndo conflitem com os meus

27.  Se estou em viagem de negdcios com horario marcado para uma reuniao e meu voo atrasa, pousando em uma
cidade vizinha:
a. eu alugo um carro e tento chegar ao destino final
b. aguardo o préximo voo

¢. reagendo a reunido

28. Emrelagao a minha vida:
a. eu as vezes ndo tenho controle suficiente sobre o rumo que est4 tomando
b. meus pais sempre terdo controle sobre minhas principais decisdes

€. 0 que acontece comigo é devido a mim mesmo

29. No passado eu estabeleci metas que requeriam:
a. um tempo exorbitante e um esforco tremendo para serem atingiveis
b. um alto nivel de performance, mas metas atingiveis

¢. um esforco minimo para serem atingidas

30. Euprefiro colegas de trabalho que:
a. sdo capazes de se adaptar ou mudar
b. lutam por aquilo que acreditam ser correto

€. sdo inexpressivos e altamente suscetiveis a sugestdes

31. Ao fazer exames/testes no colégio, eu descobri:

a. que se os estudantes estdo bem preparados, dificilmente um teste é injusto

b. estudar é geralmente intitil porque as questdes dos exames geralmente nao sdo relacionadas com o
contetido do curso

€. 0s exames sdo injustos para todos os estudantes

32. Eutopo jogar cartas quando:
a. jogo com bons amigos
b. jogo com pessoas que me desafiam

¢.  jogo por altas apostas



33.  Supondo que eu tivesse um pequeno negdcio de limpeza, quando um amigo e concorrente meu morre
subitamente:
a. eu garanto a sua esposa que eu nunca tentarei pegar seus clientes
b. eu ofereco o suporte necessario até que a empresa de meu ex-concorrente se recupere

€. vou até o escritério do meu ex-concorrente e faco uma proposta para comprar a empresa deles

34. Quando trabalhando em grupo:

a. eu tendo a influenciar pessoalmente os resultados
b. eu me sinto inibido pelos outros e fago os outros atingirem os resultados

€. eu trabalho arduamente para ajudar os lideres do grupo

35.  Como membro do comité de um novo projeto, se me deparo com uma grande falha, minha reacao é:
a. encontrar e responsabilizar outros membros devido a sua participacao no projeto
b. assumir minha parte no problema e dar continuidade ao projeto

€. tentar justificar as falhas com pensamentos positivos

Pontuacao - Atribua um (1) ponto para cada resposta sua que corresponda as respostas da tabela a seguir

10a 20b 30a
1c 11b 21a 3la
2c 12c 22¢ 32b
3a 13c 23b 33c
4a 14a 24c 34a
5a 15c 25¢ 35b
6¢ 16¢ 26b
7a 17c 27a
8b 18c 28c
9b 19b 29b

Autoavaliacdo das habilidades empreendedoras

Motivacao para a realizacdo

Questdes 2, 5, 11, 12, 13, 19, 20

(baixo) 1 2 3 4 5 6 7 (alto)
Autocontrole
Questoes 4, 8, 14, 18, 23, 28, 31

(externo) 1 2 3 4 5 6 7 (interno)




Propensao a assumir riscos

Questoes 7, 10, 17, 22, 24, 29, 35
(baixo) 1 2 3 4 5 6 7 (alto)

Resolucdo de problemas

Questoes 3, 6, 9, 15, 21, 25, 27
(baixo) 1 2 3 4 5 6 7 (alto)

Influenciador

Questoes 1, 16, 26, 30, 32, 33, 34
(baixo) 1 2 3 4 5 6 7 (alto)

Explicacao das categorias de autoavaliacdo do potencial empreendedor

Motivacado para a realizacao

Um desejo de fazer acontecer, de atingir um alto padrdo de realizacdo/cumprimento de objetivos.

Autocontrole (do destino)

Sentimento de influenciar o curso dos eventos da sua vida. O destino é definido mais por algo interno a pessoa do
que devido a fatores externos.

Propensao a assumir riscos

Tomar riscos calculados e buscar informagdes antes de agir. Desejo de ser responsavel pelas agoes.

Resolucdo de problemas

Alguém que sabe resolver problemas de forma realista e toca uma operagdo/negécio sem necessitar de muita ajuda
dos outros.

Influenciador

Aquele que encontra pessoas que o ajudam a satisfazer seus proprios objetivos. Sabe convencer as pessoas a
trabalharem para a realizagdo de um objetivo estipulado por ele.

Teste 4 - Quao criativo voceé é?

Selecione, para cada item, a frequéncia com que cada um lhe ocorre.

A. Minha personalidade Sempre Frequentemente Asvezes | Raramente | Nunca Pontos

1. Eusinto falta de autoconfianca

2. Euvalorizo a critica (ato de criticar)

3. Eutenho medo de ser diferente dos
outros




4. Meus pais me encorajaram a ser criativo
5. Eufico desconfortdvel com a
ambiguidade
6.  Eugosto de novas faces, novos lugares
7. Eutenho uma forte necessidade de
organizacdo em minha vida
8.  Euacredito que vale a pena sonhar
acordado
9.  Eundo me sinto a vontade com as
pessoas que mostram seus sentimentos
10.  Eu gosto de dramatizar, criar um pano
de fundo para certas apresentacdes
11, Eu atinjo melhores resultados quando
sigo procedimentos
12.  Eudeixo meus sentimentos me guiarem
13.  Eugosto de ser conhecido como alguém
dependente
14.  Eu gosto de estar com pessoas de
mente aberta, que pensam livremente,
sem restricoes
15.  Eusou mais reativo que proativo
16.  Eugosto de olhar ao longe, no

horizonte, para a frente

B. Meu estilo de resolver problemas

Sempre

Total:

Frequentemente | Asvezes

Raramente Nunca

Pontos

1. Quando encaro um problema, vou
direto as conclusdes

2. Quando surge um problema, eu sou
analitico e objetivo

3. Enecessério ter todos os fatos para
tomar uma decisao

4, Um sentimento interno de coragem é
algo que me ajuda

5. Eume baseio no meu conhecimento
passado de problemas similares

6.  Euodeio trabalhar com detalhes

7. Um trabalho concluido € o segredo do

sucesso




8.  Figuras/graficos e estatisticas me dao
uma ideia parcial do problema
9. 0s problemas deveriam ser resolvidos
da mesma forma
10.  Eu sou visto como alguém que resolve
problemas de forma original
1. Eutenho dificuldade em definir os
problemas
12.  Euuso técnicas disciplinadas de
resolucdo de problemas
13.  Euentro em depressao se um problema
parece muito dificil
14.  Quando outros ndo tomam uma
decisao, eu tomo (se puder)
15.  Eugosto de ler as instrugdes antes de
comegar algo novo
16.  Euacho que o processo de tomada de

decisdo é algo criativo

C. Meu ambiente de trabalho

Total:

Sempre Frequentemente | Asvezes | Raramente Nunca Pontos

1. Aspessoas de minha organizacao
pensam que o estilo delas é o melhor

2. Onde eu trabalho, a criatividade é
considerada chave para a sobrevivéncia

3. Meus limites de autoridade estdo
precisamente definidos

4, Qualquer ideia interessante, de qualquer
lugar, é aceita aqui

5. 0tempo para pensar de forma criativa é
limitado nesta organizagao

6. A competicdo entre os
empregados/departamentos € vista
como saudavel

7. Eudescreveria minha organizacao como
tendo um ambiente confortavel e
cooperativo

8. Dentro da organizagdo, eu gosto de
identificar problemas

9.  Onde eu trabalho, se sou criativo, sou um

sonhador




10.  Dentro desta organizacao as pessoas tém
€spago...

11, Os procedimentos organizacionais
matam as ideias

12. Euposso conversar abertamente sobre
minhas ideias sem que elas sejam
roubadas

13.  Euserei barrado de sugerir novas
solugdes

14.  Onde eu trabalho, boas ideias podem ser
“vendidas” independentemente dos
resultados esperados

15.  Novas ideias devem ser justificadas com
muitas andlises

16.  Ainovacdo € encorajada dentro desta
organizacao

Total:

Pontuacao do teste de criatividade

1. Atribua pontos a cada uma de suas respostas escrevendo um nimero na coluna correspondente, seguindo a
seguinte regra:

+ Todas as questdes IMPARES (1, 3, 5, 7, 9 etc.) devem ser pontuadas de acordo com:

Nunca = 5 pontos
Raramente = 4 pontos
As vezes = 3 pontos
Frequentemente = 2 pontos
Sempre =1 ponto

» Todas as questdes PARES (2, 4, 6, 8 etc.) devem ser pontuadas de acordo com:

Sempre =5 pontos
Frequentemente = 4 pontos
As vezes = 3 pontos
Raramente = 2 pontos
Nunca =1 ponto

2. Depois, some os pontos para cada uma das trés segoes.
3. Finalmente, faca a soma final dos pontos totais das se¢des (A + B + C) para descobrir seu potencial criativo.

4. Confira o significado de suas pontuacdes.



Qual é o significado da pontuacédo obtida?

Personalidade

16-37

Vocé esta abafando seu potencial criativo devido a algum sentimento sobre si mesmo; vocé ficara surpreso do
quanto ele sera renovado uma vez que se permitir ser criativo.

38-59

Vocé tem muito potencial dentro de si, mas caracteristicas de sua personalidade estdo lhe impedindo de se
expressar. Vocé precisa trabalhar técnicas de relaxamento e se perguntar: “o que eu tenho a perder?”

60-80

Sua personalidade o predispde a ser uma pessoa altamente criativa e vocé serd um valioso recurso aos outros,
dentro do processo criativo.

Estilo de resolucao de problemas

16-37

Seu estilo de resolver problemas tende a ser o de “seguir regras”, faltando-lhe criatividade. Pratique relaxamento,
esqueca algumas “regras” e abra sua mente para novas ideias e métodos.

38-59

Sua abordagem de resolucao de problemas € as vezes muito rigida e pode resultar em decisdes nao criativas que se
baseiam demais em solugdes passadas de problemas similares. Tente se soltar e descobrir seu potencial criativo.
60-80

Vocé tem um estilo aberto e criativo de resolver problemas, com muito a oferecer aos outros. Vocé deveria tirar
vantagem de cada oportunidade que lhe aparece para criar um espirito de questionamento e aventura em torno de
Si.

Seu ambiente de trabalho

16-37

Seu ambiente de trabalho ndo encoraja o pensamento criativo. Olhe seus pontos das secdes A e B. Se eles forem
altos, voceé esté certo de se sentir frustrado. O que fara a respeito?

38-59

As vezes é dificil ser criativo dentro do ambiente de trabalho. Se vocé tem uma alta pontuagio para as secdes A e
B, entdo use seu potencial para mudar o ambiente. Se nao, talvez vocé se adapte facilmente...

60-80

Vocé trabalha dentro de um ambiente ideal para uma pessoa criativa. Entretanto, se sua pontuacdo nas se¢des A e
B forem baixas, vocé deveria estar trabalhando para desenvolver seu potencial. Ninguém vai impedi-lo de
contribuir com novas ideias.

Seu potencial criativo



48-111

Vocé esta certo de que todos tém um enorme potencial criativo, desde que tenham a chance de demonstra-lo. Pare
de sufocar seu potencial criativo ou o dos outros. Solte-se!

112-176

Vocé tem um bom potencial criativo, mas esta escondido atras de si, devido ao seu estilo de resolver problemas ou
devido ao seu ambiente organizacional. Vocé pode mudar qualquer um dos dois. Entdo, o que estd esperando?

177-240

Vocé parece ser uma pessoa altamente criativa e com muito potencial. Continue a exercitar seu talento buscando
novas formas de usa-lo: em casa, em seu hobby e, é claro, no trabalho.

Teste 5 - Exercicio de autopercepcao

Para cada tépico, distribua um total de dez (10) pontos entre as sentencas que vocé julga que melhor descrevem
seu ambiente. Estes pontos podem ser distribuidos entre vérias sentencas ou os dez pontos podem ser dados a uma
unica sentencga. Depois, preencha a Tabela A.1 com os pontos dados.

1. De que forma eu acredito que posso contribuir para uma equipe

a. Eu acho que posso rapidamente identificar e conseguir capitalizar sobre novas oportunidades.

b. Eu consigo trabalhar bem com vérios tipos de pessoas.

o

Ter ideias é uma de minhas caracteristicas naturais.

d. Tenho habilidades em incentivar pessoas quando noto que elas tém algo de valor para contribuir com
0s objetivos da equipe.

e. Tenho a capacidade de iniciar e concluir uma atividade, sendo eficiente neste aspecto.

f.  Estou preparado para enfrentar impopularidade tempordria se estiver lidando com algo que se mostrara
valoroso ao final.

g. Eu sou rapido para perceber algo que deve dar certo em uma situacao com a qual sou familiar.

h. Posso propor agdes adequadas as alternativas de caminhos a seguir sem causar desvios de rota ou

prejuizos.

2. Seeu tiver uma possivel falha em um trabalho em equipe, pode ser devido ao fato de que

a. Eu ndo sou uma pessoa facil de lidar, a ndo ser que as reunides sejam bem estruturadas, controladas e
geralmente bem conduzidas.

b. Sou inclinado a ser bastante generoso com aqueles que tém um ponto de vista aceitdvel, sem que o
mesmo tenha sido apropriadamente detalhado.

€. Eu tenho uma tendéncia a conversar muito assim que o grupo tem novas ideias.

d.  Meus objetivos particulares dificultam que eu me envolva prontamente e de forma entusiéstica com

meus colegas em certas atividades.

e.  Eu sou visto as vezes como autoritario quando ha algo que precisa ser feito.



Encontro dificuldades de liderar, talvez porque eu seja muito responsavel por manter o ambiente dentro
do grupo.

Eu fico desatento pensando em ideias que me vém a cabeca e acabo por me desconcentrar sobre o que
esta ocorrendo no grupo.

Meus colegas tendem a me ver como alguém preocupado de forma desnecessaria com detalhes de algo
que possivelmente ndo dara certo.

Quando envolvido em um projeto de outras pessoas

a.

7@

Eu tenho uma atitude de influenciar as pessoas sem pressiona-las.
Sou atencioso para prevenir erros, descuidos e omissoes que sdo feitas.

Estou preparado para imprimir um ritmo orientado a a¢Oes e fazer com que as reunides ndo sejam uma
perda de tempo e que se discutam assuntos fora do foco principal.

O grupo pode contar comigo para contribuir com algo original.

Estou pronto a aceitar uma sugestdo de interesse comum.

Fico entusiasmado em buscar saber sobre as mais recentes ideias, inovagdes e desenvolvimentos.
Acredito que os outros apreciam minha capacidade de fazer bons julgamentos/analises.

Eu ja comeco confiante de que a esséncia do trabalho esta organizada/definida.

Minha abordagem caracteristica para trabalhos em grupo é

a.

o

o

o

m

[(-]

=

Tenho muito interesse em conhecer as pessoas melhor.

Nao reluto em desafiar o ponto de vista dos outros ou para manter uma opinido prépria que seja
minoritaria.

Eu geralmente encontro argumentos que refutam proposi¢des sem sentido.

Acho que tenho talento em fazer as coisas acontecerem, uma vez que um plano tem que ser colocado
em operagao.

Tenho a tendéncia de evitar o 6bvio e surgir com algo inesperado.
Dou um toque de perfeccionismo em qualquer trabalho em equipe do qual participo.
Estou preparado para usar meus contatos fora do grupo.

Embora eu esteja interessado em todas as visdes, ndo hesito em tomar minha decisdo assim que ela
tenha de ser feita.

Eu tenho satisfacao em um determinado trabalho porque/quando

a.

o

o

d.

m

Gosto de analisar situaces e medir todas as possiveis escolhas/solugoes.
Tenho interesse em encontrar solu¢des praticas para os problemas.
Gosto de sentir que estou desenvolvendo boas relacdes no trabalho.
Posso ter uma forte influéncia nas decisoes.

Posso conhecer pessoas que tenham algo de novo a oferecer.

Posso conseguir adeptos que concordem comigo em determinados rumos a seguir para determinadas
atividades.

Eu me sinto especial quando posso dar toda minha atengdo a uma tarefa.



h.

Gosto de atividades que exercitem minha imaginagao.

Se de repente me for dada uma tarefa dificil, com tempo limitado para fazé-la, trabalhando com pessoas com
as quais nao estou familiarizado

a.

C

Eu me sentiria “jogado para escanteio” e planejaria uma agao que evitasse impasses antes de
desenvolver uma linha de raciocinio.

Eu estaria pronto para trabalhar com a pessoa que me mostrasse uma abordagem mais positiva, mesmo
ela sendo uma pessoa dificil.

Eu encontraria uma forma de reduzir o tamanho das tarefas, estabelecendo de que modo pessoas
diferentes poderiam contribuir melhor.

Meu senso natural de urgéncia me ajudaria a garantir que nés ndo comprometeriamos o cronograma.

Acredito que eu me manteria calmo, e também manteria minha capacidade de pensar bem focada nos
problemas a resolver.

Eu me manteria firme, suportando eventuais pressdes.

Eu me sentiria preparado a tomar uma atitude de lideranga se sentisse que o grupo nao estivesse
fazendo progresso.

Eu estimularia uma discussdo aberta para obtencdo de novos pensamentos/ideias com vistas a dar agao
as atividades.

Em relagao aos problemas aos quais estou sujeito a enfrentar em trabalhos em grupo

a.
b.

C

Eu mostro minha impaciéncia com aqueles que estao obstruindo o progresso.
Outros podem me criticar por eu ser muito analitico e ndo muito intuitivo.

Minha vontade de assegurar que o trabalho seja feito adequadamente pode fortalecer/enfatizar os
procedimentos.

Fico chateado/zangado quando alguém tenta me estimular.

Sinto dificuldades de iniciar algo a ndo ser que os objetivos e metas estejam claros.

As vezes néo sou claro ou preciso ao explicar alguns pontos complexos que me vém a mente.
Tenho consciéncia de que devo passar aos outros aquilo que eu mesmo ndo posso fazer.

Eu hesito em esclarecer meus pontos quando possuem uma oposigdo real aos meus pensamentos.



Tabela A.1 Pontos do exercicio de autopercepcao

Preencha a tabela com os pontos atribuidos a cada letra dos itens 1 a 7.

Secao

Item a b 4 d e f g h

1

2

6

7

Total

Totalize os pontos de cada coluna da Tabela A.1 para obter o valor total que determinara seu perfil de trabalho em
equipe.

Agora, transfira os TOTAIS de cada coluna da Tabela A.1 para a Tabela A.2. As siglas abaixo dos totais
representam os varios perfis que vocé assume/pode assumir. Quanto maior a pontuagao, maior € a influéncia deste
perfil em sua personalidade/maneira de agir.

Tabela A.2 Perfil quando trabalhando em equipe

Secao a b 4 d e f g h

Item

Total

IMP () FOR CRI INV Mo TE FI

Explicacao de cada perfil - Os tipos, suas preferéncias, forcas e
possiveis fraquezas

Introducao

Meredith Belbin identificou oito tipos como os citados a seguir. Um nono tipo, o especialista, também tem sido
identificado — alguém que é muito envolvido e ativo em determinada area de especializacdo. Muitos questionarios
de andlise de perfil de grupo ignoram este nono perfil.

Todas as pessoas sdo um mix de todos os tipos apresentados a seguir. Algumas “fraquezas” podem ser
consideradas forcas para uma segunda ou terceira preferéncia. Pessoas que sdo fortes em uma determinada
preferéncia/tipo gostam de fazer estes tipos de atividades mais que outras (exemplo: um tipo formatador gosta de
assumir este papel em seu grupo) e, se elas ndo podem fazer aquilo que querem/gostam, podem deixar o grupo e



encontrar outro onde elas possam agir de acordo com suas preferéncias. Por outro lado, aqueles sem uma
preferéncia forte tém um mix de preferéncias que os permitem se adaptar a muitas situagdes.

Todos os tipos tém suas forcas, e ndo existe tipo certo ou errado, melhor ou pior. Pense a respeito do seu e de
como vocé podera usar suas caracteristicas em trabalhos em grupo.

Os tipos:
Implementador (IMP)

O implementador gosta de fazer as coisas e se envolver em tarefas préticas. Eles geralmente sdo “pé no chdo”,
trabalham com afinco e também sdo autodisciplinados. Por outro lado, podem ndo atentar para todas as alternativas
existentes e ser inflexiveis em suas abordagens. Tém um senso pratico para as coisas, autocontrole e disciplina.
Geralmente sdo muito leais a empresa e comprometidos em resolver seus problemas e menos preocupados com
interesses pessoais. Podem ndo ser muito espontaneos e as vezes sao muito rigidos. Sdo muito Uteis a uma
organizagao porque sdo muito adaptaveis e aplicados. Sdo bem-sucedidos porque sdo eficientes e tém nogao do
que é factivel e relevante. Muitos executivos s6 fazem as tarefas que gostam/desejam e evitam aquelas que nao se
sentem a vontade/ndo gostam. O implementador, pelo contrario, com frequéncia progride dentro da organizagao
justamente por ter a virtude de ser um sujeito com boas habilidades organizacionais, e ser competente em lidar
com as tarefas com as quais se depara.

Coordenador (C0O)

Sua caracteristica singular é a habilidade que possui de fazer com que as pessoas trabalhem em direcdo a um
mesmo objetivo. Sempre estd pronto para liderar e saber gerenciar as contribuicdes que vém dos demais, sem
causar prejuizos. Sdo maduros, muito confiantes e sabem delegar prontamente. Sabem se relacionar em grupo e
identificar as habilidades individuais dos demais componentes, direcionando suas atividades para perseguir os
objetivos do grupo. Mesmo ndo sendo talvez os mais capacitados/com mais conhecimento e com as melhores
ideias do grupo, tém uma visdo abrangente e sdo muito respeitados. Sabem se posicionar quando tém que
comandar uma equipe composta de colegas de diversos perfis e caracteristicas pessoais diferentes. Saem-se melhor
quando comandando pessoas com posicdo/cargo igual ou similar ao seu do que subordinados menos experientes.
Seu lema poderia ser “consultar/ouvir mantendo o controle” e geralmente acreditam em lidar com os problemas
calmamente. Em algumas organizacGes eles podem se confrontar com os formatadores, devido ao contraste entre
seus estilos gerenciais.

Formatador (FOR)

Os formatadores sdo altamente motivados, com muita energia e necessidade de realizacdo. Eles desafiam a inércia,
a complacéncia e a decepgdo, trazendo energia e agdo para o grupo. Frequentemente sdo agressivos e extrovertidos
e possuem muita habilidade de direcdo. Gostam de desafiar os outros e seu interesse é vencer. Gostam de liderar e
levar os outros a agirem. Se surgirem obstaculos, eles encontrardo uma maneira de contorna-los. Muito sélidos e
assertivos, mostram uma forte resposta emocional a qualquer forma de desapontamento ou frustracdao. Sdo
pensadores solitarios, frequentemente argumentativos e nem sempre consideram os sentimentos dos outros. Sdo os
mais competitivos dentro de um grupo. Geralmente sdo bons gerentes porque sdo voltados para a agdo e trabalham
bem sob pressdo. Sdo excelentes em aquecer o dnimo da equipe e muito tteis em grupos em que complicacées
politicas podem desacelerar as agdes. Como o nome diz, eles tentam impor algumas formas ou padrdes nas
discussoes e atividades em grupo. Sdo provavelmente os mais efetivos membros de um grupo, que buscam garantir
acoes positivas.

Criativo (CRI)



Como o nome diz, é a pessoa das ideias. E individualista, ndo ortodoxo e trara imaginacéo e criatividade ao grupo.
Sdo inovadores e muito criativos. Proverdo as sementes e ideias que dardo inicio aos desenvolvimentos.
Normalmente preferem trabalhar sozinhos e com uma certa distdncia dos membros da equipe, usando sua
imaginacdo e trabalhando de forma “fora dos padrdes”. Tendem a serem introvertidos e reagem fortemente as
criticas. Suas ideias podem ser radicais e sem senso pratico. Sdo independentes, inteligentes e originais, porém
podem ser fracos na comunicagdo com outras pessoas de perfis diferentes. Um de seus defeitos/fraquezas é que,
geralmente, ndo sabem distinguir boas ideias de ideias ruins. Sdo mais tteis em gerar novas propostas e em
resolver problemas complexos. Sdo necessarios em estagios iniciais de um projeto ou quando um projeto ndo esta
progredindo. Deixam sua marca por terem sido responsaveis pela criacdo/identificagdo de novos produtos e
mercados. Muito criativos em uma mesma organizacdo ou setor organizacional, podem ser contraproducentes, pois
tendem a gastar seu tempo em reforcar suas proprias ideias e combater outras.

Investigador de recursos (INV)

E a pessoa que vai para fora do grupo em busca de ajuda para as tarefas do grupo. Gostam de novidades e estio
prontos para assumir desafios. Sdo entusiésticos e extrovertidos. Sdo bons comunicadores com pessoas de dentro e
de fora do grupo/empresa/setor. Sdo negociadores natos e gostam de explorar novas oportunidades e contatos.
Embora ndo sejam muito bons em ter novas ideias, sdo muito efetivos em saber desenvolver as ideias dos outros.
Sdo muito habilidosos em determinar os recursos disponiveis e o que pode ser feito a partir deles. Sdo muito bem
recebidos pelo grupo devido a sua empatia natural. Sdo relaxados, questionadores e prontos para ver possibilidades
em tudo que é novo. Entretanto, se ndo forem estimulados pelos outros, seu entusiasmo rapidamente diminui. Sao
bons para relatar como as ideias surgiram e definir os desenvolvimentos a serem feitos fora do grupo. Sao as
melhores pessoas para se fazer a ponte fora do grupo e as negociagcdes necessarias, bem como para obter
informacoes.

Monitorador/avaliador (M0O)

E o que observa e registra todos os passos/progressos do grupo. Sdo sérios, prudentes e sio “imunes” ao
entusiasmo. Ndo tomam decisdes rapidas, preferem pensar bastante primeiro. Tém uma habilidade consideravel de
pensar criticamente. Julgam as coisas levando todos os fatores em consideracdo. Sdo bons em analisar problemas,
avaliar ideias e sugestdes. Sdo muito bons em pesar os prés e os contras das opgoes. Para muitos observadores
externos, eles podem parecer asperos, chatos e demasiadamente criticos. Podem ser dificeis de serem motivados e
de inspirar os outros, pois naturalmente permanecem na retaguarda como observadores. Algumas pessoas ficam
surpresas pelo fato de se tornarem gerentes, porém muitos deles ocupam posicOes estratégicas e crescem nas
organizacoes. Para eles, a pessoa sé nao estd errada se suas premissas prevalecerem/se mostrarem as mais corretas
ao final.

Trabalhador em equipe (TE)

E a pessoa que se oferece para trabalhar pelo grupo. Sio os membros que mais ddo suporte a um grupo. Sdo
sociaveis e preocupam-se com os demais. Sao flexiveis e adaptaveis a diferentes situacGes e pessoas. Percebem as
coisas e sdo diplomaticos. Sdo bons ouvintes e geralmente membros populares de um grupo. Sdo sensiveis no
trabalho, mas podem ficar indecisos em situagdes criticas. Seu papel é o de prevenir problemas de relacionamento
no grupo, fazendo com que os membros da equipe continuem trabalhando de forma eficiente. Como ndo gostam de
atritos, rodeiam bastante certas situagdes para evita-los. Ndo é incomum que se encontrem varios gerentes seniores
com este perfil, especialmente se os gerentes médios forem do tipo formatadores. Isto cria um clima no qual a
diplomacia e a habilidade de percepcdao do TE se torna um ativo real, especialmente em um regime gerencial em
que os conflitos estdo sujeitos a acontecer ou serem artificialmente suprimidos. As pessoas cooperam mais quando
eles estdo a sua volta.



Finalizador (FI)

Sdo os que finalizam bem qualquer tarefa, colocam os pontos nos “is”. Sdo muito detalhistas e ndo gostam de
comegar algo que ndo possam concluir. Sdo motivados por uma ansiedade interna, apesar de externamente
parecerem calmos. Geralmente sdo introvertidos e ndo precisam de muito estimulo ou incentivo externo. Podem
ser intolerantes com algumas pessoas sem disposi¢do. Nao gostam muito de delegar e preferem desenvolver as
tarefas eles mesmos. Seu defeito é a tendéncia a serem muito ansiosos, detalhistas e perfeccionistas. Por outro
lado, sua contribuicdo é enorme quando uma tarefa precisa de concentracdo e alto grau de precisdo para ser feita.
Eles sempre imprimem um senso de urgéncia dento de um grupo e sdo bons em lidar com os cronogramas das
reunides. Ao gerenciar, eles podem ser excelentes devido ao alto padrdo que desejam, devido a sua precisdo e
atengdo aos detalhes de certas atividades.

Referéncias que serviram de base para os testes

Timmons, J. A. New Venture Creation. 4. ed. Boston: Irwin McGraw-Hill, 1994. (Testes 1 e 2.)
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