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Aos que sonham grande,

que querem mudar o mundo,

que inovam e rompem obstdculos considerados intransponiveis,
que buscam incessantemente fazer acontecer e geram valor para a
sociedade!
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Apresentacao

Empreendedorismo para visiondrios apresenta uma abordagem
contemporanea do empreendedorismo do proprio negdcio, valendo-se do
conhecimento academico gerado ao longo dos ultimos anos sobre a pratica
do processo empreendedor, assim como da sistematizacao de experiéncias
vividas pelos principais protagonistas no que se refere a empreendedorismo:
os empreendedores inovadores, que buscam, de maneira incessante, realizar
seus sonhos.

O livro é composto de capitulos estruturados em uma sequéncia logica,
mas que podem ser lidos separadamente, pois cada tema abordado nao
necessariamente depende da leitura dos capitulos anteriores. Inicia-se o
primeiro capitulo com a apresentacao de uma visao acerca do conceito de
empreendedorismo dos dias atuais, comparando a experiéncia
empreendedora contemporanea com 0 que se apregoava sobre o tema no
passado. Assuntos relevantes sao apresentados de maneira objetiva, como a
importancia da inovacdo para o sucesso de iniciativas empreendedoras; a
globalizacdo e seu impacto no empreendedorismo local e regional; a
sustentabilidade como premissa para 0s novos negocios; a crescente
participacdo das mulheres na criacdao e gestdo de novas empresas; as
oportunidades e os desafios advindos do rapido desenvolvimento
tecnoldgico atual; e o dilema que permeia a vida de muitos empreendedores
em potencial: a tomada de decisdao de empreender agora ou no futuro.

O Capitulo 2 aborda a abrangéncia do tema empreendedorismo. Apesar
de sua forte conotacdo como a criacdo do proprio negocio, o ato de
empreender é apresentado com uma perspectiva maior, e discutem-se ainda
as motivagoes que levam os individuos a empreender. Além disso, varios
tipos de empreendedores sdao apresentados.

No Capitulo 3, o perfil do empreendedor do proprio negocio é discutido
em detalhes, as principais caracteristicas empreendedoras sao mostradas, 0s
mitos sdo debatidos e apresentam-se premissas que validam o fato de que
empreender é para todos, e ndo apenas para os predestinados.



As principais inovacOes na interpretacao do processo empreendedor
ocorridas nos ultimos anos sdo incorporadas a um novo modelo de
processo, discutido nos Capitulos 4 e 5, com énfase na fase inicial, que
destaca varias possibilidades e ferramentas para a transformacao de ideias
em oportunidades.

O plano de negodcios, a principal ferramenta de gestao dos
empreendedores de negécios em fase inicial de desenvolvimento, é
apresentado de maneira inovadora no Capitulo 6. Com um enfoque objetivo
e didatico, varios exemplos de planos de negocios sao discutidos e
analisados de maneira que o leitor extraia 0 maximo do tema e coloque em
pratica o conhecimento adquirido para desenvolver seu proprio plano de
negocios.

O Capitulo 7 pode ser considerado um dos mais inovadores de todo o
livro, pois estimula a pratica do empreendedorismo, propondo dinamicas e
atividades ludicas que deveriam ser experimentadas por qualquer
interessado em empreender o proprio negocio. Com isso, o leitor que ainda
nao tenha tido a oportunidade de colocar suas ideias em pratica podera
simular, de maneira real, como ocorre o processo empreendedor. Trata-se de
uma experiéncia extremamente Uutil em cursos de empreendedorismo, que
utiliza como referéncia o que ha de mais bem-sucedido mundialmente nessa
area.

O Capitulo 8 estimula a reflexdo e incentiva o ato de sonhar. O
empreendedor que busca o sucesso, ou seja, que almeja realizar seus
sonhos, pode usar a abordagem de planejamento adotada em sua empresa
na propria vida pessoal e profissional. Por meio do Plano Empreendedor
Pessoal — PEP, uma maneira sistematizada de estruturar cada decisdo
relevante relacionada com o ato de empreender é apresentada para facilitar
a imersao no mundo do empreendedorismo. Com isso, busca-se tornar mais
tangivel a maxima muito utilizada no que se refere a empreender: “correr
riscos calculados.”

No Capitulo 9 sdao apresentados o0s principais interlocutores, sejam
empresas, entidades ou individuos, com quem o empreendedor devera
dialogar ao longo do desenvolvimento de sua empresa; e as principais
fontes de recursos utilizadas pelos empreendedores de negocios em fase
inicial também sdo discutidas.

O ultimo capitulo do livro (Capitulo 10) trata de uma reflexao sobre a
jornada empreendedora, deixando claro ao empreendedor que os desafios



continuam e ndo cessam apos a criacao da empresa e a obtencao dos frutos
iniciais. Como na vida, a cada passo dado novos desafios surgem, e, com
eles, uma realimentacdo do desejo de fazer acontecer.

Cabe ressaltar que, neste livro, buscou-se ainda uma abordagem
inovadora para estimular a interatividade e a discussao de dilemas
comumente vivenciados pelos leitores, sejam eles estudantes,
empreendedores em potencial ou empreendedores ja estabelecidos.
Questoes e exercicios foram propostos ndo sé ao final dos capitulos, mas ao
longo da apresentacdo dos conceitos-chave, de maneira a proporcionar uma
rica troca de experiéncias entre os leitores. Para que isso se torne possivel,
no site do autor (www.josedornelas.com.br) foi criado um espaco para os
debates (forum de empreendedorismo) e o acesso a informacoes
complementares do livro (area de download), como planilhas financeiras,
apresentacoes e demais materiais. Assim, o livro pode ser utilizado nao so
pelos que pretendem empreender o proprio negocio de maneira inovadora,
mas também como livro-texto em disciplinas de empreendedorismo, plano
de negocios e areas relacionadas.

No caso de utilizacao como livro-texto, recomenda-se que o professor ou
instrutor cadastre-se gratuitamente no site do autor
(www.josedornelas.com.br), na area exclusiva para professores, para ter
acesso a material didatico complementar (exemplos de provas, jogo de
empreendedorismo, testes de perfil empreendedor, slides para as aulas,
dinamicas, videos, estudos de casos etc.) e demais informacoOes relevantes
para as aulas.

Espero que a experiéncia vivenciada ao longo dos proximos capitulos
seja relevante para seu desenvolvimento como empreendedor do préprio
negocio, agora ou no futuro. Se esse objetivo for atingido, o sonho que
estimulou a criacdo desta obra tera sido realizado!

O Autor
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1.1 Empreender nos dias atuais € um pouco
diferente

Empreendedorismo ja ndo é uma palavra desconhecida no vocabulario do
brasileiro ha algum tempo. Jovens e adultos, homens e mulheres, e até
criangas, ja ouviram falar, leram ou de alguma forma empreendem no seu
dia a dia. Empreender é a realizacdao maxima dos sonhadores que almejam
ver seus sonhos concretizados. Alguns empreendem por meio do proprio
negocio; outros, em grandes empresas. Ha aqueles que empreendem
coletivamente, outros, sozinhos, e ha ainda os que participam de
organizacOes nao governamentais. Empreender pode estar relacionado com
o fazer acontecer em varias fases da vida do ser humano.

No mundo atual, empreender continua tendo o mesmo significado que no
passado. Quem empreende esta sempre visando ao futuro e a construcao de
algo novo que vai melhorar a vida das pessoas, de preferéncia com solucoes
criativas, inovadoras e sustentaveis. O resultado maior da atividade
empreendedora leva a geracdo de valor, riqueza e a transformacao do
ambiente no qual vivemos. Os empreendedores mudam o mundo e sao os
grandes propulsores do desenvolvimento economico. Como contrapartida,
realizam-se e deixam um legado que ficara registrado na historia.

Empreender pode ser definido como o ato de realizar sonhos,
transformar ideias em oportunidades e agir para concretizar
objetivos, gerando valor para a sociedade.

A diferenca de empreender nos dias de hoje em relacdo ao passado é que
a quantidade de informacdo a disposicdo das pessoas e a velocidade das
mudancas nunca foram tdo grandes como agora. A revolugdo proporcionada
pela inovacao tecnologica, a intensidade com que os aplicativos de internet
passam a fazer parte do dia a dia das pessoas e as mudancas no mercado de
trabalho tém levado jovens e adultos a considerar o empreendedorismo do
negaocio proprio uma opc¢ao de carreira.

Geralmente, os jovens adultos (dos 25 aos 44 anos) téem sido os que mais
se envolvem com a atividade empreendedora no Brasil nos anos recentes,



mas as demais faixas etarias também sdo representadas quando o assunto é
empreendedorismo.

Estamos presenciando um momento histérico impar da sociedade
moderna. InovacOes sdo apresentadas diariamente a todos, o novo
rapidamente se torna obsoleto, o ser humano consome e descarta o que nao
lhe interessa com uma frequéncia nunca vista na historia da humanidade. O
papel do empreendedor se torna cada vez mais central, e seu protagonismo
dita como sera o futuro de todos nos. Se vocé quiser fazer parte do grupo
daqueles que constroem o futuro, o empreendedorismo é o caminho, mesmo
que voceé ainda nao saiba como.

Mesmo aqueles que ndo se sentem confortaveis ou ndao se veem
envolvidos com a atividade empreendedora podem, em algum momento da
vida, adotar essa opcao e ser bem-sucedidos. Nao existe restricao para vocé
fazer parte do grupo intitulado empreendedores. Qualquer pessoa pode
empreender. Ndo existe féormula magica para empreender com sucesso. Mas
ha muito conhecimento e experiéncias de pessoas que ja passaram por isso
ou vivenciam o empreendedorismo no seu dia a dia e que podem ser
utilizados como referéncia para que vocé molde o seu proprio caminho.
Esta é a esséncia do ensino do empreendedorismo: disponibilizar, de forma
sistematizada, ferramentas e métodos comprovadamente eficazes e testados
pelos empreendedores para que vocé possa construir sua propria jornada
empreendedora. Por meio de exemplos, relatos de experiéncias e da pratica,
vocé podera aumentar as chances de sucesso de sua prépria iniciativa
empreendedora.

E disso que tratamos neste livio. Em um momento de constantes
mudancas, de preocupacao com a sustentabilidade do planeta, da
necessidade de inovacdo para garantir o futuro de qualquer iniciativa
empreendedora, ha de se ter uma nova abordagem para a pratica do
empreendedorismo. Novos olhares devem ser direcionados para
experiéncias bem-sucedidas que ndo existiam ha até pouco tempo. Uma
nova maneira de pensar e agir se faz necessaria para que vocé empreenda
nos dias atuais e no futuro préximo. Algumas premissas, até pouco tempo,
tidas com imutaveis sao questionadas e talvez tenham de ser preteridas ao
moldarmos o caminho empreendedor.

Isso esta em consonancia com a propria natureza do empreendedorismo,
da destruicdo criativa cunhada por Joseph Schumpeter! ha décadas. Da
mesma maneira que o empreendedor deve buscar o novo, reinventar-se, o



mesmo deve ser acompanhado pelo ensino de empreendedorismo, que deve
adotar novas praticas comprovadamente eficazes e dissemina-las para a
formacdo de novos empreendedores. Assim, neste livro, buscamos
proporcionar a vocé, futuro empreendedor, o que ha de essencial na teoria
empreendedora consolidada e o que tem sido criado nos dltimos anos para
que sua jornada empreendedora seja forjada com sucesso.

Decidir quando empreender depende de um conjunto de fatores pessoais
e circunstanciais, que moldarao o negoécio ou a atividade e ainda o futuro
profissional do empreendedor. Os desafios sdao consideraveis, pois nao ha
como prever com exatiddo se a iniciativa empreendedora que vocé colocara
em pratica sera bem-sucedida. Os riscos sdo componente presente em todas
as fases da jornada empreendedora e vocé tera de lidar com as incertezas
em diversas situacOes e momentos limitrofes para decidir qual caminho
seguir.

Mas a historia estd repleta de exemplos que poderdao facilitar o
empreendedor a moldar seu proprio caminho. Os que ja enfrentaram o
desafio de empreender tornam-se modelos de referéncia para os futuros
empreendedores. Isso ocorre tanto com modelos de sucesso quanto com 0s
de fracasso. Na verdade, o ensino do empreendedorismo procura trazer
ambas as experiéncias para a sala de aula, de modo que o futuro
empreendedor aprenda com o0s erros e acertos de quem ja vivenciou a
experiéncia empreendedora e se prepare para os proprios desafios.

Em seu livro Capitalismo, Socialismo e Democracia (1942), o
economista americano de descendéncia austriaca, Joseph
Schumpeter, definiu a destruicdo criativa como um impulso
fundamental para o motor do desenvolvimento econémico no
mundo capitalista. As inovacoes, geralmente trazidas ao
mercado por empreendedores por meio de novos produtos e
servigos, criam mudancas significativas e até proporcionam o
surgimento de novos mercados. Com isso, passa a ocorrer uma
renovacdo da dinamica capitalista, com a destruicdo de
modelos de negécio e mercados anteriormente dominantes,
substituidos pelo novo. Em varios setores da economia, iSSO
tem sido constatado, e, atualmente, essa proposi¢cao continua
ainda mais vigente, haja vista a impressionante velocidade com




que as mudancas ocorrem, regendo ou sendo regidas pelo
surgimento das inovacdes. Como exemplo, imagine o mundo
atual sem as redes sociais (Facebook, Twitter, LinkedIn, entre
outros). Parece improvavel, ndao? Agora, procure apostar no
futuro dessas mesmas redes sociais e diga se ainda existirao
daqui a dez anos. Ou sera que serdo substituidas por novas
aplicacdes e solucbes que ainda ndo conhecemos? Essa € a
esséncia da destruicdo criativa de Schumpeter, que move o0
impeto empreendedor do “fazer acontecer”.

Com certeza, vocé vai errar, mas, se souber identificar onde e por que
errou, talvez suas chances de acerto aumentem na proxima tentativa. Errar
faz parte do processo empreendedor e ndao deve ser visto como falta de
competéncia ou pouco conhecimento por parte do empreendedor. De fato,
muitas vezes os empreendedores falham por falta de preparo, mas mesmo
os mais bem preparados nao estdo isentos da possibilidade da falha.

Por isso, o ato de empreender muitas vezes demanda sangue frio,
tolerancia a falhas, resiliéncia, entre outros atributos. Esses atributos, ou
caracteristicas, aliados a iniciativa, capacidade de assumir riscos, visao de
futuro, espirito de lideranca, capacidade de organizar recursos e planejar os
proximos passos etc., acabam por definir o que se popularizou como perfil
empreendedor. Ter ou nado perfil empreendedor ndo é algo que se possa
afirmar. As pessoas desenvolvem competéncias, habilidades, adquirem
conhecimento e experiéncia ao longo da vida. Isso tudo é o que molda o
perfil do empreendedor. Por isso, vocé, como qualquer outra pessoa, pode
ser empreendedor, agora ou no futuro.

O empreendedorismo em um mundo em transformacao

Pesquise na internet quais eram as dez maiores empresas
brasileiras e as dez maiores empresas mundiais em receita nos
anos 1996, 2004 e 2012. Quantas empresas marcam presenca nas
listas dos trés anos pesquisados? Quais 0s paises de origem das



empresas e 0S setores da economia que se destacam em cada
ano? O que é a destruicao criativa para vocé?

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque sua resposta e veja 0 que
outras pessoas pensam sobre a destruicao criativa.

1.2 Empreender agora ou no futuro?

A diferenca entre empreender cedo ou mais tarde na vida ndo se limita
apenas a diferenca de idade. Quem empreende muito jovem geralmente tem
pouca experiéncia e praticamente ndao conhece o que vai encontrar a frente
do negécio. Tudo é novidade, desde falar com potenciais clientes a entender
o processo de desenvolvimento de produtos. Mas, por outro lado, os mais
jovens geralmente estdo mais antenados as inovacoes tecnolégicas, mais
dispostos a trabalhar horas a fio sem remuneracao compativel e, o mais
importante, o risco que assumem tem impacto dirigido a eles mesmos e a
seus socios. Se errarem, podem recomecar de novo e tém uma vida toda
pela frente. E ainda, na maioria das vezes, o jovem ndo tem familia para
sustentar, filhos e responsabilidades tipicas dos pais de familia. Muitas
vezes, moram Com 0s pais e ndo precisam arcar com grandes quantias para
seu sustento. Essa é a regra, mas, naturalmente, existem excecoes.

Aqueles que empreendem mais tarde ja trilharam uma carreira
profissional, atuando em determinado setor da economia. Podem ter
galgado boas posicoes como funcionarios, sabem o que é receber salario no
final do més e se adaptaram a essa realidade. Possuem compromissos
mensais e sabem que dificilmente poderao se desvencilhar deles (aluguel,
gastos com a manutencao da familia, escola dos filhos, entre outros). Os
riscos precisam ser medidos de maneira diferente, pois ndo envolvem
apenas eles mesmos. Talvez nao tenham a disposicdao dos mais jovens, mas
possuem conhecimento e experiéncia, que podem acelerar o
desenvolvimento da propria empresa.

Note que ndo ha idade certa ou errada para comecar o proprio negocio, e
vocé sempre tera pros e contras a decisao de empreender. Mas o que se tem
observado mais recentemente no Brasil é um significativo contingente de
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uma parcela jovem da populacao economicamente ativa envolvida com o
processo de criacdao do proprio negocio, como mostra a Figura 1.1, que
apresenta as faixas etarias mais envolvidas com esse processo. A taxa
percentual de empreendedores em  estagio inicial (definida
internacionalmente como Total Early Stage Entrepreneurial Activity —
TEA) é obtida dividindo-se do nimero de empreendedores em estagio
inicial (aqueles em fase de criacdo do negocio e até os 42 meses iniciais da
empresa) pelo nuamero de participantes da pesquisa do Global
Entrepreneurship Monitor no Brasil (GEM Brasil).2
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Figura 1.1 Taxa (%) de empreendedores em estagio inicial de desenvolvimento no Brasil segundo a
faixa etaria. Fonte: GEM Brasil, 2012.

Por que isso esta ocorrendo? Responder a essa pergunta nao é tarefa facil,
mas alguns fatores que contribuem para esses dados podem ser listados:

As transformacoes do mercado de trabalho, tais como o fato de ndo se
ter mais garantia de estabilidade no emprego, algo quase certo no



passado.

O sonho ou desejo de autonomia e de definir o proprio caminho,
contraposto ao sonho que predominava no passado de se trabalhar em
uma grande empresa, galgar posicOes aos poucos e atingir cargos
relevantes.

A vontade de conseguir realizar os sonhos rapidamente na vida e um
senso incomum de urgéncia. Os jovens querem resultados rapidos hoje
em dia e buscam no proprio negocio um caminho para atingir esse
objetivo.

Os exemplos e modelos de referéncia familiares: ao observar familiares
que se dedicaram uma vida a trabalhar em grandes empresas e,
eventualmente, foram demitidos ou nao estdo felizes no trabalho, muitos
jovens ficam impelidos a evitar o mesmo caminho.

As mudancas nas proprias empresas constituidas. Muitas fusdes e
aquisicoes transformam empresas centendrias ou aparentemente
imutaveis em novas organizacdes, com nova cultura e clima
organizacionais. Apesar de 0 novo ser um atrativo aparente aos jovens,
também denota incerteza.

Brasil € a economia menos globalizada da
América Latina3

Panama, Nicaragua, Honduras e Chile s&o os paises mais
conectados aos fluxos de comércio global

Pelo segundo ano consecutivo, o Brasil continua a ser o pais
menos globalizado da América Latina, conforme mostra o
oitavo Indice de Globaliza¢do Latina, publicado anualmente
pelo Latin Business Chronicle. O indice de 18 paises examina
seis fatores que medem a interligacdo de um pais com o
mundo externo: Exportacbes de bens e servicos como
porcentagem do Produto Interno Bruto (PIB); importacbes de
bens e servicos como porcentagem do PIB; investimento
estrangeiro direto como porcentagem do PIB; receita de turismo




como porcentagem do PIB; remessas como porcentagem do
PIB; penetracado da internet.

O indice usa os dados do ano completo mais recente que,
neste caso, é 2011. Apesar de o Brasil ser a sexta maior
economia do mundo, tem o mais baixo nivel de comércio
exterior (como porcentagem do PIB) da regidao. Suas
exportacoes de bens e servicos em 2011 foram equivalentes a
11,9% do seu PIB. Ao mesmo tempo, as importacdes foram
responsaveis por apenas 12,6%. Essa desconexao com o fluxo
de comércio mundial mostra que o crescimento brasileiro foi
alimentado pelo consumo e investimento internos. Também
mostra os ganhos que o aumento do comércio exterior poderia
trazer a esse pais sul-americano se ele aumentasse sua

atividade comercial internacional.
Fonte: Latin Trade Group, http://latinbusinesschronicle.com

Empreendendo em qualquer idade

Veja exemplos e trechos de videos com empreendedores jovens e
mais experientes no site do autor www.josedornelas.com.br. Como
pensam e agem esses empreendedores? Quais as similaridades e
diferencas entre eles?

Acesse 0 férum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque sua resposta e veja o0 que
outras pessoas pensam sobre empreender em qualquer idade.

1.3 A globalizacao e seu impacto no
empreendedorismo brasileiro
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Apesar de a globalizagdao ser uma realidade no mundo atual, o Brasil nao
tem aproveitado seu enorme potencial empreendedor para ser um
protagonista mais efetivo do comércio internacional. Em todo mundo, os
principais paises desenvolvidos e em desenvolvimento buscam o comércio
além-fronteiras para aumentar o alcance de seus nego6cios e, com isso,
promover o crescimento economico.

Um exemplo tipico de empreendedorismo internacional sdao os Estados
Unidos, pais referéncia em inovacdo e, mesmo enfrentando uma severa
crise econdmica nos anos recentes, continua a ser um ator-chave no
comércio global. Para comparar com paises inseridos nas ultimas décadas
no grupo dos mais inovadores, pode-se citar a crescente presenca da Coreia
do Sul nos rankings de inovacdo tecnolégica e de marcas globais,
referéncias em seus mercados. Alguns exemplos de marcas sul-coreanas
bastante conhecidas dos brasileiros e com presenca mundial sdao Samsung,
LG, Kia, Hyundai.

No Brasil, é fato que algumas empresas de origem nacional tém
conseguido imprimir uma presenca internacional mais efetiva, como é o
caso da Embraer, lider mundial em aviacdo comercial regional, ou da
Alpargatas, que conseguiu fazer da marca Havaianas um icone
internacional. Mas ainda somos majoritariamente dependentes de nossa
agricultura e da extracdao mineral, essa ultima tendo como destaque a Vale,
gigante mundial do setor. Isso nada tem de negativo, jA que somos
referéncia internacional nessas areas. Porém, é muito pouco para um pais
das dimensoes e da pujanca economica do Brasil. Nossos empreendedores
nao focam, em sua maioria, os mercados internacionais, e, com isso, as
oportunidades que buscam ficam mais restritas ao mercado interno.

Na verdade, talvez por questdes culturais ou mesmo por caracteristicas
do pais e seu significativo mercado interno, nossos empreendedores nao
tem se preocupado em observar o mercado internacional. Mais
recentemente, a ascensdo das classes C e D e o aumento do consumo
interno tém sido o foco da maioria dos negdcios criados no pais para suprir
essa crescente demanda. Um exemplo que ratifica essa tendéncia é o
crescimento das franquias, tipicamente voltadas ao mercado interno, com
destaque para os setores de alimentacdo, vestuario e servicos. A Figura 1.2
apresenta a evolucao do faturamento do setor em um periodo de dez anos,*
0 que claramente estimulou e tem estimulado milhares de empreendedores
brasileiros a atuar nesses mercados.
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Figura 1.2 Evolugdo do setor de franquias no Brasil. Fonte: ABF, 2012.

O dado mais claro que mostra como nossos empreendedores nao estao
aproveitando os efeitos da globalizacdo é o apresentado pela pesquisa anual
do Global Entrepreneurship Monitor (GEM). Um dos resultados
apresentados nessa pesquisa é o nivel de internacionalizacdao dos paises, e 0
Brasil aparece, quase sempre, entre as posicoes de menor destaque, como
mostra a Tabela 1.1. Esses dados sdo obtidos ao se questionar os
empreendedores iniciais (aqueles em fase de criacao do negocio e em até os
42 meses iniciais da empresa) quanto de suas vendas tem destino
internacional. A posicdao do Brasil é apresentada em comparacdo com um
grupo de 54 paises participantes do estudo.5

Orientacdo internacional de empreendedores iniciais

Orientacao internacional Posicdo do Brasil
Nenhum consumidor no exterior 3
1% a 25% dos consumidores sdao do exterior 48
26% a 75% dos consumidores sdo do exterior 53
Mais de 75% dos consumidores sdao do exterior 50




Fonte: GEM, 2011.

Alguns fatores podem ser citados como influenciadores desse
desempenho: o pouco conhecimento do mercado externo por parte do
empreendedor brasileiro; a pouca ambicdo de muitos empreendedores
brasileiros (o “pensar grande” ou o desejo de ser um competidor global
muitas vezes nao sao considerados um objetivo possivel pelo proprio
empreendedor); a acomodacdao com o mercado interno, mais facilmente
identificado e mapeado; a barreira da lingua (o mercado mundial
padronizou o inglés, mas muitos empreendedores brasileiros ndao dominam
o idioma o suficiente para realizar negociacOes internacionais); a falta de
clareza e de suporte adequado aos empreendedores que querem exportar; 0S
tratados de livre-comércio e barreiras protecionistas criadas pelo Brasil e
por outros paises, entre outros.

Nao se pode, no entanto, rotular que tais problemas sejam tipicos apenas
do Brasil. Ha, no mundo atual, uma tentativa efetiva dos paises de
conseguir diferenciais para seus empreendedores locais atuarem no
mercado externo, e, com isso, se criam batalhas comerciais internacionais.
A estratégia de muitos deles sdo diferentes das adotadas pelo Brasil. Nosso
pais tem priorizado acordos e negociacoes via Mercosul. Outros paises mais
pragmaticos, como o Chile, tém focado parcerias individuais com paises-
chave. Ndo se pode também dizer que a estratégia de um ou outro pais € a
mais correta para o futuro, mas é fato, na visdao de especialistas no assunto,
que o Brasil também precisa ser mais pragmatico com vistas a facilitar
maior insercao do empreendedorismo brasileiro no mercado mundial. Como
exemplo de pragmatismo, podemos citar o potencial acordo economico em
negociacao entre os Estados Unidos e a Unido Europeia. Em se efetivando
tal acordo, o impacto para o Brasil e demais paises emergentes pode ser
significativo. Porém, essas sao decisdes cujos resultados o empreendedor
ndo tem como individualmente definir ou influenciar. E preciso haver uma
mobilizacdo dos empreendedores, por meio de sindicatos setoriais,
federacoes e demais 6rgaos que os representam, em prol de melhores
condicOes para sua atuacdao no mercado global.



Internacionalizacao do empreendedorismo brasileiro

1. O que vocé sugere que deva ser feito para aumentar o nivel de
internacionalizacéo do empreendedorismo brasileiro? Por qué?

2. Discuta com colegas trés ideias de negocios que vocés podem
criar para vender produtos e/ou servicos em outros paises. O que
vocés levaram em consideracdo para escolher tais ideias e
paises/mercados? O que vocé preferiria: Criar um negocio para
atuar principalmente no mercado interno ou no internacional? Por
qué?

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque sua resposta e veja o0 que
outras pessoas pensam sobre a internacionalizacdo do
empreendedorismo brasileiro.

1.4 Inovar é preciso

Tanto quanto o empreendedorismo, outro tema na agenda do pais é a
inovacdo. Inovar € a premissa que permite a algumas empresas atingir a
longevidade. Mais que isso, nos todos admiramos as empresas inovadoras,
pois elas disponibilizam ao mercado produtos que facilitam nossas vidas. A
inovacdo ocorre a partir de uma criacao, invencao, da busca pela solucao de
questoes ainda ndo resolvidas ou do aprimoramento de solucbes ja
existentes para problemas que o homem enfrenta ao longo da vida e no dia
a dia. Os problemas sdo desafios relacionados com as mais variadas areas
do conhecimento: da melhoria da saude humana ao aumento da
produtividade de uma industria; da melhoria da qualidade de vida das
pessoas nas grandes cidades ao aumento da eficiéncia nas comunicacoes; da
criacdo de novas solucOes por meio dos mesmos recursos minerais a
diminuicdo de custos de um produto tecnolégico desejado por muitos; da
criacdo de produtos sustentaveis que nao agridem o meio ambiente e a
natureza ao desenvolvimento de um modelo de producdo e venda de
produtos organicos que seja rentavel e ecologicamente correto.
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Para que a inovacao ocorra, deve existir pelo menos um protagonista: o
empreendedor. Note que ndao é o criativo, o inventor ou a pessoa mais
brilhante que necessariamente ocupa o papel de protagonista no processo de
inovacdo, a ndao ser que ela dé um passo além e tenha a iniciativa para
exercer o papel de empreendedor. Mas nem todo empreendedor é inovador,
pois a maioria dos empreendedores faz mais do mesmo, ou seja, ndo cria
algo diferente para o mercado no qual pretende atuar e ndo compete com
diferencial em relacdo a concorréncia.

No Brasil, os empreendedores iniciantes e também os ja estabelecidos
ainda ndo atentaram para a importancia de priorizar a inovacdao como um
mantra para seus negocios. O brasileiro é bastante conhecido por ser
criativo e cheio de ideias para resolver os problemas do dia a dia, mas,
infelizmente, essas ideias criativas parecem ndo se refletir em inovacoes
sustentaveis, que facam a diferenca no mercado (Figura 1.3). Tal fato ocorre
porque a criatividade em si ndo garante inovagdo, que geralmente advém de
ideias criativas. No entanto, a ideia s0 se torna inovacdo quando se
materializa na forma de uma solucao (produto/servico) eficaz para resolver
problemas e pela qual as pessoas ou empresas mostram interesse em
adquirir e utilizar. As inovagOes tecnoldgicas vao além e proporcionam
ganho de performance, diminuicdo de custos, melhoria na usabilidade etc.
para quem usa a nova solucdo. Para se obter uma solucdo inovadora, os
empreendedores por detras da criacdao trabalham duro, testam suas solucées,
criam diversas versdes de prototipos, investem em pesquisa e
desenvolvimento, empregam muitas vezes o método da tentativa e erro, até
chegar a algo viavel e funcional.

O

Figura 1.3 Uma ideia criativa nem sempre leva a inovagao.

Inovar nao é facil, exige esforco e investimento, e nem sempre o saldo
final da empreitada leva a resultados positivos ao empreendedor. Por isso,
muitos nem chegam a tentar, além daqueles que desistem quando nao



enxergam uma solucdo viavel ao longo da pesquisa. A maioria ainda carece
de conhecimento para poder inovar em areas com grande potencial de
retorno.

Hoje em dia, as inovacoes que geram valor, por mais simples que sejam
quando observamos o resultado final, demandam profundo conhecimento
do problema e da técnica que leva a solugdo. Se o empreendedor ndo tiver o
habito de pesquisar e ndo dominar determinada area do conhecimento
considerada crucial para sua atuacdao no mercado, dificilmente vai inovar.
Por isso, apenas criatividade ndo basta, ha de se preparar para transformar
ideias criativas em oportunidades de negocios com diferencial competitivo
e com uma clara proposta de valor gerado ao cliente.

O empreendedor brasileiro precisa mudar sua mentalidade
empreendedora se quiser ser protagonista do empreendedorismo inovador,
que domina o mundo contemporaneo e promove o desenvolvimento
economico. Ndo basta achar que as ideias simples e incrementais serao
suficientes para posicionar seu negocio a frente da concorréncia, pois, se
sao simples de fazer, podem ser facilmente copiadas, e, assim, sua
vantagem competitiva deixa de existir. Inovacoes duradouras ndao so ajudam
a aumentar a perenidade de sua empresa, como criam barreiras de entrada
para os competidores. Com isso, o empreendedor pode imprimir um
crescimento sustentavel ao seu negocio.

Apesar de esse ser o cenario do empreendedorismo mundial nos dias
atuais, que premia com resultados mais duradouros os empreendedores a
frente de empresas inovadoras, ndo é a realidade do Brasil. Nossos
empreendedores, em sua maioria, ndo inovam, COMoO mostram as pesquisas
anuais do estudo GEM.s Os dados apresentados na Figura 1.4 medem a
orientacdo inovadora das empresas em fase inicial (até 42 meses de
existéncia) dentre os paises selecionados. Os empreendedores brasileiros
estdo entre os que menos inovam no mundo. Da figura, pode-se concluir
que cerca de nove em cada dez empreendedores brasileiros ndao inovam, ou
apenas um em cada dez inova. Inovar, nesta pesquisa, é definido como um
produto ou servico desenvolvido pelo empreendedor que seja novo para
todo o mercado no qual atua ou para alguns.
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Figura 1.4 Nivel de inovacdo de negocios em fase inicial no mundo (GEM, 2011).

Os grupos de paises identificados na Figura 1.4 sdao: economias movidas
por fatores (Factor-Driven Economies): baseadas na extracdo e
comercializacdo de recursos naturais, doravante tratadas aqui como paises
impulsionados por fatores; economias movidas por eficiéncia (Efficiency-
Driven Economies): norteadas para a eficiéncia e a producdo industrial em
escala, que se configuram como os principais motores de desenvolvimento,
doravante nominados paises impulsionados pela eficiéncia; economias
movidas por inovacdo (Innovation-Driven Economies): fundamentadas na
inovacgdo ou simplesmente impulsionadas por ela.

Um pais com o nivel de empreendedorismo do Brasil, com a quantidade
de jovens envolvidos com o préprio negocio, a qualidade de sua forca de
trabalho, suas riquezas naturais, biodiversidade, dimensdao geografica e
importancia economica no cenario mundial, ndo pode continuar a ser
rotulado como um pais pouco inovador. Inovar é mais que preciso; inovar é
urgente e deve fazer parte da agenda de todo empreendedor, ndo apenas do
pais. A inovacgdo é a base do desenvolvimento econdmico dos paises mais
desenvolvidos, e, se quisermos fazer parte desse seleto grupo, nossos



empreendedores precisam mudar seu comportamento quando o assunto é
inovacao.

Para que esse cenario mude, o empreendedor brasileiro precisa entender a
diferenca entre uma ideia irrelevante (do ponto de vista de negdcio), uma
invencdo e uma inovacao. A Figura 1.5 apresenta uma matriz que mostra
como verificar se uma ideia é inovadora.” O grau de novidade indica quao
diferente e tnica é a ideia, enquanto valor e utilidade indicam quanto um
grupo significativo de pessoas vai adotar a ideia, comprar o produto ou
aceitar a solucao proporcionada por ela. As invencOes tém alto grau de
novidade, ainda mais se forem patenteaveis. Mas, se ndo houver mercado
para as mesmas (ou se ndo criarem um novo mercado), ndo serdao uma
inovacao.

Valor e utilidade

Baixo Alto

Alto

Grau de novidade

Baixo

Figura 1.5 Matriz de classificacdo de ideia (Bygrave e Zacharakis, 2009).

Apesar de os exemplos de negdcios inovadores brasileiros serem poucos
diante da quantidade de empresas existentes no pais, algumas se destacam e
se posicionam entre as mais inovadoras do mundo. E o caso da Enalta,
localizada em Sao Carlos (SP). A empresa iniciou suas atividades em uma
incubadora de empresas e hoje é destaque internacional no quesito
inovagdo. Qual é o segredo do sucesso dessas empresas e por que sdao
diferentes da maioria? O que seus empreendedores fizeram para inovar?



Como eles pensam e agem? Como os empreendedores brasileiros podem
aprender com exemplos como o da Enalta?

Empresa brasileira de alta tecnologia esta
entre as 50 mais inovadoras do mundos

O ranking de 2013 da revista americana Fastcompany
apresentou a empresa ENALTA, de Sao Carlos (SP), na
posicdo 432, dentre as 50 mais inovadoras do mundo.
Reconhecida como a principal empresa de automacéo agricola
dos mercados em que estad presente, a ENALTA é destaque
pela qualidade dos trabalhos de implantacdo e gestdo de
processos operacionais no campo por toda América Latina.
Desde sua fundacdao, em 1999, a empresa continuamente
desenvolve equipamentos e programas para gestdo e
otimizacdo de todo processo operacional, solucdes para
automacao parcial ou total das atividades e que oferecem
dados precisos em tempo real para gestores do agronegécio.
Também auxiliam no acompanhamento e tomada de decisdes,
com tecnologia que garante segurangca na gestao das
operacdes e crescimento diario da inteligéncia dos negocios no

campo.
Fonte: Fastcompany.com e Enalta.com

A cultura focada na inovacdo, o espirito empreendedor da equipe de
gestdo, a localizacdo em uma cidade que proporciona um ambiente proé-
inovacao (Sao Carlos é conhecida como a Capital da Tecnologia no Brasil),
o profundo conhecimento tecnolégico de seus engenheiros, o investimento
em pesquisa de alto nivel e a vontade de fazer diferente e atingir a
exceléncia sao algumas possiveis respostas. Na verdade, ndao ha receita
magica, mas um conjunto de fatores que leva as empresas a inovar com
sucesso. O fato é que ndo é facil, e, na maioria das vezes, hd mais erros que
acertos, mas os resultados, quando atingidos, compensam todo o esforco
empreendido.



Identificando ideias inovadoras

Utilize a Matriz de classificacao de ideias e identifique pelo menos
uma ideia para cada um dos quadrantes nos mercados de
tecnologia agricola, alimentos organicos, produtos sustentaveis (por
exemplo, o0s reciclaveis ou biodegradaveis), turismo e
entretenimento. O que vocé levou em consideracao para posicionar
cada ideia nos quadrantes da matriz? Debata com seus colegas as
ideias inovadoras de cada um. Pesquise na internet negocios que
poderiam coloca-las em pratica. Caso nao encontre nenhuma
empresa, talvez vocé tenha identificado uma boa oportunidade de
negocio baseado em inovacdo para criar. Faca esse mesmo
exercicio para outros mercados com 0s quais vocé tenha mais
afinidade ou nos quais gostaria de atuar. Mas tenha calma, para
criar uma empresa VOCé precisard entender outros aspectos
importantes além da ideia inovadora, que serdo apresentados nos
préximos capitulos...

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque suas respostas e conheca
ideias inovadoras de outras pessoas para esses e outros
mercados.

1.5 O brasileiro é empreendedor

Apesar das barreiras e dos desafios que se apresentam ao
empreendedorismo no Brasil, das deficiéncias apontadas, da pouca insercao
no mercado externo, da caréncia de maior quantidade de empresas
inovadoras de padrao mundial, o Brasil é um pais repleto de
empreendedores e de pessoas que querem empreender. O brasileiro €é
empreendedor, e esse fato é comprovado por diversos estudos mundiais
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comparativos entre nacoes. A Organizacdo para a Cooperagdo e
Desenvolvimento Economico (OCDE) anualmente realiza estudos sobre a
atividade empreendedora dos paises participantes. O Brasil ndo faz parte da
OCDE, mas participa de algumas atividades e estudos; por isso, as
estatisticas referentes ao empreendedorismo apresentam dados brasileiros
além de informacoes de outras nacoes industrializadas. Uma constatacao de
que o empreendedorismo € visto de maneira positiva no Brasil €
apresentada pela Figura 1.6, que compara a populacao adulta brasileira (18
a 64 anos) com um grupo de paises selecionados. Nota-se que mais de 80%
dos brasileiros enxergam o empreendedorismo como boa opc¢ao de carreira
no pais, indice alto e acima de todos os demais paises apresentados na
Figura, como Estados Unidos, China, Alemanha e Japao.

90% Resposta positiva & pergunta:
or O empreendedorismo & visto como uma boa
80% opgéo de carreira em seu pais?
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Figura 1.6 Empreendedorismo como opcdo de carreira na visdo da populacdo de paises
selecionados (OCDE, 2012).9

Além da OCDE, o GEM tem apresentado, desde o ano 2000, dados
comparativos das atividades empreendedoras de diversos paises do mundo.
Na primeira edicdo do relatorio GEM, em 2000, referente a dados de 1999,
o Brasil aparecia como o pais com a maior atividade empreendedora de
todos os participantes do estudo. Desde entdao, a metodologia de pesquisa do
GEM tem sido aperfeicoada, e novos conceitos foram desenvolvidos, entre
os quais a diferenciacdo entre empreendedorismo de oportunidade e de



necessidade. Nos paises menos desenvolvidos e em muitos dos em
desenvolvimento, o empreendedorismo de necessidade predomina. Ja nos
paises mais inovadores e com uma economia mais desenvolvida, a
predominancia é do empreendedorismo de oportunidade. A diferenca entre
os dois tipos de empreendedorismo é que o de oportunidade refere-se ao
empreendedor que identificou uma lacuna no mercado, tem uma visao de
negocio e quer desenvolver uma empresa para atuar nesse mercado. No
caso do empreendedor de necessidade, sua motivacdo € a subsisténcia,
conseguir desenvolver uma atividade econdmica minima, mesmo que
informal, para ganhar algum dinheiro para seu sustento e de sua familia.

Nos anos iniciais da pesquisa do GEM, a alta taxa de empreendedorismo
do Brasil era decorrente de um misto de empreendedorismo de
oportunidade e de necessidade, com predominancia para o ultimo. O que se
tem observado nos anos recentes ¢ uma mudanca de mentalidade e do perfil
da maioria dos empreendedores brasileiros, que agora pode ser rotulada
como de oportunidade. O fato é que a atividade empreendedora brasileira é
sempre alta, mostrando que a populacdao tem uma significativa parcela de
pessoas em idade economicamente ativa e que deseja se envolver ou ja esta
envolvida com a criacao e gestao do negocio proprio.
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Figura 1.7 Atividade empreendedora inicial dos paises (GEM, 2012).

A pesquisa mais recente publicada pelo GEM!° traz novamente o Brasil
como um dos paises mais empreendedores do mundo. Nessa pesquisa, a
taxa de empreendedores em estagio inicial (definida internacionalmente
como TEA) indica o percentual de adultos entre 18 e 64 anos envolvidos na
fase de criacdo de um negocio e até os 42 meses iniciais da empresa. A
Figura 1.7 apresenta dados comparativos entre os paises participantes. O
Brasil apresenta uma TEA de 15%.

Outro estudo do qual o Brasil participou pela primeira vez em 2012,
divulgado no inicio de 2013, foi o realizado pela Comissao Europeia,'' que
comparou a populacdo dos paises europeus e alguns paises convidados,
entre eles o Brasil, referente ao desejo de ser o préprio chefe em contraste a
ser empregado. De um total de 40 paises, o Brasil apresentou uma das
maiores taxas do estudo, ficando atras apenas da Turquia. A Figura 1.8
apresenta uma comparacao entre o Brasil e alguns dos principais paises



participantes do estudo. Sessenta e trés por cento dos brasileiros, ou bem
mais da metade da populacdo do pais, preferem ser o proprio chefe a
trabalhar para alguém. Na média, apenas 37% dos europeus tém 0 mesmo
desejo. Nos Estados Unidos, esse indice é de 51% (uma diminui¢do em
relagcdo ao ano anterior).

Nota-se, portanto, que o brasileiro se destaca internacionalmente no
quesito desejo de empreender e no envolvimento em iniciativas
empreendedoras. Apesar dessa notavel iniciativa do brasileiro para estar
envolvido com o proprio negocio, o pais ndo esta entre 0s que mais geram
condi¢Oes adequadas aos empreendedores para criarem e gerirem suas
empresas. Essa talvez seja uma das possiveis explicacOes para uma nada
convidativa realidade quando o assunto é a sobrevivéncia das empresas
criadas. Houve muita evolucdao na ultima década, o pais iniciou uma
mudanca no marco regulatorio de suporte aos micros e pequenos
empresarios, mas ainda ha muito a ser feito.
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Figura 1.8 Profissionais que preferem ser o proprio chefe (Comissdo Europeia, 2012).



Brasil ja possui trés milhoes de
Empreendedores Individuaisi2

O Empreendedor Individual € a pessoa que trabalha por conta
prépria e que se legaliza como pequeno empresario. Para ser
um Microempreendedor Individual (MEI), é necessario faturar,
no maximo, até R$ 60 mil por ano e nao ter participacdo em
outra empresa como soécio ou titular. O empreendedor também
pode ter um empregado contratado que receba o salario
minimo ou o piso da categoria.

A Lei Complementar no 128, de 19/12/2008, criou condicdes
especiais para que o trabalhador conhecido como informal
possa se tornar um Empreendedor Individual legalizado.

Entre as vantagens oferecidas por essa lei, esta o registro no
Cadastro Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ), o que facilita
a abertura de conta bancaria, o pedido de empréstimos e a
emissédo de notas fiscais.

Além disso, o MEI serd enquadrado no Simples Nacional e
ficara isento dos tributos federais (Imposto de Renda, PIS,
Cofins, IPl e CSLL). O Empreendedor Individual tem acesso a
beneficios, como  auxilio-maternidade,  auxilio-doenca,

aposentadoria, entre outros.
Fonte: portaldoempreendedor.gov.br

Classificacao do Brasil em algumas
categorias do ranking Doing Business

do Banco Mundial13



clbr://internal.invalid/book/OEBPS/Text/c01.htm
http://portaldoempreendedor.gov.br/
clbr://internal.invalid/book/OEBPS/Text/c01.htm

Categoria Classificacado do Brasil
Abertura de empresas 121
Obtencao de alvaras de construcéo 131
Obtencdao de eletricidade 60
Registro de propriedades 109
Obtencao de crédito 104
Protecao de investidores 82
Pagamento de impostos 156
Comeércio entre fronteiras 123
Execucéo de contratos 116
Resolucao de Insolvéncia 143
Fonte: doingbusiness.org

Figura 1.9 Avancos e desafios do empreendedorismo brasileiro.

Um destaque positivo que tem contribuido para potencializar a
quantidade de empresas criadas no pais foi a concepcao da figura do
Empreendedor Individual, trazendo para a formalidade milhdes de
empreendedores brasileiros que até entdao atuavam de maneira nao oficial.

Ja& um destaque negativo pode ser exemplificado pelas pesquisas
realizadas anualmente pelo Banco Mundial, que comparam as condicoes
para se empreender entre os mais de 185 paises participantes do estudo
Doing Business. O Brasil aparece, em 2013, na posicao 1302 no quesito
“facilidade para fazer negocios”. Quanto menor a posicao no ranking, mais
facilidade existe naquela categoria em particular no pais, ao compara-lo
com as demais nacOes participantes do estudo. Ha muita burocracia e
procedimentos que impedem o empreendedor brasileiro de ser mais
competitivo em nivel mundial, o que prejudica o desenvolvimento dos
negocios e da economia do pais.


http://doingbusiness.org/

Criando um ambiente propicio ao empreendedorismo

1. Pesquise no site do Portal do Empreendedor as atuais condi¢cOes
para que um brasileiro possa aderir ao Programa. Quais as
restriches existentes que impedem mais brasileiros de aderirem
ao Programa Empreendedor Individual? Debata com seus
colegas alternativas para aperfeicoar o Programa.

2. Pesquise no site Doing Business as explicacdes sobre as varias
categorias analisadas no estudo. O que o Brasil deve fazer para
melhorar sua posicdo no ranking mundial? Como o0s
empreendedores podem contribuir para essa melhoria? Quais
acOes de melhoria devem ser exclusivas do governo?

Acesse 0 férum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque sua resposta e veja o0 que
outras pessoas pensam sobre a criagdo de um ambiente
propicio ao empreendedorismo brasileiro.

1.6 Negacios sustentaveis fazem a diferenca

Empreender de forma inovadora é a premissa do mundo atual, mas, ainda
assim, falta um importante componente ao modelo de negdcio das empresas
contemporaneas se seus criadores pretenderem leva-las a longevidade e
deixar uma histéria positiva como legado. Muitos empreendedores do
passado construiram negécios solidos financeiramente e inovaram em
mercados ainda pouco explorados quando iniciaram as atividades. Porém,
ndo sdo raros os casos de descompromisso com a sustentabilidade do
planeta, a consciéncia ecolégica ou mesmo os impactos desses negocios
para o futuro da humanidade.

Em muitos desses casos, o empreendedor ndo se preocupou com a
sustentabilidade porque ndo era um tema importante do ponto de vista de
negocio e, sob sua oOtica, ndo era critico a ponto de se preocupar com as
consequéncias. Ha quem condene esse lamentavel posicionamento, mas ha
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também quem o releve, tendo como argumento o fato de os empreendedores
ndo saberem o que de fato era a sustentabilidade. A sociedade ndo exigia
uma resposta aos problemas causados por suas atitudes e decisoes. Assim,
esses empreendedores criaram conglomerados, mas deixaram rastros de
poluicdo, destruicdo, contaminacdo, enfim, sequelas que a sociedade
moderna tem tentado gerenciar e evitar que se proliferem.

O novo empreendedor, aquele que cria negocios no século XXI,
preocupandose ndao s6 com o seu futuro, mas com o impacto que suas
decisOes trardo ao planeta e aqueles que aqui habitam, deve
necessariamente considerar a sustentabilidade como mantra. Nao se trata
apenas de criar um diferencial competitivo para se sobressair em relacdao a
concorréncia que ainda ndo tem a mesma consciéncia e ndo se preocupa
com o tema, o que, alias, infelizmente ainda é a regra. Trata-se de
estabelecer uma nova maneira de se fazer negécio, de mudar o
comportamento do empreendedor predador, que busca a vitoria a qualquer
preco, para uma mentalidade de vencedor e construtor de um futuro melhor
para todos.

Esse é o seu desafio como novo empreendedor. Ndo basta fazer contas
para saber se o negocio sera lucrativo, sem se preocupar com os rejeitos do
processo produtivo. Ndo adianta colocar a empresa para funcionar sem se
preocupar em evitar gastos desnecessarios com matérias-primas escassas.
Ndo convém criar uma empresa inovadora em produtos lancados no
mercado, mas que apresenta gastos excessivos de energia e agua. E ndo vale
a pena, para voceé e para a sociedade no longo prazo, colocar uma empresa
em funcionamento mesmo sabendo que, no curto prazo, ela trara
consequéncias desastrosas ao meio ambiente. Além de pecar do ponto de
vista moral, e talvez até ético, o empreendedor que ndo se preocupar com a
sustentabilidade podera pagar um preco caro se ndao seguir as cada vez mais
rigorosas leis criadas para restringir agoes nao sustentaveis.

A sustentabilidade passa a ser, portanto, um ingrediente importante e
impossivel de ser dissociado do modelo de negécio de qualquer empresa,
seja uma pequena empresa de prestacdo de servicos ou uma fabrica que
emprega processos de manufatura sofisticados. Até mesmo as pontocom,
criadas puramente para atuar na internet, devem seguir tais premissas.

Uma prova de que a sustentabilidade é palavra de ordem dos negdécios
nos dias atuais pode ser constatada ao se analisar a pesquisa realizada
anualmente pela MIT Sloan Management Review em parceria com a



empresa Boston Consulting Group.'4 No ano de 2012, os responsaveis pela
pesquisa entrevistaram mais de 3000 executivos de empresas, em 113
paises, para saber como a sustentabilidade estd sendo considerada. Fica
evidente, nos dados apresentados na Figura 1.10, uma crescente
preocupacao com o tema no mundo corporativo.

Quando o assunto é o impacto da sustentabilidade no modelo de negdcio
das empresas, alguns fatores apareceram como 0s mais importantes e
lideram as preocupacOes ou iniciativas das empresas para dar mais atencao
ao assunto. O destaque €é a demanda do consumidor por produtos e servigcos
sustentaveis, ou seja, as empresas precisam ser proativas no quesito
sustentabilidade se quiserem fazer diferenca no mercado.

Porém, quando se analisam as regides onde a sustentabilidade é
considerada importante pelos executivos entrevistados, a América do Sul
aparece com pouco destaque. Isso mostra o quanto os empreendedores sul-
americanos, incluindo os brasileiros, precisam rapidamente mudar de
atitude quanto a importancia de uma postura mais sustentavel no modelo de
negocio de suas empresas e iniciativas empreendedoras. O destaque ocorre
para as empresas localizadas em paises europeus, referéncia no tema.

A licdo de casa a ser feita pelo empreendedor brasileiro é consideravel,
mas aqueles que optarem por liderar o desenvolvimento de acoes
sustentaveis em sua empresa, algo ainda incipiente no pais, poderdao se
diferenciar e assumir a dianteira em seu mercado de atuacdo. Trata-se de
uma decisdao consciente de negdcio, que trara resultados positivos a sua
empresa e ao ambiente na qual esta inserida, gerando valor para a sociedade
como um todo.

Sustentabilidade como tema contemporaneo

1. O que € sustentabilidade para vocé? Pesquise na internet
definicdes de sustentabilidade e compartiihe com o0s colegas,
promovendo um debate sobre o que pode ser considerada uma
premissa basica para uma empresa ter um modelo de negdcio (a
maneira como ganha dinheiro e atua no mercado) sustentavel.



2. Como o Brasil e a América do Sul podem melhorar a percepc¢ao
do mundo em relacéo as suas praticas de sustentabilidade?

Acesse 0 férum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque sua resposta e veja o0 que
outras pessoas pensam sobre a sustentabilidade.


http://www.josedornelas.com.br/

5 2 — o
& 8 !
m - BLION Op OBy
E m o m [ BIPUEISZ BAON/RI[RASNY
8 § . :
£ Se8 ~ ooyoec-eIsy
: 2 §5323 i
2 & gE5S £ 1| ns op eousuy
D w m .m = L
K=}
=]
@ w.m “ m S I opew ewsuo
g Lk T
w. & CRE3 2| eowy
w r T T T T W T %
-3 ® R R E %
g 3 R 8 8 8§ 8 R 2 °
=
g =
@ *
~ I
g8 T sipaglualsns sodessonpoud welseid sajuallD
€5 o n !
35 _—
M 2 m © | eowjod/oedeys|Be| ep ogssaid
7 e (ewind-eusiew ap sodaud ep
.m .m 8 E_— | apepiile|oA NO ClUBLUNE) SOSINDB 8P Z8sseos]
e £ SPEPIIQEIUBISNS B LWIOI ojuslujaLuodwlos
mm w ] E_— | nes opuejusLINe OBjse salopiadiioy
i F BLS) 0 WoD ossiwoidwed opueysinbay
m z b - oglsa enInpoud ejepes ep sossaed 50
% B
T 3 o ] = (soion] ap oceduelqo Bp Wefe) Jofes ap oedelel
m M & .m M .ﬁhw © & E— Jorew opuepuewsp ogise cioobau op souop 80
m = h w [V =3 % ™
m 2 m.m m 8 bS] _— sojuse} sonou Jod ogdnadwon
=i TpooGnD B
<+ ~ 228 ® SIARIISISNS SEuey0 Jod
8 M 5 8 m. 8L m m & - siew Jebed e sojsodsip oglsa sejualpo SO
52 T 58 a3 2 i
m s ® .m 58 m m =] - s[enje sopebaidwe sop epuewsep e Japusly
= 3 GEERES £ I
I I I I I 2o o L ojo06au o J1eb eied edus)| Jsiuepw
o o o o ot £ 2 £ ® ¥ ¥ w w ¥ =2
E§ § &8 &8 & 8 °< FEEEE 5288 8



Figura 1.10 A sustentabilidade na visdo dos executivos de empresas estabelecidas (MIT, 2012).

1.7 Uma revolucao tecnologica criando novas
oportunidades de negacio

Quando se fala em tecnologia, é facil entender por que rapidamente vém a
mente exemplos relacionados com computadores, celulares e, mais
recentemente, tablets. Isso ocorre porque siao uma representacao tipica,
presente no cotidiano de todos noés, e que tém influenciado nossas vidas de
maneira definitiva. Ninguém consegue imaginar um jovem nos dias atuais
que nao tenha um celular. Os computadores moéveis, ou notebooks, eram
artigo de luxo ha pouco mais de uma década e hoje sao a preferéncia de
quem quer ou precisa ter essa maquina em casa para atividades de lazer e de
trabalho. A portabilidade dos notebooks pode ter inspirado a inovacao mais
recente dessa categoria, com o crescimento da adocdo dos tablets como
instrumento movel de consumo de midia. Os celulares inteligentes, ou
smartphones, com acesso a internet, tem revolucionado o dia a dia das
pessoas. Inicialmente, apenas no trabalho, mas agora, mais que nunca, de
maneira ininterrupta, 24 horas por dia, sete dias por semana.

Trafego global de dados modveis crescera
13 vezes até 201715

O trafego de dados no Brasil deve crescer 12 vezes no mesmo
periodo

De acordo com o Cisco® Visual Networking Index (VNI) Global
Mobile Data Traffic Forecast 2012-2017, o trafego global de
dados moveis crescera 13 vezes nos proximos cinco anos. No
Brasil, € previsto aumento de 12 vezes no trafego movel no
mesmo periodo. A previsdo de crescimento constante no
trafego movel deve-se, em parte, ao continuo e forte
crescimento no numero de dispositivos conectados a internet
movel, que excedera o de pessoas na Terra (segundo as




Nacdes Unidas, a populacdo mundial estimada em 2017 sera
de 7,6 bilndes). Isso equivale a:

" 134 vezes mais que todo o trafego gerado no ano 2000.

30 trilhdes de imagens (como MMS ou Instagram) - 0 que
equivale a dez imagens diarias, de cada pessoa na Terra, por
um ano inteiro.

Trés trilnGes de videoclipes (como YouTube) - um videoclipe
diario, de cada pessoa na Terra, ao longo de um ano inteiro.
No Brasil, alguns dos principais destaques do trafego de dados
movel em 2017 sé&o:

~ Atingira o equivalente a 63 milhdes de DVDs por més ou 693
milh6es de mensagens de texto por segundo.

O total do trafego movel serd 568 vezes maior que todo o
volume de trafego movel de 2007 no pais.

O volume de trafego por tablets tera aumento de 107 vezes
entre 2012 e 2017. Os tablets serdo responsaveis por 8% do
total de trafego em 2017 (em 2012, responderam por 0,12%
do total).

O video representara 72% do trafego movel em 2017,
comparado com os 58% em 2012, o que representara um
crescimento de 15 vezes, com taxa anual de 72%.

O numero total de smartphones deve chegar a 139 milhdes
em 2017, contra os 55 milhdes de 2012. O numero de tablets
deve chegar a 5,6 milhées (em 2012, eram 400 mil),
enquanto o total de laptops conectados deve atingir 11

milhdes, crescimento de 1,6 vez entre 2012 e 2017.
Fonte: cisco.com

O que tudo isso traz de impacto ao empreendedorismo? Como o
empreendedor brasileiro pode aproveitar as perspectivas advindas dessa
revolucdo tecnoldgica e criar novas oportunidades de negdcio? Ou mesmo
aproveitar oportunidades claras, ja identificadas, mas ainda pouco
exploradas?

O empreendedor que delinear agora caminhos para criar solucoes aos
problemas que as pessoas talvez ainda ndo saibam que terdao nos proximos



anos e desenvolver uma visdao de negocio para aproveitar essas tendéncias
saira na frente da concorréncia e, com isso, tera vantagem competitiva.

Além de solucoes ligadas diretamente a internet, no mundo e no Brasil,
as pessoas em geral demandardo mais e mais servicos e produtos
tecnologicos que ainda ndo existem hoje. As projecoes apresentadas para 0s
proximos anos, pela empresa Cisco, mostram que 0 que ocoITera na
tecnologia da informacao é algo sem igual. O mercado atual relacionado
com o mundo da tecnologia pode ser considerado simplesmente irrisorio
perto do que ocorrera, por exemplo, em 2017. Novos aplicativos para
celulares, tablets, computadores portateis, TVs inteligentes, automoveis e
outros serao criados por (novos) empreendedores que talvez ainda nao
estejam participando desse mercado.

O que é tendéncia hoje pode se tornar o lugar comum. Exemplos como
impressoras de objetos em trés dimensOes, atualmente aparelhos
relativamente caros que a maioria das pessoas ainda nao tem condicOes de
adquirir, podem mudar a maneira como as pequenas empresas manufaturam
seus produtos. A prototipagem e até mesmo 0 processo produtivo podem
ser simplificados de forma jamais vista.

A computacdo em nuvem permite o ganho de escala necessario para o
armazenamento de informagOes na rede mundial de computadores. As
experiéncias cientificas relacionadas com a neurociéncia serdao aceleradas, e
a robotica estara cada vez mais presente no nosso dia a dia. Redes sociais
diferenciadas e novas formas de relacionamento entre as pessoas,
biossensores, nanotecnologia, solucdes tecnologicas que aumentam a
produtividade da agroindustria, novos materiais etc. também sdao exemplos
de oportunidades para a criacao de novos negocios inovadores.

A pergunta que fica para vocé, potencial empreendedor, é como
aproveitar essas tendéncias e ndo ficar de fora desse celeiro de
oportunidades de negécios. A licdo de casa a ser feita € buscar
conhecimento e se preparar para empreender. Isso ndo significa que vocé
precise saber agora qual empresa deve criar para aproveitar essas
oportunidades. Porém, se quiser fazer parte do grupo de empreendedores
tecnologicos que vencerao nos proximos anos, 0 momento € propicio para
agucar a curiosidade, levantar informacdo a respeito das tendéncias,
conversar com colegas e potenciais futuros socios e ficar atento aos
problemas crescentes que a revolucdao tecnoldgica tem trazido as pessoas



(ao identificar problemas, vocé tera dado o primeiro passo para criar
solucoes).

Mesmo que o mundo da tecnologia ndao seja o caminho que vocé deseja
trilhar para empreender, ainda assim, a revolucdo tecnolégica vigente trara
impacto ao seu trabalho ou negdcio. Por isso, fica o recado para que vocé
busque acompanhar esses acontecimentos de perto e nao se torne refém
dessa revolucdo que esta mudando o mundo.

O que vem ai

Pesquise na internet quais sao as tendéncias tecnoldgicas para 0s
proximos dez anos. A partir do que encontrou, debata com colegas
negocios que podem ser criados para aproveitar essas tendéncias.
Escolha um dos negoécios discutidos e imagine-se a frente da
criacdo dessa empresa. Que tipo de conhecimento vocé precisaria
adquirir e quais habilidades precisaria desenvolver para ter mais
chances de sucesso em uma iniciativa como essa?

Acesse 0 férum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque sua resposta e veja o0 que
outras pessoas pensam sobre a revolucdo causada pelos
avancos tecnologicos e o perfil do empreendedor que atua
nesse mercado.

1.8 Entendendo a realidade atual e criando as
bases do futuro

Oportunidades e desafios sdo o que se apresentam ao empreendedorismo
brasileiro neste novo cenario de mudancas do século XXI. Ainda ha muito a
fazer para melhorar os indices de sobrevivéncia de empresas na fase inicial,
mas também deve-se dar mais atencdo a criacdo de condicOes de
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sustentacao e desenvolvimento dos negdcios ja existentes, acelerando seu
crescimento. O SEBRAE divulga anualmente dados referentes a taxa de
mortalidade da pequena empresa no Brasil. Ha cerca de uma década, os
indices de mortalidade eram consideraveis, acima de 50%, para empresas
com até dois anos de vida. Atualmente, esses indices ficam abaixo de 30% e
com tendéncia de queda.16 Os dados da Tabela 1.2 mostram informacoes a
respeito da expectativa de geracao de empregos dos negocios em fase
inicial no Brasil.'? No mundo, as empresas em rapido crescimento sao
definidas como gazelas, e uma das métricas utilizadas para sua identificacao
é a quantidade de empregos criados por essas empresas em um periodo de
cinco anos. Pelos resultados apresentados na Tabela 1.2, o Brasil ainda
precisa evoluir consideravelmente nesse quesito, ja que poucos
empreendedores imaginam suas empresas com mais de 20 empregados em
cinco anos.

Expectativa de criacdo de empregos em até cinco anos

Expectativa de criacao de empregos em cinco anos para 0os hegocios em fase
inicial no Brasil
Nenhum emprego 43,20%
De 1 a 5 empregos 39,50%
De 6 a 19 empregos 11,70%
Mais de 20 empregos 5,50%

Fonte: GEM Brasil, 2012.

Um aspecto positivo do empreendedorismo brasileiro tem sido a efetiva
participacdo das mulheres na criacdo e gestdao de negocios. As brasileiras
estdo a frente praticamente da metade das iniciativas empreendedoras no
Brasil (GEM Brasil, 2012), e pesquisas internacionais cada vez mais
mostram maior participacao das mulheres no empreendedorismo do proprio
negdcio. Isso se deve nao s6 ao seu perfil empreendedor, mas a uma
mudanca de comportamento e da realidade das familias. No mundo (com
raras excecoes) e também no Brasil, as mulheres ja tém plena inser¢ao no
mercado de trabalho, e o empreendedorismo do proprio negdcio
naturalmente se apresenta como op¢ao de carreira.



Como a mulher brasileira pode aumentar suas chances de sucesso com a
iniciativa empreendedora? Quais os desafios da mulher brasileira no
empreendedorismo? Como os homens tém observado a ascensdo feminina
no empreendedorismo e qual tem sido sua reacao?

Essas sdo perguntas cujas respostas ainda estdo sendo buscadas, pois a
dinamica do empreendedorismo feminino € consideravel. Entender como
pensam e agem as mulheres empreendedoras no Brasil e como as novas
candidatas a empreendedoras podem usar esse conhecimento para tomar
melhores decisbes em suas proprias iniciativas ainda é um desafio que
precisa ser enfrentado. Ha pesquisas que mostram inclusive maior potencial
de sobrevivéncia dos negdcios quando ha uma mulher envolvida na direcao
da empresa.18

De todo modo, experiéncias brilhantes e admiraveis de mulheres
vencedoras servem de exemplo para outras, mas também aos homens, ja
que, quando se trata de empreender, o género nao deveria definir a
tendéncia do sucesso ou fracasso, e sim as decisdes gerenciais e fatores
circunstanciais que criam condi¢oes ou impedem o negocio de prosperar.

Apesar da analise bastante convidativa acerca do papel da mulher
brasileira empreendedora, mais positivo sera o dia em que tanto mulheres
como homens passardo a ser tratados apenas como empreendedores, nas
mesmas igualdades de condi¢bes. O mesmo se aplica as oportunidades de
criar bons negocios, que deveriam estar disponiveis a todos os brasileiros.

O empreendedorismo ndao pode ser visto apenas como resultado de
iniciativas isoladas de pessoas nos varios cantos do pais, das regioes mais
abastadas as menos privilegiadas, mas como a mola propulsora do
desenvolvimento econdomico da nacdo. O empreendedor € o grande
protagonista que gera valor a sociedade e, com isso, passa a ser um valioso
instrumento de diminuicao das desigualdades sociais.

Empresas iniciantes com mulheres na
diretoria tém maior chance de
sobrevivéncia




Um estudo liderado pelo pesquisador Nick Wilson, da Escola de
Negocios da Leeds University, no Reino Unido, mostrou que
empresas startup (nascentes) dirigidas por mulheres tém 27%
menos risco de falir se comparadas com empresas que
possuem apenas homens no corpo diretivo. Esse percentual
diminui quando o namero de mulheres aumenta, sugerindo que
o importante € a diversidade, ndo um namero especifico de
mulheres diretoras. Pesquisas anteriores mostram também que
grupos com maior diversidade de género tendem a ter um

pensamento mais inovador na resolucéao dos problemas.
Fonte: International Small Business Journal, fevereiro de 2013.

O papel completo do empreendedor talvez ndo esteja tao claro aos que
comecam um novo negocio, pois vai além de criar empresas que gerarao
lucros e o tornardo eventualmente rico financeiramente. Se seu negocio
prospera, mais empregos sao gerados, mais impostos sdao pagos e mais
retorno o pais tera. Essa é a esséncia do empreendedorismo e do
desenvolvimento econdomico das nacOes. Por isso, ao optar pela rota
empreendedora, vocé estara assumindo uma responsabilidade com seu
futuro e contribuindo para a melhoria da qualidade de vida de toda uma
sociedade. Nao se trata, entdao, apenas de colocar ideias em pratica, mas de
contribuir para construir o alicerce de um pais ainda em desenvolvimento e
que precisa estar preparado para enfrentar e superar os desafios do século
XXI.

Os empreendedores continuardo a ser agentes de mudanca e
transformacdes sociais; sdao eles que mudam o mundo e constroem o futuro
para todos nés. Empreender é mais que uma opcdo de carreira. E um projeto
de vida. Nos proximos capitulos, vocé tera contato com metodologias e
ferramentas que o ajudardao a moldar seu préprio futuro empreendedor.

Mulheres empreendedoras



|ldentifique em sua rede de relacionamento ou na de seus
conhecidos (amigos, familiares etc.) uma mulher empreendedora
(ela pode atuar no seu bairro, cidade, estado e nao precisa ser uma
pessoa famosa, basta estar a frente do proprio negocio). Entre em
contato com a empreendedora, diga que esta desenvolvendo um
trabalho sobre empreendedorismo e solicite a ela que responda a
uma dnica pergunta, que tomara apenas um minuto de seu tempo.
Na maioria dos casos, a empreendedora vai colaborar prontamente.
Faca a pergunta: “Quais as diferencas e similaridades entre a
mulher empreendedora e 0 homem empreendedor?” Apos
agradecer sua colaboracao, prepare-se para compartilhar a resposta
gue obteve com os colegas em sala de aula e debata o assunto.
Qual é a sua conclusao?

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque sua resposta e veja 0 que
outras pessoas pensam sobre as mulheres empreendedoras.

Neste capitulo, o empreendedorismo foi exposto como um tema
contemporaneo, que apresenta diferencas em relacdo ao que
significava empreender no passado. A tomada de deciséo de
quando empreender ndo pode se limitar apenas a idade do
empreendedor, mas aqueles na faixa de 25 a 44 anos s&o 0s
que mais tém se envolvido com a iniciativa no Brasil. O pais
ainda precisa evoluir consideravelmente no comércio
internacional, e os empreendedores locais carecem de uma
visdo estratégica que vise ao crescimento além-fronteiras.
Apesar dos problemas apresentados, o brasileiro € um povo
empreendedor, mas precisa inovar para ter mais chance de
sucesso e levar a economia do pais ao desenvolvimento
econdmico duradouro. A sustentabilidade deve ser considerada
pelo empreendedor, independentemente do negdcio que criar.
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A revolucéo tecnoldgica em curso no mundo traz oportunidades
para os empreendedores, e quem souber antecipar tendéncias
podera rapidamente conseguir resultados positivos ao construir
negocios diferenciados. A realidade do empreendedorismo
brasileiro  apresenta  desafios e avangos, e O
empreendedorismo feminino esta em evidéncia no pais.
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2.1 Empreender nao é sinonimo de criar empresa

Empreender ndo se resume a criacdo do proprio negdcio. Mas a maneira
mais conhecida de se tornar um empreendedor é criando uma empresa. Por
outro lado, com a disseminacdo do conceito de empreendedorismo na
sociedade, o comportamento empreendedor passou a ser observado com
mais atencdo em ambientes nos quais antes ndo se pensava haver
empreendedores.

Um ator, ao encenar uma peca, pode agir como empreendedor. Na
verdade, ele pode agir como empreendedor desde a concepcao da pega, no
seu planejamento, na preparacao para o papel, na execucdo (atuacao) e na
entrega do produto ao cliente final (proporcionar felicidade, alegria,
satisfacdo, relaxamento, prazer etc. aos espectadores).

Um funcionario publico pode ser um empreendedor ao propor maneiras
de otimizar os recursos disponiveis para que o servico prestado a populacao
seja de exceléncia, com o menor investimento possivel, e trabalhar para que
sua proposta seja implementada.

Uma artista plastica, ao buscar realizar seu sonho de criar e compartilhar
0 que criou com outras pessoas, empreende e ainda pode fazer dinheiro com
sua atividade, vendendo suas criacbes a um publico-alvo seleto, disposto a
pagar pela obra.

Pessoas insatisfeitas ou inconformadas com os problemas de sua
comunidade (por exemplo, a precaria educacao formal das criancas em um
bairro de periferia de uma grande cidade) podem se unir, estabelecer planos
de acdo, divulgar suas ideias a comunidade, angariar apoio e recursos e
colocar em pratica acoes paralelas aquelas desenvolvidas pelo poder
publico. Nasce, assim, uma organizacao nao governamental, empreendida
por pessoas que querem mudar, ndo aceitam que os problemas ndo sejam
resolvidos, ou seja, querem empreender algo novo e diferente.

Funcionarios de grandes e médias empresas sao cada vez mais solicitados
a contribuir com ideias para fazer a empresa crescer. Alguns vao além,
colocam as ideias em pratica, trazendo resultados as suas empregadoras.
Eles sdao os empreendedores corporativos, responsaveis por inovar em
empresas estabelecidas.

Mais recentemente, o crescimento do mercado de franquias no Brasil tem
motivado muitos brasileiros a aderir ao movimento, tornando-se um



franqueado, ou seja, alguém que monta um negocio a partir de um modelo
de negdcio ja comprovado e que aceita pagar uma parcela dos resultados ao
franqueador. Com isso, o franqueado assume um risco calculado e esta
disposto a dividir os resultados do negocio com um parceiro, ou quase
socio, da empreitada.

Ha ainda pessoas com conhecimento tacito (aquele que o individuo
adquire ao longo da vida, fruto de sua experiéncia pratica), mas pouco
conhecimento explicito (o formal, que pode ser registrado e facilmente
comunicado) que, por necessidade, comecam a empreender, buscando o
sustento para si e sua familia. Alguns podem ainda se reunir em associacoes
e cooperativas para melhor estruturar suas atividades, proporcionar ganho
de escala e pensar em crescer e desenvolver o negdcio colaborativo. A
partir desse momento, a cooperativa ou associacao pode passar a ser
representada por empreendedores de oportunidade, e ndo mais por um
conjunto de individuos que se enquadrava no empreendedorismo de
necessidade.

Um exemplo claro de migracao possivel do empreendedorismo de
necessidade para oportunidade ocorre com o empreendedor informal,
muitas vezes solitario, que sempre atuou dessa forma por falta de condicoes
ou circunstancias que o fizeram agir para cumprir apenas o objetivo basico
da subsistéencia. A possibilidade da formalizacdo, tornando-se um
Empreendedor Individual, ndo muda apenas a denominacao ou legaliza a
atividade desse empreendedor. A formalizacdo vai além, pois pode trazer
nova perspectiva e influenciar sua motivacao para empreender. A partir dai,
muitos podem migrar para o empreendedorismo de oportunidade, apesar de
alguns, mesmo com a formalizacdo, ainda permanecerem como
empreendedores de necessidade. A principal mudanca nao se faz apenas
pela legalizacdo, mas principalmente pela maneira como o empreendedor
vé sua atividade e vislumbra seu futuro. Seu comportamento e a vontade de
fazer acontecer sao a forca-motriz que o fara migrar para o grupo dos
empreendedores de oportunidade.

Portanto, ha diferentes maneiras de empreender, e os exemplos
apresentados ndo esgotam as possibilidades. Qual maneira é a mais ou
menos adequada para determinada pessoa ndo vem ao casO, pOiS essa
analise ndo é simples ou pode ser considerada praticamente impossivel de
ser feita com precisdo. Porém, o mais provavel de se identificar é a
motivagdo que leva uma pessoa a empreender.



Como empreender esta ligado a acdo, a pessoa deve atentar para 0S
eventos que ocorrem em seu ambiente e que, em muitos casos, acabam por
apresentar o empreendedorismo como um caminho ébvio para seu futuro.
Esses eventos podem ser exemplificados como momentos de disparo da
fagulha empreendedora ou situacoes de mudanca de atitude em virtude de
acontecimentos ou marcos importantes ao longo de sua vida.

Pode haver ainda um conjunto de fatores, e ndo apenas um, que defina o
momento de empreender. Alguns fatores sao claros, facilmente definidos,
outros nem tanto. Ha pessoas consideradas empreendedoras pela sociedade
que conseguem facilmente responder qual foi o momento de disparo ou
quando a fagulha do empreendedorismo as atingiu; outras nao se lembram
de um momento especifico.

2.2 Fatores que motivam o empreendedorismo por
necessidade

No caso dos empreendedores de necessidade, ha fatores e circunstancias
comuns que levam a pessoa a essa situacao. Alguns deles sao apresentados
a seguir, mas cabe ressaltar que esses exemplos nao esgotam todas as
possibilidades.

Falta de acesso a oportunidades de trabalho formal como empregado.
De fato, a falta de acesso ao emprego formal leva muitas pessoas a
buscar alternativas para suprir suas necessidades de recursos minimos
para sobrevivéncia. O mais comum € que pessoas carentes de
conhecimento explicito se enquadrem nessa categoria. A falta de
educacdao formal, de preparo, conhecimento técnico ou de alguma
habilidade que demande capacitacdo prévia elimina as possibilidades de
acesso a oportunidades de emprego e, com isso, surgem 0S
empreendedores de necessidade. Em paises nos quais o desemprego ¢
alto e o desenvolvimento econdomico ndo ocorre em ritmo aceitavel, é
comum a presenca desse tipo de empreendedor.

Necessidade de recursos financeiros minimos para arcar com as
demandas da sobrevivéncia. O trabalho informal se torna rotina, e
qualquer atividade que traga o minimo de recursos para prover



alimentacdo, quando muito, a si e a familia, acaba por se constituir o dia
a dia do empreendedor de necessidade.

Carencia de conhecimento explicito. Pessoas que ndo tiveram acesso a
educacdo formal de qualidade ou ndo conseguiram evoluir no ensino
formal quando criancas e adolescentes tém menos condicOes de
empreender por oportunidade. Naturalmente, ha empreendedores bem-
sucedidos que conquistaram o sucesso a partir do conhecimento tacito
que possuem e da habilidade de persuasdo, vendas e intuicdo, por
exemplo. Porém, sao excecdo a regra. Normalmente, os empreendedores
mais bem-sucedidos sdao aqueles que tiveram chance de obter e
desenvolver seu conhecimento tacito e explicito ao longo da vida.
Demissdo e desemprego. Muitas vezes, uma demissdao inesperada faz
com que a pessoa deixe de acreditar em si. O desemprego pode trazer
ainda a perda da autoconfianca e, caso se prolongue por muito tempo, a
pessoa passa a questionar os valores nos quais acreditava e, em situacoes
limitrofes, entra em um circulo vicioso que tem como consequéncias
maiores a depressao e/ou doencas decorrentes da sensacao de rejeicao
pela sociedade. Muitos desistem de seu projeto de vida. Nesses casos,
tornar-se um empreendedor de necessidade pode ser inevitavel. Mas, por
outro lado, pode ser visto também como o primeiro passo para,
posteriormente, migrar para 0 mundo do empreendedorismo de
oportunidade. Porém, ndo é facil e, infelizmente, muitos ndo conseguem.

2.3 Fatores que motivam o empreendedorismo por
oportunidade

A demissdo pode ter outro significado e acaba por ser uma causa tanto do
empreendedorismo de necessidade como de oportunidade. Em muitos
casos, pessoas descontentes com o trabalho como empregados recebem uma
demissao como um impulso necessario para se dedicar a um novo projeto
de vida: a criacdao de uma empresa. Os empreendedores de oportunidade sao
motivados ainda por outros fatores. Alguns dos mais comuns sdo listados a
seguir, mas, como ja ressaltado no caso do empreendedor de necessidade,
aqui também os exemplos apresentados ndo sao os unicos possiveis.



Decisdo deliberada e/ou planejada. Muitas pessoas decidem empreender
com preparo, planejamento prévio e até definem quando o negdcio sera
criado. Ndo se trata da maioria, mas de um grupo composto
principalmente daqueles que decidiram trabalhar como funcionario em
grandes empresas por um periodo, adquirindo experiéncia e acumulando
certa reserva financeira até a tomada de decisdao de iniciar o negocio
proprio. Para alguns, o momento da decisdao pode ocorrer logo apos a
formatura na faculdade e em momentos importantes da vida adulta: aos
30, 40, 50 anos ou mais. A decisdo deliberada e/ou planejada é
acompanhada de uma meta predefinida de quando o negécio sera criado
e 0 que se pretende atingir com a empresa.

Ideia, descoberta, inovagdo. Cientistas geralmente sao relacionados com
as descobertas, mas muitos empreendedores inovadores nao sao
necessariamente os pesquisadores que descobriram maneiras geniais de
resolver os problemas da sociedade. E claro que ha empreendedores
cientistas e pesquisadores brilhantes que empreendem a partir de suas
descobertas. Porém, grande parte dos empreendedores que criam uma
empresa a partir de uma ideia o faz pela observacdao dos problemas do
cotidiano das pessoas e, em muitos casos, para resolver problemas
pessoais. Ao criar produtos que solucionam tais problemas, trilha-se o
caminho para a concepc¢ao de uma empresa baseada em inovacao.
Convite. Ha pessoas que empreendem porque foram convidadas para um
projeto diferente. Nem sempre o empreendedor inicial, aquele da ideia
original para o negdcio, é o tnico necessario para fazer a empresa se
desenvolver. Esse empreender sabe que precisara de mais pessoas
competentes ao seu lado para fazer acontecer. Por isso, convidam socios
que complementam suas habilidades. Esses socios também sdo
empreendedores, s6 nao foram os primeiros a ter a ideia do negécio. Nao
é raro que os empreendedores convidados passem a liderar o
desenvolvimento da empresa cuja ideia nao tenha partido deles.

Busca sistemdtica (querer ganhar dinheiro e se realizar
financeiramente). Se vocé questionar os empreendedores sobre o que os
levou a criar a empresa, poucos reconhecerao que o objetivo era ganhar
dinheiro ou ficar rico. No entanto, ganhar dinheiro e obter a realizacao
financeira faz parte dos objetivos dos empreendedores do proprio
negocio. Mesmo sendo poucos os empreendedores que falam



abertamente de ganhar dinheiro, alguns que pensam em criar uma
empresa colocam esse objetivo como prioritario e, por isso, passam a
fazer uma busca sistematica de ideias que possam se transformar em
grandes oportunidades de negocio.

Desejo de autonomia. Esse talvez seja o desejo numero um da maioria
daqueles que anseiam empreender. Ser dono do préprio nariz e definir os
caminhos a seguir fazem parte do imaginario do brasileiro candidato a
empreendedor. Isso ocorre porque, como funcionario, vocé sempre
respondera a alguém, um chefe ou superior. Como empreendedor do seu
proprio negocio, em tese, vocé é quem tera a ultima palavra e tomara as
decisoes que definirdo os rumos da empresa. Do ponto de vista pratico,
isso de fato pode ocorrer, mas a autonomia do empreendedor nem
sempre € total, principalmente quando ha socios e clientes-chave que nao
podem (ou ndo deveriam) ser preteridos ou contrariados.

Ganhar um recurso inesperado. Vocé provavelmente ja ouviu alguém
falar que, se ganhasse na loteria, criaria uma empresa. O candidato a
empreendedor muitas vezes posterga a decisdao de criar a empresa porque
considera a necessidade de recursos financeiros uma das premissas mais
importantes. Como muitas pessoas ndo possuem 0S recursos necessarios
para criar a empresa que almejam, fatores inesperados, como ganhar na
loteria ou receber um bonus especial no final do ano da empresa para a
qual trabalha podem ser o impulso que faltava para colocar a ideia da
propria empresa em pratica.

Receber heranga e/ou participar de sucessdo de empresa familiar. Ser
herdeiro de uma familia com posses ou que ja tenha um legado de
negocios bem-sucedidos é um caminho para se empreender. A sucessao
familiar nos negécios hoje em dia ndo se baseia apenas nos lacos
familiares, e, muitas vezes, ha executivos de mercado, sem vinculos com
a familia dona da empresa, a frente dos negdcios criados ha décadas
pelos empreendedores pioneiros que iniciaram a geracdo da fortuna ou
heranca. Os familiares mais jovens que pensam em empreender tém a
oportunidade de seguir a frente dos negocios da familia ou, como nao
tem sido incomum ultimamente, podem utilizar parte dos recursos
herdados para iniciar sua propria empresa, ndao necessariamente
relacionada com os negocios atuais da familia.



Projeto da pos-carreira (apos a aposentadoria). Parece contraditorio, ja
que a aposentadoria significa deixar de trabalhar e viver dos rendimentos
que o trabalho pregresso lhe possibilitou ou das economias poupadas ao
longo da vida. Porém, para muitos empreendedores da pos-carreira, a
aposentadoria € mais um ritual de passagem do mundo da carteira
assinada como funcionario para uma nova fase da vida profissional, na
qual o negdcio proprio se torna o projeto a ser realizado. A pos-carreira
pode ocorrer de varias maneiras, inclusive pela abertura de uma
franquia.

Missdo de vida (querer deixar um legado). Ha pessoas que tém bem
claro para si e, as vezes, cedo na vida que estdo no mundo para cumprir
uma missao. Muitas acreditam ainda que essa missao sera cumprida por
meio do negocio proprio e do empreendedorismo. Ao empreender o
proprio negoécio, sua iniciativa gera empregos, paga impostos e
transforma em riqueza suas ideias e projetos. Ha geracao de valor para a
sociedade, e, ainda, em grande parte dos casos, deixase um legado que
inspirara as futuras geracoes.

Todos os fatores apresentados que motivam as pessoas a empreender por
oportunidade podem levar o empreendedor nao apenas a criacao do negocio
proprio. Na verdade, ha inumeras maneiras de empreender por
oportunidade. Na Figura 2.1, ha uma representacdo esquematica que
sintetiza as principais motivacoes que levam as pessoas a empreender e as
varias possibilidades de se empreender por necessidade e por oportunidade.

Ja a Figura 2.2 apresenta alguns exemplos de caminhos possiveis ao
empreendedor, ou seja, empreender ndo é algo estatico, e a mesma pessoa
pode fazé-lo de varias maneiras em momentos distintos ao longo da vida.
Por exemplo: (1) um empreendedor informal pode tornar-se empreendedor
individual, depois cooperado e, a partir da experiéncia que adquiriu, decidir
alcar novo voo solo em outro tipo de negocio; (2) um empreendedor do
proprio negocio pode negociar a venda de sua empresa para uma companhia
de maior porte e se tornar um executivo (empreendedor corporativo) da
empresa compradora (note que isso é comum, e geralmente o empreendedor
aceita tal proposta devido a um ganho consideravel de recurso financeiro ao
vender sua empresa); (3) um franqueado identifica um novo nicho de
mercado e, com sua experiéncia no setor de franquias, passa a ser



franqueador de uma nova marca/negocio (é o negocio proprio, com mais
autonomia que aquele do qual se é apenas franqueado); (4) um
empreendedor publico decide criar, logo apds sua aposentadoria, uma
organizacdao sem fins lucrativos para continuar a ajudar as pessoas; (5) um
atleta de alta performance decide criar o préprio negocio quando deixar de
se dedicar a vida de esportista.

2.4 Tipos de empreendedores

Os varios tipos de empreendedores apresentados na Figura 2.1 sdao os mais
comuns, mas, como o tema empreendedorismo esta em franca expansao e
disseminacdo, é provavel que, com o passar dos anos, novas denominacoes
surjam. Na sequéncia, alguns exemplos e consideracoes para cada
denominacao empreendedor sao apresentados.
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Figura 2.1 Diferentes maneiras de empreender.
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Figura 2.2 Caminhos possiveis ao empreendedor.

Empreendedor informal. Ha varios exemplos que se enquadram nessa
categoria, como pessoas que vendem mercadorias nas esquinas das ruas,
em barracas improvisadas, nos semaforos etc.; vendedores ambulantes;
autdbnomos que prestam servicos diversos.

Empreendedor cooperado. Sao, por exemplo, artesdaos que se unem em
uma cooperativa; catadores de lixo reciclavel que criam uma associacdao
para poder ganhar escala e negociar a venda do que produzem/reciclam
com empresas; € o individuo que empreende seu pequeno
negaocio/propriedade rural e que se associa a demais empreendedores do
mesmo ramo para, em conjunto, suprir a demanda de um laticinio.
Empreendedor individual. E o antigo empreendedor informal que, agora
legalizado, comeca a ter uma empresa de fato, contrata funcionarios,
pode crescer e, quem sabe, deixara de ser um empreendedor individual
para se tornar dono de um negécio maior.

Franquia. O 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 sdo alimentacao, vestuario e



educacao/treinamento. O franqueador é um empreendedor visionario que
vé no modelo de negocio de franquias uma maneira de ganhar escala e
tornar sua marca conhecida rapidamente.

Empreendedor social. Pessoas que querem ajudar o proximo e criam ou
se envolvem com uma organizacao sem fins lucrativos para cumprir
determinado objetivo social: educacdo a quem ndo tem acesso, melhoria
na qualidade de vida das pessoas, desenvolvimento de projetos
sustentaveis, arte, cultura etc. O tipico empreendedor social ndao aufere
lucro com a iniciativa, mas pode ser remunerado como funcionario ou
associado. Mais recentemente, surgiu um modelo intermediario,
conhecido como setor dois e meio, no qual o empreendedor social busca
cumprir seu objetivo de mudar e melhorar a sociedade na qual vive e
ainda consegue auferir lucro com a iniciativa.

Empreendedor corporativo. Sao funcionarios conscientes de seu papel
na organizacao para a 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.
Empreendedor publico. Sao pessoas comprometidas com o coletivo, que
ndo se deixam cair na monotonia por ter estabilidade no emprego; pelo
contrario, querem melhorar os servicos a populacao e propdem maneiras
de utilizar os recursos publicos com mais eficiéncia. Apesar do rétulo
totalmente oposto ao empreendedorismo, comumente atribuido aos
funcionarios publicos, na verdade, ha muitos empreendedores publicos
que fazem a diferenca e trabalham por um pais mais justo e igualitario.
Nao se pode confundir esse empreendedor com os politicos que utilizam
o conceito do empreendedorismo para autopromocao.

Empreendedor do conhecimento. Ha inumeros exemplos que se
enquadram nessa categoria, como um atleta que se prepara com
dedicacdo, planeja a melhor estratégia para otimizar seu desempenho e
executa com perfeicdo 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 perfeicao
e entusiasma a plateia com o resultado obtido; o escritor que estimula as
pessoas a sonhar e a viver o papel do protagonista da historia.

Negocio proprio. O tipico dono do proprio negécio é o individuo que
busca autonomia, que deseja ser patrao e cria uma empresa estilo de



vida, sem maiores pretensoes de crescimento, para manter um padrao de
vida aceitavel, que lhe atribua o status de pertencer a classe média; o
problema é que o negocio estilo de vida € de alto risco, ja que ha muitos
concorrentes fazendo o mesmo que vocé e tentando conquistar os
mesmos clientes; o empreendedor do negocio proprio que pensa grande
também arrisca, mas pode construir algo duradouro e que eventualmente
muda o mundo, ou pelo menos sua regiao, cidade, comunidade; o dono
do proprio negocio que cria uma empresa pensando em crescer pode
inclusive ser um franqueador, permitindo que outros empreendedores
utilizem sua marca e modelo de negocio em outras localidades, e, com
isso, todos ganham.

Como ja mencionado, o empreendedor do negdcio proprio é o tipo mais
comum, e, por isso, durante muitos anos, rotulou-se designar o empresario,
dono de uma empresa, como sinonimo de empreendedor e vice-versa. As
varias defini¢cOes apresentadas anteriormente mostraram que empreender
vai além da criacdo e gestao da prépria empresa. Mas como o foco deste
livro € o negocio proprio, cabe buscar entender como pensa e age esse tipo
de empreendedor para, entdo, propor maneiras de se replicar o método e
processo empreendedor em novas iniciativas no Brasil.

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 ao criar e gerir uma empresa. A maioria dos
subtipos mais comuns ja foi apresentada em detalhes no livro
Empreendedorismo na Pratica'®, e alguns desses sao listados a seguir.

Empreendedor nato. Geralmente, sdo os mais conhecidos e aclamados.
Suas historias sdao brilhantes e, muitas vezes, comecaram do nada e
criaram grandes impérios. Comecam a trabalhar muito jovens e
adquirem habilidade de negociacdo e de vendas. Em paises ocidentais,
esses empreendedores natos sdo, em sua maioria, imigrantes, ou seus
pais e avés o foram. Sdo visionarios, otimistas, estdo a frente do seu
tempo e comprometem-se 100% para realizar seus sonhos. Suas
referéncias e exemplos a seguir sao 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, sera comum se



lembrar da figura paterna/materna, de algum familiar mais proximo ou,
em alguns casos, ndo haverda nenhum exemplo especifico para citar.
Exemplos: Bill Gates, Andrew Carnegie, Silvio Santos, Irineu
Evangelista de Souza (Bardao de Maua), entre outros.

Empreendedor serial (cria novos negocios). O empreendedor serial é
aquele apaixonado, ndao apenas pelas empresas que cria, mas,
principalmente, pelo ato de empreender. E uma pessoa que ndo se
contenta em criar um negdcio e ficar a frente dele até que se torne uma
grande corporacao. Como geralmente é uma pessoa dinamica, prefere os
desafios e a adrenalina envolvidos na criacdo de algo novo a assumir
uma postura de executivo que lidera grandes equipes. Normalmente, esta
atento a tudo o que ocorre ao seu redor e adora conversar com as
pessoas, participar de eventos, associacOes, fazer networking. Para esse
tipo de empreendedor, a expressao “tempo € dinheiro” cai como uma
luva. Geralmente, tem uma incrivel habilidade para 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 nao descansar enquanto ndo as vir implementadas. Ao
concluir um desafio, precisa de outros para se manter motivado. As
vezes, se envolve em varios negdcios a0 mesmo tempo e ndo é incomum
ter varias historias de fracasso, mas que servem de estimulo para a
superacao do préximo desafio.

Empreendedor “Normal” (planejado). Toda teoria sobre o
empreendedor de sucesso sempre apresenta 0 planejamento como uma
das mais importantes atividades desenvolvidas pelos empreendedores. E
isso tem sido comprovado nos ultimos anos, ja que o planejamento
aumenta a probabilidade de um negocio ser bemsucedido e, em
consequéncia, leva mais empreendedores a usarem essa técnica para
garantir melhores resultados. O empreendedor que “faz a licao de casa”,
que busca minimizar riscos, que se preocupa com 0S proximos passos do
negocio, que tem uma visao de futuro clara e que trabalha em fungao de
metas é aqui definido como o empreendedor “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 negocios (a maioria dos empreendedores ainda ndo se encaixa
na categoria “normal”). O empreendedor normal seria o mais completo



do ponto de vista da definicdo de empreendedor, mas que, na pratica,
ainda ndo representa uma quantidade consideravel de empreendedores.

A Tabela 2.1 apresenta uma comparacdo entre 0s varios tipos de
empreendedores, considerando varios atributos comumente relacionados
com o empreendedorismo.

O empreendedor do negocio proprio tem sido o objeto dos estudos
internacionais de pesquisadores que se dedicam ao tema ha varias décadas.
Ha tanto estudos relacionados com o0s processos, técnicas e métodos de
gestdao empregados pelos empreendedores quanto os que se dedicam a
entender o perfil e as carateristicas empreendedoras. A partir da década de
1980, a énfase em entender o perfil do empreendedor deixou de ser o foco
dos pesquisadores internacionais, apesar de ainda despertar a curiosidade de
muitos pesquisadores brasileiros que se dedicam ao assunto.

Comparacao entre os tipos de empreendedores



acontecer.

Tipo de Ganho $ Nivel de Nivel de risco Dedicacédo ao Trabalho em equipe Recursos para a Objetivo

Empreendedor autonomia trabalho iniciativa

Informal Precisa para [Alto, mas sem Baixo, ja estd em Parcial, trabalha o |Geralmente envolve a N&o possui, usa Né&o possui, cré
sobreviver e |garantia de situacao limitrofe. suficiente para familia, mas também apenas o que, em algum
almeja resultado. garantir o sustento [pode ser solitario. conhecimento tacito. |momento, sua
ganhar. do dia. “sorte” pode

mudar.

Cooperado Precisa para |[Médio, suas Baixo, a cooperativa |Parcial, trabalha o |E fator-chave de sucesso, [Pouco, geralmente a |Crescer e, um dia,
seu sustento |atividades devem |ajuda a manter uma |necessario para pois, sozinho, ndo se propria dedicagéo ao |se tornar
e almeja estar em renda média devido |cumprir as metas  |atingem resultados nesse [trabalho e pouco independente ou
ganhar. consonancia com |ao esforco coletivo. [de produgéo. caso. capital financeiro. continuar na

as dos demais cooperativa em
cooperados. um ambiente
protegido.

Individual Precisa para [Alto, pois decide  |Baixo, tem pouco a |Parcial, trabalha o |Parcial, tem geralmente  |Pouco, resume-se as [Crescer e mudar
seu sustento |sozinho os rumos  |perder. necessario; ou alto, Jum funcionéario, mas ndo |suas reservas de patamar de
e almeja do negdcio. caso sonhe em é solitario. financeiras ou as da  |empresa ou ficar
ganhar. mudar de patamar. familia. como esta.

Franquia Vislumbra  [Médio, pois precisa|Baixo, se a franquia [Alto, apesar de ser |Importante para conseguir |Na maioria dos casos, |Conseguir o
umarenda [sempre seguiras [for conceituada; franqueado, precisa |cumprir metas; no caso  [recursos préprios; ha |[retorno do
média regras do médio ou alto se a  |gerir uma empresa |da microfranquia, & casos de investimento
mensal de  [franqueador. franquia ainda ndo  [completa (a menos critico. financiamento em inicial; ha os que
acordo com tiver resultados excecao sdo as bancos ou junto ao querem ainda
o estimado expressivos. microfranquias). franqueador. criar outra
pelo franquia da
franqueador. mesma marca ou

diversificar o
setor.

Social N&o é seu  [Médio, pois Baixo, mas pode ser |Parcial, caso tenha |Primordial para o sucesso |Proprios, de amigos, |Mudar o mundo e
objetivo; visa |dificilmente realiza |frustrante néo outras fontes de da iniciativa. familia, doagdes de  |inspirar outras
apenas ter |as acoes conseguir colocar renda; Integral, empresas e governo |pessoas a fazé-lo.
um salario  |almejadas sem o |em pratica o que caso o foco seja o etc.
ou tem outra |envolvimento de  |almeja. social.
fonte de outras
renda. pessoas/entidades.

Corporativo  |Faz parte de |Parcial, pois Alto, se a cultura Acima do normal se |[Fundamental para colocar [Da prépria empresa  [Crescer na
suas metas, |[depende da corporativa ndo comparada a de suas ideias em pratica e [ou externos a empresa, obter
mas o empresa e de sua |incentivar o funcionarios que cumprir metas. empresa. promocéao, ganhar
principal €  |posicéo empreendedorismo; |n&o abracam o bonus e ser
crescer na  |hierérquica; nunca |médio, mesmo em [empreendedorismo. reconhecido.
carreira. seré total, pois empresas

sempre havera empreendedoras.
alguém a quem
prestar contas.

Publico N&o é o que |Baixo, pois ha Baixo, pois Acima do normal, |Essencial e condigdo Publicos, mas de Ajudar as
0 motiva, muita burocracia a |dificilmente projetos |se comparado a bésica para conseguir dificil obtengao. pessoas, realizar-
pois j& sabe |ser vencida. ousados sdo outros funcionarios |fazer acontecer. se
qual sera aprovados e publicos nédo profissionalmente
seu salario implementados sem |empreendedores. e provar a si e aos
no final do interferéncias ou outros que seu
més. modificagoes. papel na

sociedade é
nobre.

do Almejater |Depende da Baixo, mas precisa [Acima do normal e, |N&o é o seu forte, pois ha |Geralmente, recursos |Realizacédo

Conhecimento [recursos atividade, mas, em |zelar pela reputagdo |muitas vezes, um componente proprios, mas néo profissional e
acima da geral, é alto, pois |para ndo denegrir a |confunde o pessoal [egocéntrico que necessariamente reconhecimento.
média de sua habilidade (e |pr6pria imagem. com o profissional, [predomina; se necessario, [financeiros.
seus pares |ativo principal) é o pois “sua faz esforgo e sabe que
para arcar  |proprio pessoa/imagem” € |precisa compartilhar
com seus conhecimento. o produto que esta |[trabalho, ideias, projetos
desejos de a venda. para multiplicar
consumo. resultados.

Negécio E um dos Alto, mas, Alto, pois se envolve [Total, muitas vezes |Rapidamente percebe Na maioria dos casos, |Realizagao

préprio seus conforme a de corpoe almaa  |confundindo e ndo |que, se ndo tiver uma recursos préprios e/ou [pessoal,
objetivos empresa cresce, |iniciativa, sabendo separar equipe competente de da familia; h& ainda os |autonomia
principais, precisa delegar e [comprometendo adequadamente pessoas que que conseguem financeira, deixar
apesar de |evitar o excesso de|geralmente mais do [momentos de complementem seu perfil, [financiamento em legado e contribuir
nem sempre [controle. que imaginava trabalho, lazer e a |sua empresa ndo bancos ou para o
falar sobre o inicialmente para vida pessoal e crescera. investimento de risco, |crescimento e
assunto. fazer o negécio familiar. mas sdo a minoria. desenvolvimento

econdmico do
pais.

Ja os demais tipos de empreendedores comecaram a ser discutidos e
analisados mais recentemente, tanto em nivel internacional como nacional,
quando o foco da atencdo deixou de ser apenas o negocio proprio. Isso
porque o comportamento empreendedor pode ser desenvolvido e praticado



em varias situacoes. O empreendedor deve estar atento ao ambiente no qual
esta inserido para poder praticar suas habilidades empreendedoras e
aumentar suas chances de sucesso, seja qual for sua atividade profissional
ou organizacao a qual pertence.

Diferentes maneiras de empreender

1. Pesquise na internet, jornais, revistas, livros etc. e identifique,
pelo menos, um exemplo de empreendedor para cada um dos
nove tipos listados na Tabela 2.1. Para qual dos tipos foi mais
dificil encontrar um exemplo? Por qué? Compartilihe seu
resultado com o0s colegas e debata se os exemplos citados
podem de fato ser considerados empreendedores nos varios
casos. O que vocé levou em consideracdo para chegar a
conclusao de que um exemplo é ou ndo empreendedor?

2. Utilize a Figura 2.2 e sugira pelo menos trés outros caminhos
possiveis que podem ocorrer a pessoas que empreendem ao
longo da vida. Cite algum exemplo de pessoa que percorreu pelo
menos um dos caminhos que vocé sugeriu.

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque suas respostas e veja o que
outras pessoas pensam sobre as diferentes maneiras de
empreender.

Conhecendo empreendedores (Parte 1)


http://www.josedornelas.com.br/

Seu desafio serd, individualmente ou em grupo, identificar pessoas
empreendedoras na sua cidade/regido, contata-las e convida-las
para uma palestra em sua faculdade/universidade, sob a supervisao
e concordancia do professor da disciplina.* O ideal € que, além do
empreendedor do negdcio proprio, sejam convidados pelo menos
mais dois outros empreendedores entre os diferentes tipos
apresentados neste capitulo. Apés a apresentacdo de cada
empreendedor (30 minutos a uma hora cada), deve-se promover um
debate entre os participantes e os palestrantes. O objetivo dessa
atividade é conhecer mais a respeito das atitudes que fazem um
empreendedor ter sucesso, analisar os proés e contras de
empreender, validar as comparacdes apresentadas na Tabela 2.1 e
ouvir conselhos dos convidados aqueles que pretendem
empreendedor um dia.

Empreender ndo € exclusivo aqueles que criam um negocio
proprio. A decisdo de empreender € motivada por inUmeros
fatores e circunstancias que levam as pessoas a optar por se
envolverem em atividades que acabam por definilas como
pessoas empreendedoras. Ha motivacdes restritas ao
empreendedorismo de  necessidade, e outras ao
empreendedorismo de oportunidade. A partir das varias
motivacdes empreendedoras, podem-se identificar também as
varias maneiras de se empreender, e, com isso, definem-se
tipos de empreendedores. O tipo mais comum €é O
empreendedor do negocio proprio, mas, mais recentemente,
outros tipos de empreendedores tém sido identificados. As
pessoas que empreendem tém um comportamento similar, que
nao é restrito aos empreendedores do negocio proprio.

* E de extrema importancia que esta atividade seja feita sob a supervisao e concordancia do professor
responsavel e da coordenacdo da faculdade/universidade. A atividade visa estimular a iniciativa
nos alunos, mas precisa ser feita de acordo com os critérios e regras do estabelecimento de ensino.
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3.1 Conhecendo o perfil do empreendedor

A tentativa de rotular o perfil do empreendedor e definir os tracos comuns
aqueles que empreendem nao é recente. Ha décadas os pesquisadores se
debrucam sobre dados das mais variadas fontes com o objetivo de
identificar o que pensa e como age o empreendedor. Alguns dos estudos
mais conhecidos e disseminados no Brasil pelo SEBRAE é o conjunto de
caracteristicas comportamentais empreendedoras, definidas por David
McClelland nas décadas de 1960 e 1970.20 Nos livros Empreendedorismo,
Transformando Ideias em Negocios?! e Empreendedorismo na Prdtica?
também sdo apresentados estudos e uma relacdo de caracteristicas
empreendedoras, de maneira a ratificar que o rétulo de empreendedor é um
dos mais dificeis de definir, ja que a propria definicdo de empreender, como
apresentada no Capitulo 1, permite interpretacoes subjetivas.

De todo modo, algumas caracteristicas ou tracos empreendedores quase
sempre sdo citados pelos pesquisadores como bastante comuns aos
empreendedores do proprio negocio. Assumir riscos calculados é uma delas
e que acaba por contrariar o mito de que os empreendedores sdao loucos pelo
risco. Na verdade, os empreendedores sabem que, se ndo arriscarem,
dificilmente conseguirdao grandes resultados. Por isso, buscam definir
estratégias para calcular e minimizar o risco, mesmo sabendo que elimina-
lo é tarefa impossivel.

Antes de assumir risco, porém, ha de se ter iniciativa. Ja a curiosidade
pode levar a criatividade e a inovacgao. Para atrair talentos ao seu projeto, o
empreendedor precisa ainda persuadir pessoas, convencé-las a aderir ao seu
projeto e compartilhar seu sonho. Mas ndo basta apenas a habilidade de
persuasao se nao houver uma lideranca para que todos sejam inspirados e
concordem em seguir o projeto do empreendedor, o que geralmente se torna
mais factivel quando ele tem uma visao clara de futuro, mesmo sabendo que
mudancas ocorrerao ao longo do caminho.

O fato é que, mesmo identificando as caracteristicas mais comuns aos
empreendedores e definindo uma estratégia pessoal para identifica-las e
desenvolvelas, ndo ha garantias que vocé sera um empreendedor bem-
sucedido. Os fatores externos a empresa, geralmente relacionados com o
mercado e a concorréncia, e os fatores internos (as forgas e fraquezas de seu
negocio) influenciam tanto quanto as habilidades pessoais do empreendedor



e sua equipe. Porém, sem habilidades empreendedoras bem desenvolvidas,
vocé pode perder oportunidades e nao se realizar como empreendedor. Por
isso, é valido identificar suas principais competéncias empreendedoras e
tracar uma estratégia para desenvolveé-las. Ha varios testes e diagnosticos
que podem ser aplicados para esse objetivo, como os apresentados nos
livios Empreendedorismo, Transformando Ideias em  Negdcios,
Empreendedorismo na Prdtica e Criagdo de Novos Negocios,?? além do
teste gratuito disponibilizado no portal planodenegocios.com.br?+ e do teste
de perfil empreendedor de McClelland, disponivel para tablets e
smartphones em http://bit.ly/perfilempreendedor.?

O que esses testes buscam identificar sdo padroes de comportamento e
crencas pessoais, para entdo compara-los aos resultados obtidos quando
foram aplicados aos individuos considerados empreendedores. Por isso,
note que, ao se autoaplicar um teste de perfil empreendedor, vocé deve
levar em consideracdo que suas crencas, habilidades, conhecimento,
experiéncia, mudam com o passar do tempo e, por isso, um resultado obtido
hoje ndo significa um rétulo que deve ser levado para o resto da vida.

Em resumo, caso vocé identifique deficiéncias que precisam ser
aperfeicoadas, considere o teste como um balizador que se propde a auxilia-
lo na definicao de metas de melhoria. Ja o contrario também deve ser visto
com ressalvas, uma vez que obter pontuacdes ou resultados maximos em
testes pode levar o individuo a relaxar e achar que esta “pronto” para o0s
desafios e que nada mais precisa aprender. Isso é temerario e pode até soar
tolo, mas muitas pessoas acabam por cair nesse tipo de armadilha e vivem
por anos sendo consideradas excelentes empreendedoras em potencial, que
nao colocam em pratica toda sua sabedoria.

A partir dessas ressalvas, cabe discutir algumas das habilidades mais
comuns aos empreendedores para tentar entender como esses individuos
especiais para a sociedade se comportam, mesmo sabendo que essa
tentativa ndo levara a uma conclusao exata. A Tabela 3.1 apresenta 20
caracteristicas comumente atribuidas aos empreendedores.

Vinte caracteristicas empreendedoras
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Os empreendedores geralmente sdao pessoas motivadas, pois tém um motivo
para agir, uma missao a cumprir, um sonho a realizar. A realizacdo do
empreendedor ndo ocorre apenas por meio do ganho financeiro, mas ganhar
dinheiro é uma das maneiras de se realizar!

Os empreendedores ndo esperam 0s eventos acontecerem, eles se antecipam e
tomam a iniciativa, sdo pioneiros, proativos e querem estar a frente da
concorréncia.

Os empreendedores sdo pessoas otimistas e apaixonadas pelo que fazem. Isso
ocorre porque geralmente o negdcio criado é o caminho para realizacdo de seu
sonho e objetivos tracados (mesmo que informalmente) de realizacdo pessoal.

O habito de sonhar do empreendedor faz com que vislumbre cendrios futuros,
mudangas no ambiente, no comportamento das pessoas e no mercado. A partir
dessa andlise, o empreendedor passa a desenvolver uma visdo clara do futuro
de seu negocio.

Os empreendedores sabem que, se ndo se relacionarem, ndo conseguirdo
convencer as pessoas de que seu sonho é viavel. A habilidade de
relacionamento pessoal leva ao desenvolvimento de uma rede de contatos
extensa, com os mais variados tipos de pessoas. Esse networking é o alicerce
das relacdes que tera por toda a vida; e as conexdes estabelecidas serdo tteis ao
seu desenvolvimento pessoal e ao negdcio.

Os empreendedores sdo auténticos e demonstram possuir uma energia e crenga
incomuns. Esse comportamento inspira as pessoas ao seu redor, que sao
contagiadas por uma lideranca natural.

O empreendedor aprende na pratica que, sozinho, dificilmente conseguira
realizar seu sonho. A formacdo de equipes que pensam e agem conforme sua
visdo e que complementam seu perfil passa a ser um trunfo para o sucesso do
negocio.

Apesar de uma frase que permite interpretacdes subjetivas, o “fazer acontecer”
resume o mantra dos empreendedores. A atitude perante os desafios resume-se
nessa frase, que pode ainda ser interpretada como o ato de realizagao.

O conhecimento é um ativo intangivel, mas de extrema importancia para o
sucesso do empreendedor. Aqueles que conhecem em detalhes seu
produto/servico, o modelo de negdcio de sua empresa, o setor/mercado no qual
a empresa atua, adquirem uma vantagem em relacdo a seus competidores.

Ser criativo ndo é pré-requisito para ser empreendedor, mas os empreendedores
criativos geralmente estdo mais preparados para inovar. Um caminho para
desenvolver a criatividade é praticar o ato de ser curioso, ja que a curiosidade
desperta no empreendedor o interesse por novas oportunidades.

Nado se contentar com o status quo e ser um inconformado sdo o que faz do
empreendedor uma pessoa dinamica, que se envolve em varias atividades e ndo
se sente confortavel com a calmaria. O lado ruim desse tipo de comportamento




pode ser o excesso de impaciéncia, que muitas vezes leva ao estresse em
demasia.

Quem nado arrisca nao petisca. Essa é a esséncia do comportamento
empreendedor. Para conseguir resultados relevantes, deve haver uma pitada de
risco. E quando se arrisca, pode-se falhar. Aceitar que a falha com certeza pode
ou vai ocorrer é o primeiro passo para lidar com o risco. Com isso, o
empreendedor aprende a se levantar quando ha um fracasso e dedica-se a
novos desafios. O fracasso, portanto, faz parte da curva de aprendizado do
empreendedor.

Quando se tem um objetivo claro do que se quer ou aonde se quer chegar, o
planejamento passa a ser uma atividade quase natural. Por isso, o ato de
planejar é considerado de suma importancia para o sucesso do empreendedor.
Porém, ha empreendedores que tém o sonho claro, mas o objetivo ndo tdo bem
definido. Nesses casos, o planejamento tradicional parece nao ter sentido, pois
nao se sabe aonde se quer chegar. O planejamento efectual (que sera tratado no
Capitulo 4) passa a ter grande relevancia nessas situagoes.

Organizar, do ponto de vista empreendedor, ndo é o ato de ser metddico,
burocratico ou detalhista. Trata-se de saber juntar adequadamente os recursos e
as partes para formar o todo de que um projeto precisa para ser executado.

Ideias s6 se tornam grandes negocios quando transformadas em oportunidades.
Os empreendedores estao sempre atentos para identificar lacunas nos
mercados, propor solucdes para problemas da sociedade ou desenvolver
mercados a partir de ideias inovadoras que tiveram.

Quando precisam decidir entre as alternativas disponiveis, mesmo sem ter em
maos todas as informagdes de que gostariam, os empreendedores sabem que, se
nao tomarem uma decisdo, podem deixar a oportunidade passar. Por isso, ndo
titubeiam, ndo hesitam, sdo decididos.

O olho do dono é que engorda o rebanho, dito popular que exprime como o
envolvimento do empreendedor é essencial para o sucesso de seu
empreendimento. Os empreendedores sabem disso e envolvem-se de corpo e
alma no negoécio, abrindo mao de horas de lazer, finais de semana e férias, por
exemplo. Muitas vezes, essa excessiva dedicacdo leva a disfuncdes, como
problemas de relacionamento familiar, deterioracdo da saide, pouca qualidade
de vida etc. Por isso, os empreendedores contemporaneos estao mais atentos ao
equilibrio entre o tempo dedicado ao trabalho, lazer, familia e a si mesmo.

A sensacdo de liberdade para decidir os préprios caminhos, de independéncia,
controle da situagdo e de poder resumem a autonomia do empreendedor. Trata-
se de uma das caracteristicas mais claras nos empreendedores e, a0 mesmo
tempo, um dos anseios mais buscados pelos que querem empreender um dia.

Os empreendedores precisam sempre vender sua tese, conceito, proposta de
valor para que outros comprem seus produtos e servicos. A persuasao € tipica
dos empreendedores que buscam convencer o interlocutor que sua oferta é a
mais apropriada. Como geralmente o empreendedor é o maior conhecedor de
seu proprio negocio, ndo é dificil para ele assumir o papel de principal




“vendedor” da empresa. Ao se juntar a ingredientes como paixao, prazer,
conhecimento e dedicacdo, a persuasdo se torna uma poderosa ferramenta nas
maos do empreendedor.

O empreendedor do préprio negécio cria empregos, paga impostos, gera valor
e riqueza para a sociedade, ndo s para si. Seu papel é fundamental para o
desenvolvimento econdmico do pais. Além disso, o empreendedor é um
modelo de referéncia e inspiracdo aos mais jovens que sonham com um mundo
melhor.

Muitas das caracteristicas da Tabela 3.1 sdo ratificadas pelo estudo da
Ernst & Young sobre o DNA do empreendedor de sucesso. Nesse estudo,
foram entrevistados 685 lideres empreendedores de 30 paises, atuando em
25 setores diferentes da economia. As empresas desses empreendedores
faturaram, em 2011, entre U$10 milhoes e U$20 bilhdes.26 Uma das
perguntas feitas aos empreendedores buscou identificar, na sua propria
visdo, quais seriam as qualidades mais importantes de um lider
empreendedor. O resultado € apresentado na Figura 3.1.

Algumas das qualidades ressaltadas no estudo merecem atencao dos
candidatos a empreendedor, como foco (dedicacdo total a um projeto até
conseguir os resultados almejados), resiliéncia (capacidade de resistir a
pressdo ou de lidar com problemas) e integridade (ndo se corromper e ser
fiel a seus principios de conduta ética).

Outro destaque desse estudo foi a resposta a pergunta: “Qual é o maior
desafio para um negdcio em fase inicial?”. A resposta que aparece em
primeiro lugar, para 33% dos participantes do estudo, foi “o investimento
inicial’; em segundo lugar, empatadas com 19%, encontram-se
“pessoas/equipe” e “know-how/conhecimento ”.

Conseguir recursos sempre foi e continua sendo um desafio para os
empreendedores iniciantes. Ja montar times ou equipes com as habilidades
necessarias € considerado um desafio pelos empreendedores. Mais dificil
ainda é encontrar pessoas com o0s valores adequados e em consonancia com
os do empreendedor e da empresa que esta criando. Eles relatam também
ser essencial montar equipes com habilidades técnicas solidas e com
conhecimento de gestao abrangente, o que € raro encontrar na maioria dos
individuos.
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1. Acesse 0 site www.planodenegocios.com.br, realize o teste de
perfil empreendedor (McClelland) disponivel gratuitamente e
analise suas caracteristicas empreendedoras. Compare seus
resultados com a média de resultados apresentados no site e
ainda com os resultados de seus colegas. Quais sao as suas
conclusdées? Qual € a sua opinido sobre os testes de perfil

empreendedor?

2. Das caracteristicas empreendedoras trabalhadas no teste de
McClelland quais ndao foram citadas na Tabela 3.1? A partir do
gue vocé estudou neste capitulo, de pesquisas na internet e do
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teste realizado, liste as dez caracteristicas empreendedoras que
VOCé considera as mais importantes. Justifigue sua escolha.

Acesse 0 férum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque suas respostas e veja o que
outras pessoas pensam sobre o perfil do empreendedor do
préprio negodcio.

3.2 Dez verdades sobre o empreendedor

Além da discussao acerca do perfil e das caracteristicas dos
empreendedores também é comum encontrar estudos e mesmo analises
empiricas e coloquiais que acabam por ser difundidas como mitos da
personalidade do empreendedor. Por outro lado, ha verdades confundidas
com mitos e que também precisam ser mais bem entendidas para o
beneficio dos candidatos a empreendedor. Algumas das verdades que
sobrepujam mitos bem difundidos sobre o empreendedor sao apresentadas a
seguir.

Sorte

Para o empreendedor, a sorte é o encontro da oportunidade com sua
capacidade de realizacao. O empreendedor nao pensa na sorte, nao conta
com ela, mas a sorte pode aparecer, e, quando isso acontece, ele deve
estar preparado para o evento. Por isso, quando muitos dizem que os
empreendedores tém sorte, ndo estdo errados, mas também estdo sendo
simplistas ao analisar os dados, uma vez que a sorte do empreendedor
nada mais é que estar no lugar certo, na hora certa e com a competéncia
certa para poder aproveitar a oportunidade.

Quebrar a cara (fracassar)

“E muito melhor arriscar coisas grandiosas, alcancar triunfos e glorias,
mesmo expondo-se a derrota, que formar fila com os pobres de espirito
que nem usufruem muito nem sofrem muito, porque vivem nessa
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penumbra cinzenta, que nao conhece vitoria nem derrota.” Essa frase, de
Theodore Roosevelt, exprime um pensamento muito comum dos
empreendedores. Eles arriscam, erram, fracassam, mas tentam. Nao se
arrependem de tentar e sabem que muitos que ndo tentam passam anos se
lamentando por ndo terem dado o primeiro passo, por titubearem.

Paciéncia versus agilidade

Um grande desafio do empreendedor é controlar a ansiedade, dar o ritmo
correto ao desenvolvimento do negdcio. Se a execucao ocorrer muito
lentamente, ele pode perder a oportunidade de crescer. Se for com muita
sede ao pote, ele pode tropecar nas proprias pernas, ainda sem condicoes
de correr na velocidade almejada. Esse equilibrio se aprende com o
tempo e com a experiéncia, mas se trata de um dilema que fara parte do
dia a dia do empreendedor do proprio negocio.

Experiéncia

A experiéncia traz ao empreendedor o conhecimento tacito necessario
para ser replicado e repassado a toda a equipe. Empreendedores jovens
sdo rapidos, inovadores, ousados, mas carecem de experiéncia e, por isso,
muitas vezes erram em areas e decisOes que 0s mais experientes
conseguiriam contornar com maestria. Em tese, ao montar um time
empreendedor, o lider pode conseguir resultados muito positivos ao
trazer para a mesma equipe pessoas jovens e outras mais experientes.
Essa colisdo de pensamentos, comportamentos, visdoes a respeito do
negaocio e da vida, pode ser de extrema valia ao negocio.

“O homem nao é uma ilha” (John Donne)

Nao ha negocio bem-sucedido alicercado em um tnico personagem. Por
mais que o lider empreendedor seja o principal garoto-propaganda da
empresa, sozinho, nao se constroi o futuro do negocio. Ao se isolar do
mundo, o empreendedor se distancia do mercado, das pessoas que
poderiam contribuir para seu sucesso e deixa de gerar valor a sociedade.
O trabalho em equipe é essencial, e, por isso, pessoas sao 0 ativo mais
importante do negocio, ndo o dinheiro, como muitos imaginam.



Modelos de referéncia

Os empreendedores se espelnam em modelos que lhe servem de
referéncia. Esses modelos ndo sdo necessariamente pessoas famosas ou
empreendedores conhecidos. Podem ser empreendedores da sua cidade
ou regido. Pessoas proximas do empreendedor, como familiares, pais e
avos, também exercem grande influéncia na maneira de pensar e agir do
futuro empreendedor. Para os empreendedores, é cativante ouvir, ver,
conversar sobre personagens empreendedores que superaram grandes
desafios e tornaram-se bem-sucedidos em suas areas de atuacdo. Isso os
inspira e ajuda a moldar seu proprio comportamento empreendedor, suas
crencas e valores.

Perfil e influéncia do ambiente

O perfil do empreendedor pode mudar e ser formatado e aperfeicoado a
partir de sua interacdo com o ambiente no qual vive: na escola, na
faculdade, na empresa, no circulo social, no ambiente familiar. As
experiéncias vividas pelo individuo ajudam a moldar seu perfil, e, se o
ambiente no qual esse empreendedor se insere for propicio ao
empreendedorismo, suas chances de  prosperar = aumentam
significativamente.

Planejamento e resultados

Muitos empreendedores nao desenvolvem um plano de negécios formal,
0 que ndo significa que ndo planejem. O planejamento tradicional, por
meio de um plano de negdcios, tem seu papel e é fundamental em varios
negocios. Mas ha ainda o planejamento efectual (quando ndao se tem
clareza do objetivo que se pretende atingir), que se baseia em um sonho
claro, com varias possibilidades ou rumos para seguir. O fato é que
planejar de maneira tradicional ou nao ajuda o empreendedor a obter
resultados. A atividade empreendedora € um caos controlado,
principalmente no inicio do negdcio, e os resultados tém mais chances de
aparecer quando se planeja.

Sonhar acordado



Sem sonho, ndo ha negocio. O sonho € a realizacdao mental do futuro que
se pretende para a empresa que o empreendedor esta criando. Sonhar é
importante, pois motiva, esclarece ideias, antecipa solucoes e situacoes
que o presente ndo permite discutir. Porém, ha de se sonhar acordado,
realizando o passo a passo para se chegar ao horizonte vislumbrado. Os
empreendedores precisam sonhar acordados, ter os pés no chdo e a
cabeca nas nuvens. Isso estimula a criatividade, sem perder o alicerce da
racionalidade.

Sua historia é unica

Por mais que exista a tentativa de rotular quem €, como pensa e age 0
empreendedor, cada historia empreendedora é unica, tem suas facetas,
desafios, momentos de éxtase e de derrotas. Cada empreendedor constroi
e trilha seus proprios caminhos, que servirdo de referéncia para os novos
empreendedores que surgirdo. Por isso, mais importante que se comparar
com outros empreendedores e tentar copia-los integralmente é construir
seu proprio estilo e ter sua propria histéria original. Afinal, a inovacao
cabe também na construcao de seu legado como empreendedor.

3.3 Empreender é para todos e também para voce

Um paradoxo bastante conhecido e atribuido ao filésofo grego Sécrates
aplica-se perfeitamente quando tentamos entender se nosso perfil se encaixa
na descricdao do empreendedor de sucesso. Uma possivel variacdo desse
paradoxo pode ser descrita como: “Quanto mais adquirimos conhecimento,
parece que mais distantes estamos de saber algo.” A sensacdo que um
individuo pode ter ao conhecer mais a respeito de si mesmo e entender o
nivel de suas habilidades empreendedoras pode leva-lo a imaginar estar a
frente de um problema de dificil solucao.

Muitos empreendedores tornam-se bem-sucedidos sem conhecer
antecipadamente os problemas que enfrentariam. Sdo os individuos que tém
o “privilégio da ignorancia” ou da falta de conhecimento e, assim, arriscam
sem saber onde estdo pisando. Quando se conhece em detalhes o ambiente e
a si mesmo e, ainda, quando se tem uma clara visao dos cenarios provaveis
para o negdcio, o individuo pode incorrer no erro do excesso de confianca.



O fato é que conhecimento em quantidade nunca é demasiado, pois nunca
saberemos tudo acerca de todos os assuntos. Sempre teremos de progredir.
Por isso, todos podem, em tese, desenvolver habilidades ao longo da vida,
aperfeicoar as que ja possuem e constituir um alicerce forte o suficiente
para enfrentar as tormentas do empreendedorismo.

Empreender € para todos e também pode ser para vocé. O importante é
definir uma estratégia adequada para buscar seus objetivos. Nao basta
sonhar, mas o sonho € o inicio do processo, pois permite o surgimento de
ideias, que podem ser transformadas em oportunidade pelo ato de
empreender.

Conhecendo empreendedores (Parte 2)

Seu desafio sera entrevistar um empreendedor(a) de negdcio
préprio. Vocé tem a liberdade de escolher a pessoa. A sugestao é
gue seja alguém fora de sua rede de relacionamentos, mas que
vocé admire e gostaria de conhecer mais a respeito. Vocé
pode/deve utilizar sua rede de contatos para chegar até o
empreendedor. Apresente-se como um estudioso académico,
interessado em conhecer mais acerca do comportamento
empreendedor, diga que se trata de um trabalho da faculdade e
procure ter uma conversa sobre a historia do empreendedor (e nao
da empresa, pois o foco € o empreendedor). Divida sua entrevista
em fases da vida do empreendedor, buscando conhecer seu estilo
de vida, o que gostava/gosta de fazer, sua formacao e,
principalmente, quais eram/sao seus sonhos. Confronte os sonhos
com as realizacdes atuais do empreendedor e questione se ele se
sente realizado ou ndo. Como sugestao, crie um roteiro para a
entrevista e, caso ele concorde, grave-a e coloque-a no YouTube.
Vocé pode usar como referéncia o roteiro de entrevista com o
empreendedor disponivel no site www.josedornelas.com.br. Procure
conhecer as entrevistas realizadas por seus colegas e promovam
um debate sobre o comportamento empreendedor. Para concluir,
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procure responder a pergunta: “Quem é o empreendedor do negdcio
préprio?”

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque o link do YouTube de sua
entrevista com o empreendedor e assista as demais entrevistas
realizadas por outras pessoas para conhecer mais sobre o
comportamento empreendedor.

A tentativa de rotular o perfil do empreendedor existe ha
décadas, e muitos estudiosos dedicam-se ao tema com o
objetivo de definir um conjunto de caracteristicas que
distinguem os empreendedores. Ha varios testes e descricdes
sobre as caracteristicas comportamentais do empreendedor,
mas nao existe uma conclusao exata acerca das caracteristicas
gue perfazem o comportamento empreendedor. Alguns dos
tracos empreendedores mais importantes sao apresentados,
bem como verdades sobre o empreendedor do préprio negdcio.
Empreender nédo € privilégio de poucos, e qualquer pessoa
pode desenvolver habilidades empreendedoras.
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4.1 Onde tudo comeca

O inicio do processo empreendedor ocorre quando a decisdo de empreender
é tomada pelo empreendedor. O que leva a essa decisao ndao depende de
uma unica variavel, como ja foi apresentado no Capitulo 2. Na Figura 4.1,
esse momento € representado pelos quadros com setas direcionadas ao
circulo “Decisdao de empreender”. Nos quadros constam representacoes de
motivacoes empreendedoras, como vontade, desejo, busca, descoberta,
sonho, missdo, fazer acontecer, autonomia, ganhar dinheiro, pos-carreira,
negocio familiar, convite etc. A partir da decisao tomada, as ideias devem
ser analisadas pelo empreendedor de maneira que sejam consideradas ou
descartadas na proxima etapa do processo empreendedor. £ o que se
recomenda para evitar cair na tentacio comum quando se tem uma ideia
aparentemente infalivel. Essas ideias cegam o empreendedor que, sem
qualquer analise mais criteriosa, muitas vezes cria o negocio e, com isso,
corre grandes riscos de quebrar a empresa.

Em empreendedorismo, mais importante que ideias sao as oportunidades.
Elas podem ser definidas como ideias com potencial de retorno econémico,
ou seja, sdo ideias que podem ser transformadas em produtos e/ou servigos
que alguém vai querer adquirir (um mercado em potencial interessado em
comprar o produto/servico decorrente da ideia).

As ideias podem ser simples, sofisticadas, inovadoras, derivadas de algo
existente, sustentaveis etc. Enfim, elas advém da experiéncia do
empreendedor, de sua rede de contatos, de seu conhecimento, do ambiente
no qual vive. Muitas vezes, o empreendedor possui varias ideias e fica em
duvida sobre qual selecionar ou quais tém maior potencial de sucesso para
ser a base de seu negocio.

Ha também aqueles empreendedores que tomam a decisdo de
empreender, mas nao tém ideias que considerem interessantes. Nesse caso,
o dilema ndo é a escolha entre varias ideias, mas a identificacdo de uma
unica ideia de negdocio.

Em ambos os casos, o empreendedor precisa se preparar para 0 proximo
passo e ndo se contentar apenas com a simples definicdao do que é a ideia.
De novo, o que importa é transformar ideias em oportunidades. Aos que
tém varias ideias, a sugestdo é seguir o fluxo do processo empreendedor,



aplicar os critérios de analise de oportunidade a cada uma e, assim,
selecionar aquela ou aquelas com maior potencial.

Aos que ndo tém ideias, o processo tem uma etapa anterior, que deve
focar a pesquisa, busca, analise de problemas da sociedade, por exemplo,
para entdo identificar ideias aparentemente interessantes para transformar
em um negocio. Essa fase nao pode ser feita com muitos critérios ou regras,
pelo contrario, deve priorizar a criatividade. Também ndo se deve ainda
questionar se a ideia € ou ndo viavel; deve-se apenas tentar levantar o
maximo de pensamentos que conseguir, mesmo que aparentemente soem
“estupidos” ou desnexos.

O processo de afunilar e selecionar as melhores ideias vem na sequéncia,
ao analisar se podem ser consideradas oportunidades. Esse processo pode
ser feito de varias maneiras, pois ha modelos, métodos e técnicas de analise
de oportunidades bem difundidos hoje em dia.

Na Figura 4.1, sdo apresentadas trés possibilidades para auxiliar o
empreendedor nessa tarefa. Ndo se espera que ele aplique todos os trés
modelos aqui apresentados para analisar suas ideias com o intuito de decidir
se sdo ou nao oportunidades. O processo pode ser desgastante e moroso.
Por isso, recomenda-se escolher pelo menos um modelo. Os modelos de
Timmons, Canvas e Efectual serdo apresentados em mais detalhes adiante,
no Capitulo 5. Ao considerar varias ideias, o empreendedor com certeza
descartara algumas ao passar pelo funil de analise de oportunidades. Com
isso, pode-se selecionar a oportunidade mais interessante para levar adiante
como negocio. A partir dai, tem-se a ideia de negdcio definida e encerra-se
a primeira fase do processo empreendedor.

Apesar de ser apresentada com varias informacdes, essa fase inicial é, na
verdade, muito pratica e simples de ser executada por qualquer pessoa que
pretenda empreender. A simplicidade dessa fase ndo condiz com sua
importancia, pois se a fase inicial for malfeita, o empreendedor pode
colocar em risco todo o seu futuro negdcio.
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Figura 4.1 O processo empreendedor (Fase 1).

Como muitos dos empreendedores ja estabelecidos ndo tiveram acesso a
esse tipo de informacdo ou metodologia quando optaram por empreender, é
natural que ndo tenham aplicado tais filtros ao escolher suas ideias de
negocio. Mas aqueles que, como vocé, podem usufruir de tais ferramentas,
0 que se aconselha é que utilizem desse conhecimento com o objetivo de
reduzir riscos e aumentar as probabilidades de sucesso da jornada
empreendedora.

4.2 Processo versus Metodo

Da maneira como é apresentado na Figura 4.1, o processo empreendedor
tem uma conotagdo de linearidade e de um objetivo claro a ser atingido.
Porém, nem sempre é o que ocorre na pratica. Os empreendedores muitas
vezes nao tém clareza de aonde querem chegar, ou seja, do objetivo a ser
atingido. Mais recentemente, o conceito de empreendedorismo efectual tem
sido difundido e foca mais o método empreendedor que o processo.2” Nao
se trata de negar o processo empreendedor, mas de analisar alternativas para
o ato de empreender o negdcio proprio. Ha casos em que o processo
empreendedor é mais aplicavel (quando o objetivo esta claro), e outros nos



quais o método empreendedor é o mais indicado (foco na experiéncia, na
tentativa e erro, no que vocé tem em mados, e nao nos fins ou em um
objetivo a ser atingido).

O método empreendedor é mais experimental e viavel para prototipacao
de ideias. O empreendedor coloca as ideias em pratica, testa seu conceito no
mercado e, dependendo da receptividade dos clientes, altera, melhora ou
descarta o que fez e tenta de novo. Em vez de analisar em detalhes a
oportunidade, como sugere o processo empreendedor, no método efectual, o
empreendedor cria a oportunidade. Naturalmente, esse tipo de abordagem
nao € aplicavel para todo tipo de negocio, principalmente naqueles casos
nos quais um planejamento criterioso deva ser feito e o investimento
necessario extrapole a capacidade financeira do empreendedor, ou seja,
quando se tem uma perda em potencial acima da capacidade de arcar com o
prejuizo (em caso de o negocio nao dar certo) por parte do empreendedor. O
método efectual foca trés perguntas-chave:

1. Quem sou?
2. O que sei?
3. Quem conheco?

As perguntas indicam ao empreendedor que ele deve avaliar o que tem
em maos para comecar a empresa. Um resumo seria: comece a partir do que
VOCé possui e entdo parta para a acao. Essa abordagem indica ainda ao
empreendedor que ele ndo deve ficar esperando pela oportunidade ideal ou
adotar a estratégia de buscar o que ndo tem em outros lugares (por exemplo,
a incessante busca por investimento, comum a muitos empreendedores,
mas, nem sempre, sao bemsucedidos na empreitada).

As variaveis estdo mais sob o controle do empreendedor, mas sua
capacidade de escalabilidade é limitada, dependendo das respostas as
perguntas. “Quem sou?” nao se refere apenas a autoanalise de perfil do
empreendedor, mas a suas crencas e valores. A pessoa do empreendedor é o
principal ativo do negocio, além das pessoas que atraira para compor a
equipe que desenvolvera a empresa com ele. “O que sei?” refere-se ao
conhecimento e a experiéncia do empreendedor. Por exemplo, vocé tera
muito mais chances de sucesso ao criar um negocio que requeira
conhecimento técnico caso suas areas de atuacdo e formacdo sejam
condizentes com esse tipo de negdcio. Aliado a isso, deve ser considerada



ainda sua capacidade de gerir o negocio, ou seja, seu conhecimento
administrativo e de gestdo. “Quem conheco?” refere-se as suas relacoes
interpessoais, a sua rede de contatos. Os empreendedores mais experientes
sabem que nutrir e desenvolver a rede de contatos € tdo importante quanto
qualquer outra atividade do negdcio. As pessoas que vocé conhece ao longo
da vida abrem as portas para novas oportunidades e o auxiliam a superar os
desafios.

Apos responder as trés perguntas, o empreendedor deve definir quais sao
suas perdas aceitaveis, ou seja, o que ele esta disposto a perder. Note que o
processo tradicional de planejar para atingir um objetivo ndo se aplica a
esse caso. Mais que pensar no que vocé quer ganhar, deve-se pensar no que
vocé esta disposto a perder. Essa regra pode ser resumida como em uma
situacdo na qual vocé participa de um jogo no qual os resultados sdo
imprevisiveis. O conselho é que voceé siga duas regras:28

1. Ndo aposte mais do que vocé pode esperar como retorno.
2. Nao aposte mais do que voce esta disposto a perder.

De fato, a ideia aqui é que vocé defina o que esta disposto a perder de
dinheiro, tempo (ou periodo sem ganhos, por exemplo), oportunidades no
mercado de trabalho (ao se dedicar ao negdcio préprio, vocé fecha as portas
para oportunidades de trabalho como empregado, por exemplo) e assim por
diante.

Parece simples, mas ha bastante risco nessa abordagem. Se ndao houver
comprometimento do empreendedor, a perda que ele definiu como aceitavel
pode ser maior que o esperado. Como vocé lidara com situagcoes
imprevisiveis, devera ter alta tolerancia a situacOes ambiguas, incertas, e
ndo tera como prever o futuro, ja que ndo planejou ou ndo conseguiu
planejar.

Como muitos empreendedores tém grande dificuldade de concatenar
informagOes e prever o que ocorrera no mercado nos proximos anos,
acabam por ndo planejar adequadamente ou nao conseguir de fato planejar.
O método efectual acaba sendo uma boa alternativa nesses casos, mas
lembrando das ressalvas ja apresentadas. Ha alto grau de risco nesse
método, apesar de muito utilizado, mesmo que informalmente, pelos
empreendedores.



Em vez de mapear as oportunidades com uma analise de mercado
estruturada, o empreendedor cria oportunidades, coloca suas ideias em
pratica e revé o modelo de negdcio a partir da interagdo com os clientes e 0
mercado. E o método da tentativa e erro e de prototipagem, que pode
funcionar melhor para alguns modelos e tipos de negdcios que para outros.
Por exemplo, muitas empresas startup de internet utilizam o método
efectual, preterindo o planejamento formal por meio de um plano de
negaocios, pois sao mais ageis assim. O investimento para colocar o site no
ar geralmente nao é grande, e as perdas potenciais para o empreendedor sao
pequenas. Se a oportunidade realmente existir, em um segundo momento,
quando a empresa se desenvolver mais e comecar a ter certa estrutura,
talvez caiba o planejamento mais formalizado, inclusive por meio de um
plano de negocios.

De novo, cabe ressaltar que o método efectual deve ser utilizado em
situacOes nas quais a previsao nao é possivel ou muito dificil de ser feita.
Em vez de desistir, pelo fato de ndo conseguir prever como sera o mercado
e o crescimento do negocio, ou seja, ndo conseguir analisar cenarios para o
futuro, o empreendedor deve analisar o que tem em maos e ir para a pratica.
Os resultados obtidos moldardo o que sera a empresa. Provavelmente, as
varias iteracOes e prototipacoes acabardo por constituir um negécio bem
diferente do inicialmente imaginado pelo empreendedor.

Porém, caso a previsdao ou o ato de criar cenarios futuros seja possivel,
adote essa abordagem, ja que vocé tera mais informacdo em maos para
tomar decisdo. O fato é que ndo existe certo ou errado, e vocé pode também
adotar uma abordagem mista, envolvendo o processo e o método
empreendedor. A conceituada escola de negocios americana Babson
College, considerada a principal referéncia mundial em empreendedorismo,
resolveu chamar essas abordagens de Entrepreneurial Thought & Action,
algo como “Pensamento e Acdo Empreendedores”. O Pensamento esta
muito relacionado com prever e planejar. Ja a Acdo esta relacionada com
criar e colocar ideias em pratica. Uma comparacdo entre as duas abordagens
é apresentada na Tabela 4.1.29

Processo versus método empreendedor



Processo

Método

Entradas e saidas conhecidas

Um conjunto de técnicas e habilidades

Passos

Ferramentas

Foco na previsibilidade

Foco na criagdo

Linearidade Iteratividade
Precisao Experimentacao
Teste Prética

A Tabela 4.2 apresenta um complemento da analise ao comparar o foco
na previsibilidade com o foco na criacao.?

Previsao versus criacao

Previsao

Criacao

Logica dedutiva: analisam-se dados para
se chegar a possiveis conclusdes

E 0 mais usado por empreendedores seriais (seguem a
intuicdo e colocam as ideias em pratica)

Utiliza ferramentas matemadticas e outros
métodos analiticos

Utiliza o resultado real da prototipacao/tentativa para
definir os préximos passos

Logica central, utilizada em grandes
empresas (planejamento de cenarios
futuros)

O mantra resume-se a “A Ac¢do vence qualquer coisa”

Funciona bem quando o futuro pode ser
determinado ou extrapolado a partir dos
resultados do passado

Funciona bem quando o futuro ndo pode ser previsto a
partir do passado. E a tnica saida quando se lida com o
desconhecido ou o incerto

Causal

Efectual

Um resumo de ambas as abordagens (Pensamento e Acdo) é representado
pela Figura 4.2.29 O Pensamento esta mais presente nas grandes empresas e
€ a base das analises gerenciais. A A¢do é comum em empresas menores,
iniciantes, e nas praticas dos empreendedores seriais.
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Previsdo versus Criacao

Esta dinamica foi desenvolvida por Heidi Neck, do Babson College,
tendo como base as pesquisas desenvolvidas por Saras Sarasvathy,
e resume as abordagens de previséo (causal) e criacao (efectual).
Recursos necessarios: quebra-cabeca (um jogo de 200 pecas para
cada quatro a seis participantes); retalhos de pano (varias
guantidades, tamanhos, formatos e cores, totalizando pelo menos
dez retalhos por participante) e tesouras (uma para cada quatro a
seis participantes).

Inicialmente, cada grupo de quatro a seis participantes deve se
reunir durante 20 minutos em torno de uma mesa, ou mesmo no
chao, para montar o quebra-cabeca. Todos 0s grupos devem iniciar



a montagem ao mesmo tempo. O professor responsavel pela
disciplina deve acompanhar os grupos para garantir que sigam as
regras!

A partir do décimo minuto do inicio da montagem do
guebracabeca, o professor devera levar para outra sala, vazia, um
integrante de cada grupo. Cada um recebera um conjunto de
retalhos e tera a misséo de iniciar o desenvolvimento de uma colcha
de retalhos (usando apenas os retalhos e tesoura).

No 12¢ minuto, o professor devera levar mais um integrante de
cada grupo que esta montando o quebra-cabeca para a sala de
retalnos. Esses novos integrantes deverao se juntar aos lideres que
ja estavam criando uma colcha de retalhos. Nao ha necessidade de
eles se juntarem aos mesmos integrantes que estavam em seu
grupo de origem, mas todos 0s grupos que estao criando a colcha
de retalhos devem possuir 0 mesmo namero de integrantes.

Esse processo deve se repetir até que se chegue ao 20e minuto
ou quando nao houver mais participantes montando um quebra-
cabeca.

Quando todos os participantes encontrarem-se reunidos nha
mesma sala por, pelo menos, cinco minutos criando a colcha de
retalhos, o professor deve finalizar a dinamica. Todos devem entao
analisar o resultado de suas criacbes, bem como até onde
conseguiram chegar na montagem do quebra-cabeca.

Qual a sua concluséao sobre as duas atividades? Quais abordagens
cada uma usa (causal e/ou efectual)? Quando cada abordagem
deve ser utilizada pelo empreendedor?

Obs.: No site www.josedornelas.com.br, vocé tem acesso a uma
apresentacdo que resume a dindmica e as possiveis conclusoes,
mas procure fazer a atividade antes de ler a apresentacao.

4.3 O que vem depois da ideia de negocio definida

Retomando o processo empreendedor, apés a ideia de negocio definida
(conforme representacdao da Figura 4.1), ha uma nova etapa antes de criar a
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empresa. Dependendo da abordagem adotada pelo empreendedor, pode-se
optar por desenvolver um planejamento estruturado, com previsoes e
projecdo de mercado, receita, custos e despesas, entre outros, o que se
resume no plano de negocios tradicional. Ja, se o empreendedor ndo tiver
condicoes de fazer previsoes mais detalhas do futuro e ndo tiver um
objetivo claro a ser atingido, recomenda-se que opte pelo plano de negécios
efectual. Ambas as etapas sdo representadas pela Figura 4.3.

Plano de negdcios tradicional
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Figura 4.3 O processo empreendedor (Fase 2).

O processo empreendedor apresenta, portanto, dois caminhos possiveis
na Fase 2. Sao caminhos distintos, com a mesma finalidade: estruturar o
que sera o negocio no papel, antes de coloca-lo em pratica. Como ja
mencionado, o Caminho 1 é o que foca o planejamento estruturado, e o
Caminho 2 é o que foca o método efectual, quando ndo ha clareza de onde
se quer chegar e o que se recomenda é que o empreendedor tenha definido,
pelo menos, o limite de recursos investidos na empreitada, a partir do qual o



projeto sera abortado ou paralisado até que alternativas viaveis sejam
analisadas e aplicaveis.

O Caminho 1, percorrido quando se desenvolve um plano de nego6cios
tradicional, envolve o entendimento do que sera o negécio, o investimento
necessario para tira-lo do papel e seu potencial de receita e lucros. Por isso,
a Figura 4.3 traz a representacao do grafico de fluxo de caixa acumulado,
ou exposicdio do caixa, que permite ao empreendedor identificar
visualmente informacoes financeiras importantes do seu futuro negocio. A
explicacdo de como desenvolver e obter esse grafico sera apresentada no
Capitulo 6, que trata do plano de negocios.

A partir das premissas de mercado identificadas e da estratégia de
crescimento adotada pelo empreendedor, pode-se prever, com o auxilio de
uma planilha financeira, como serdo as provaveis projecoes de receita e
custos e, como consequéncia, dos lucros provaveis do negdcio. O plano de
negocios tradicional proporciona uma maneira estrutural para que o
empreendedor simule como serd o futuro de seu negocio, o que ajuda a
antecipar eventuais problemas, mitigar riscos e capitalizar sobre as
oportunidades identificadas. Deve-se ressaltar, no entanto, que mesmo 0
plano de negocios tradicional mais bem desenvolvido e substancial nao
garante que a empresa sera um sucesso e que todas as definicoes do plano
de negocios tradicional serdo executadas, pois nao ha como garantir que o
planejamento seja realizado a risca e que o mercado se comporte
exatamente como o empreendedor considerou no plano de negdcios
tradicional.

Com o plano de negdcios tradicional concluido, como é possivel definir
uma estratégia de obtencao do investimento inicial para o negocio (uso de
recursos proprios, busca junto a bancos e/ou investidores, busca junto a
amigos, familiares, entre outros). Com o0s recursos garantidos, o
empreendedor esta pronto para colocar a empresa em funcionamento e
gerenciar o negocio. Esta etapa do processo é geralmente longa, morosa e
cansativa, mas faz parte da saga da maioria dos empreendedores.

Cabe ressaltar ainda que a execucdo, ou a implantacdio do plano de
negacios tradicional, depende e é influenciada por varios fatores, desde a
experiéncia do empreendedor, seu conhecimento do negdcio e do mercado,
bem como de variaveis externas ao negocio, que influenciam seu
desempenho, como o comportamento dos consumidores, dos concorrentes e



questdes macroeconomicas, de desenvolvimento do pais, de legislacao entre
outros.

A Figura 4.4 apresenta uma sintese da etapa de desenvolvimento do
plano de negdcios tradicional, que como pode ser observado, geralmente
permite ao empreendedor criar cenarios com objetivos claros, de
crescimento acelerado e com ambicdo de conquistar uma boa participacdo
de mercado. E por isso que muitos investidores e fundos de investimento
solicitam o plano de negdcios tradicional para analise. Eles querem
conhecer o que é o negocio, como crescera e se o potencial de retorno
financeiro é grande o suficiente para as ambicOes do investidor e do
empreendedor.
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Figura 4.4 Criando o negdcio a partir do plano de negocios tradicional.

Quando o empreendedor opta pelo Caminho 2, na Fase 2 do processo
empreendedor, nitidamente estd preterindo um planejamento mais formal,
ou seja, o plano de negdcios tradicional ndo sera considerado. Isso ocorre
por opc¢ao do empreendedor ou por dificuldades de levantar informacdes de
mercado que sustentem um planejamento mais estruturado. Nesse caso, o
empreendedor adota uma abordagem mais pratica de tentativa e erro, pela
qual é mais raro obter recursos de terceiros para iniciar o negécio. E
provavel que o empreendedor coloque seus préprios recursos e/ou de
pessoas de sua rede de contatos as quais consiga convencer.



Trata-se de um caminho muito utilizado pelos que priorizam a agao, a
pratica, ou seja, o método efectual. O risco financeiro geralmente ndo é
grande, pois o empreendedor define um teto maximo para investir e a partir
do qual aborta ou paralisa o projeto. Como ndo se tem clareza de rumos o
projeto tomara, se conseguira clientes suficientes, se o produto/servico
atende aos anseios dos clientes/consumidores, o empreendedor adota uma
abordagem parecida com a prototipagem: coloca um produto nao ideal no
mercado, sente a reacdao dos clientes, melhora/modifica/adapta e lanca nova
versao. Como se nota, ndo se trata de uma abordagem simples de ser
seguida por qualquer tipo de negocio.

Negocios que ndo tém como ser executados sem um parque fabril
preestabelecido, sem uma quantidade minima de pessoas trabalhando e sem
uma quantidade consideravel de recursos financeiros nao se enquadram
nesta abordagem e sdo mais indicados a seguir o Caminho 1. Ja negdécios
que dependem mais do conhecimento e experiéncia do empreendedor para
serem colocados a prova, que demandem pouco investimento inicial,
poucas pessoas envolvidas, pouca ou nenhuma estrutura operacional,
processo produtivo, entre outros podem utilizar essa abordagem com mais
chances de sucesso. E o que ocorre com os negécios ou startups de
tecnologia da informagdo e que utilizam a internet como meio basico de
contato com o mercado e distribuicdo do produto/servico. Muitos
empreendedores iniciantes colocam um website ou um aplicativo de celular
no ar e testam se seu servi¢co sera bem-aceito pelo mercado. De acordo com
a reacdo do teste de realidade ao confrontar sua ideia de neg6cio com o
cliente ou potencial usuario, ele pode ratificar suas premissas ou mudar a
concepcao do projeto até que se chegue a uma abordagem mais adequada,
sempre dentro do que definiu como limitacGes financeiras para investir no
negacio.

Por isso, diz-se ndao haver um objetivo claro a ser atingido no método
efectual. Os resultados dependerdo da iteracdao com o mercado e nao podem
ser mensurados adequadamente nesse estagio. Ao desenvolver o plano de
negdcios efectual, o empreendedor esta mais preocupado com a alocacao
dos recursos sob seu controle, que na busca de recursos externos para
investir no negocio. O empreendedor naturalmente sonha que o negocio
seja um sucesso, fature bastante e dé lucro, mas, nesse estagio, ndo tem
ideia de quais serdo os cenarios mais provaveis para o futuro da empresa.



O plano de negocios efectual auxilia a organizar a ideia de negocio,
definir o recurso minimo para coloca-la em pratica e ainda definir os
momentos limitrofes, a partir dos quais o empreendedor deve abortar ou
paralisar o projeto/negocio. Esse tipo de abordagem faz com que o negocio
geralmente cresca mais devagar no inicio, ja que tem limitagOes financeiras.
Porém, se o modelo de negdcio pensado pelo empreendedor for ratificado e
bem-aceito pelo mercado, uma nova fase pode surgir para a empresa,
possibilitando inclusive a atracdo de capital externo para acelerar seu
crescimento. Neste momento, é provavel que o plano de negocios
tradicional seja a ferramenta mais apropriada para planejar a proxima fase
futura do negdcio.

Finalmente, cabe salientar que as varias etapas e fases do processo
empreendedor sao uma tentativa de representar de maneira logica todo o
percurso que se inicia no momento em que o empreendedor decidiu
empreender uma nova empresa até sua efetiva criacdo. Com isso, caso siga
0s passos aqui sugeridos, ele tera mais chances de sucesso na jornada. Isso
ndo significa que as varias etapas e fases apresentadas sdao estaticas. Pelo
contrario, provavelmente o empreendedor adotara uma abordagem ciclica,
que talvez tenha ficado mais evidente no caso do plano de negécios efectual
(método empreendedor), mas que ocorre com muita frequéncia também
quando se desenvolve o plano de negocios tradicional. Isso é devido ao fato
de ndo necessariamente se chegar a um resultado interessante, na visao do
empreendedor, ao final da confeccdo do plano de negdcios tradicional. O
mesmo pode ocorrer quando se desenvolve o plano de negécios efectual,
caso o empreendedor perceba que a quantidade de recurso que quer destinar
ao negocio nao € a mais adequada para testar suas hipoteses no mercado.
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® Risco guase todo seu, mas calculado (prejuizo
aceitavel definido claramente)

® Foco no cliente (aprender com a pratica)

Fazer acontecer: foco no “agir e depois analisar

os resultados”

Pensar no sonho, na realizagédo

B MNegocio estilo de vida

—— = Caos controlado perdura por
mais tempo

®  Visdo de crescimento ndo esta

+ clara e estratégia depende dos
resultados iniciais para ser
definida

»  Resultados de curto prazo
definern ou mudam o modelo
de negocio da empresa e
orientam o futuro

recursos

= Fracasso serve como aprendizado, pois nem
sempre envolve grandes quantias de recursos $$

= Risco financeiro ndo é grande

= Geralmente o negdcio cresce organicamente
{com os proprios recursos gerados na operagao)
e mais devagar

® Caso o0 negocio seja bem=sucedido, o PN
tradicional pode ser usado para planejar nova
fase de crescimento da empresa

Figura 4.5 Criando o negocio a partir do plano de negocios efectual.

Nesses casos, ele retoma o processo do inicio, revé suas premissas,
repensa suas ideias, analisa novamente as oportunidades, faz novas versoes
do plano de negocios (tradicional ou efectual) até decidir que é chegada a
hora de colocar a empresa para funcionar. Essa abordagem ciclica é

apresentada na Figura 4.6.30



Depois que o negdcio entrar em operagao, Vérias idelas sao analisadas pelo

o empreendedor provavelmente terd novas empreendedor antes de se definir quais levam
ideias, identificara novas oportunidades e, a oportunidades com malor potencial de
assim, precisara desenvolver novos planos execugao alou retomo econdmico. Apds a

de negocios ou rever o plano de negdcios

atual para capitalizar sobre assas

analise da oportunidade, pode-se rever o
conceito ou a ideia iniciak
oportunidades.

9.
Gerenciar
o negécio

Com o plano de negtcios concluido, o
empresndedor sabera com clareza de quais
recursos (funciondrios, dinheiro,
infragstrutura...) precisard ou 0s quais
estara disposto a alocar para implementar

)
\ ‘ /" Apés selecionar uma oportunidade, o
/ empreendedor inicia o desenvolvimento do
plano de negécios tradicional ou efectual,

o negécio e onde podera ohté-os. durante o gual o empreendedor pode sentir a
Com os recursos em méos, parte-se necessidade de rever o conceito, a
para a gestio da emprasa. ideia ou a oportunidade,

Figura 4.6 Abordagem ciclica do processo empreendedor.

Executando o processo empreendedor

Para cada uma das ideias a seguir, qual abordagem vocé adotaria

para coloca-las em pratica: O processo empreendedor por meio de

um plano de negoécio tradicional (Pensamento) ou de um plano de

negocios efectual (Acédo)? Justifigue suas escolhas.

1. Um website de comércio eletrébnico de produtos organicos em
grandes cidades.

2. Uma empresa de coleta seletiva e reciclagem de lixo.

3. Um restaurante italiano em uma cidade de 200 mil habitantes.

4. Uma empresa de treinamento presencial e online de gestao para
empreendedores.

5. Um aplicativo para celulares e tablets que facilite a vida das
pessoas quando precisarem de transporte coletivo em grandes
cidades.

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, cologue suas respostas e veja 0 que


http://www.josedornelas.com.br/

outras pessoas pensam sobre as alternativas de se implantar o
processo empreendedor.

O processo empreendedor € uma abordagem esquematica de
representacdo das varias etapas e fases que o empreendedor
deve percorrer a partir do momento que decidiu empreender
até a efetiva constituicdo da empresa. Suas principais etapas
sao a definicdo de ideias e avaliacao de oportunidades
decorrentes, desenvolvimento do plano de negdcios, definicdo
e alocacao/obtencao de recursos e criacdo do negoécio. O plano
de negocios pode ser tradicional, quando se tem um objetivo
claro a ser atingido, ou efectual, quando n&o se tem um objetivo
claro, mas se tem um limite definido de recursos que o
empreendedor pretende alocar ao negécio. O processo
empreendedor é ciclico e pode se repetir inUmeras vezes até
gue o empreendedor consiga conciliar todas as variaveis que
influenciam na criacdo de seu negocio.
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Como foi discutido no Capitulo 4, a analise de oportunidades ocorre a partir
das ideias que o empreendedor considera para a criacao da empresa. Muitos
empreendedores em potencial tém varias ideias de nego6cios para criar,
outros se sentem frustrados por querer empreender, mas acham que ndo tém
ideias interessantes para colocar em pratica.

A ideia criativa, genial, singular, sem precedentes, € rara e privilégio de
poucos. Esses poucos empreendedores acabam por mudar o rumo da
historia com suas criacOes e invencOes. Exemplos recentes e que impactam
a vida da maioria das pessoas sao os empreendedores da tecnologia da
informacdo e suas ideias que mudaram a maneira como as pessoas Se
comportam, se relacionam e consomem midia. Google, Facebook, Twitter,
Instagram e similares encaixam-se muito bem nesses casos.

Mas ha também empreendedores muito bem-sucedidos que nao tiveram
ideias unicas, geniais, espetaculares e, mesmo assim, fizeram acontecer.
Esses sdo a maioria e, caso vocé ndo se encaixe no grupo dos privilegiados
com ideias geniais, pode ser seu caso daqui a algum tempo, quando estiver
a frente da propria empresa (se essa for a sua escolha).

Ha ainda exemplos de ideias do mundo de tijolo e cimento (e ndao do
mundo digital) que criaram novos mercados. Pense em modelos inovadores,
como as entregas expressas de produtos, comida (disque pizza, entre
outros), itens etc., e nos restaurantes de comida a quilo, nos quais a
inovacao foi a proposta de agilidade e de permitir ao cliente pagar apenas
pela quantidade que consome.

Outros exemplos histéricos de inovacdo ou invengOes com as quais
convivemos até os dias de hoje sdao o vaso sanitario, talheres, travesseiros e
a propria cama, por exemplo. Sempre ha variacoes desses produtos para
comprar, mas seu conceito e funcao, ou finalidade, continuam os mesmos.

Por isso, analisar ideias de negécios ndo é tarefa facil. Algo que
aparentemente pode parecer complexo, impossivel de realizar, acaba por se
constituir o desafio de um empreendedor que, ao inovar e criar uma solucao
pratica, ndo sé vence esse desafio como pode transformar sua invencao em
uma grande oportunidade de negocio.

Ja ideias simples, faceis de copiar, ndo deixam de ser oportunidades de
negocios, desde que o empreendedor consiga colocar no mercado uma
solucdo com algum diferencial competitivo em relacio aos demais
concorrentes (que provavelmente serdo muitos), como maior
rapidez/agilidade, melhor qualidade, design mais bonito e assim por diante.



Além disso, cabe a questao do preco mais barato, dependendo da estratégia
que vocé quer adotar e do valor que sera percebido pelo cliente. Mas nem
sempre o mais barato sera o vencedor. Ha clientes que querem o simples e
estdo dispostos a pagar caro, desde que obtenham outros diferenciais, como
exclusividade.

Ha varias maneiras de se ter ideias, desde o desenvolvimento da
dinamica do brainstorming (atividade geralmente desenvolvida em grupos
para estimular a resolucdao de um problema, com o incentivo de que todos
pensem em solucoes), o estimulo a criatividade, pesquisas na internet, entre
outros. Mas uma atividade que vocé pode desenvolver no seu dia a dia e
que, com certeza, lhe trara varias ideias, é a pratica da curiosidade. Ao
praticar a curiosidade em todo e qualquer ambiente, vocé comeca a se abrir
para mais e mais ideias, a prestar atencao aos problemas do cotidiano, a
entender como as pessoas resolvem tais problemas hoje e a se perguntar:
“Ndo ha uma maneira melhor de resolver a questdao?”

Como exemplo, imagine-se em um consultorio médico, aguardando na
sala de espera para ser atendido. Se vocé observar ao redor, vera algumas
pessoas lendo revistas (muitas vezes, ndo tao recentes), outras, impacientes,
muitas acessando a internet do celular ou tablet etc. Mas todas estao ali
esperando para ser atendidas e buscam fazer algo enquanto esperam sua
vez.

Quais ideias de negdcio vocé enxerga nesse cenario ficticio? Lembre-se
de que uma ideia, diferentemente de uma oportunidade, é algo livre, sem
preconceitos, sem a obrigacao imediata de ser viavel ou factivel.

Voceé pode ter pensado em um sistema de comunicag¢ao por celular (SMS
ou outra solucdo ainda mais simples), que poderia ser usado pelo médico
(sua secretdria), o qual, em tempo real, avisaria a pessoa quanto tempo
ainda levara para ela ser atendida. Assim, ela poderia fazer outras atividades
na regido e ndo precisaria ficar ali esperando. O sistema poderia sugerir um
cafezinho em uma cafeteria proxima, uma visita a livraria da esquina ou
outras opgoes. Nesse momento, vocé precisa fazer com que a ideia flua,
cresca, e, para isso, nao pode haver preconceitos. A ideia comeca a se tornar
aparentemente estranha quando mais e mais sugestoes ou possibilidades
surgem, mas nao ha nenhum problema nisso, ja que vocé ainda esta na fase
da ideia! Muitos pensam em vender publicidade em aplicativos, paga pelos
estabelecimentos sugeridos aos clientes, ou “apenas” cobrar para que o



consultério utilize o servico e o ofereca como beneficio aos pacientes.
Enfim, as ideias fluem...

Quando vocé ja estiver satisfeito com a(s) ideia(s) que teve, comeca
entdo a fase de analisa-la(s) como um negécio. Entra, entdo, a analise da
oportunidade. Sera que a ideia pode dar certo? Sera que consigo ter um
produto que resolva o problema identificado? Sera que as pessoas (ou o0s
clientes que defini como publico-alvo) vao comprar? Ou seja, sdo muitas as
questdes. A analise estruturada de uma ideia para transforma-la em uma
oportunidade existe para facilitar essa decisdo. A seguir, serdo apresentadas
trées metodologias ou modelos de analise de oportunidade que vocé pode
utilizar. Nao ha necessidade de utilizar os trés ou apenas um. Trata-se de
opcOes que vocé tem em maos para filtrar as melhores ideias com maior
potencial de se tornar oportunidade. A partir dai, vocé tera dado um passo
importante no processo de empreender. A Figura 5.1 apresenta novamente
os trés modelos na fase de avaliacio de oportunidades do processo
empreendedor.



Modelo de
negocio
(Canvas)

Quem sou, o
Modelo 3M que sei, quem

conheco
(Efectual)

Anélise de
oportunidade

Figura 5.1 Modelos para a analise de oportunidades.

5.1 Modelo 3M (Timmons)

Este modelo de avaliacdo de oportunidades foi proposto inicialmente pelo
professor Jeffry Timmons, do Babson College.3! Para entender o modelo
3M, o empreendedor precisa ter em mente que qualquer oportunidade deve
ser analisada, pelo menos, sob os seguintes aspectos:

A qual mercado ela atende?
Qual o retorno econdmico que ela proporcionara?
Quais sdo as vantagens competitivas que ela trara ao negocio?



Qual é a equipe que transformara essa oportunidade em negdcio?
Até que ponto o empreendedor esta comprometido com o negocio?
Note que as cinco perguntas abordam questdes-chave de um negdcio:

mercado, viabilidade econdomica, diferencial competitivo (estratégia),
equipe empreendedora (“o empreendedor ndo é uma ilha”) e, talvez a mais
importante, vocé esta realmente 100% comprometido e com a vontade
necessaria para transformar esta oportunidade em negocio?

Essas perguntas formam a base da checklist que compde o 3M, detalhada

a seguir, na forma de um roteiro. Os 3Ms sdo definidos como Demanda de
Mercado, Tamanho e Estrutura do Mercado e Analise de Margem.32

Ao analisar o primeiro “M”, Demanda de Mercado, o empreendedor deve

procurar responder as seguintes perguntas:

Qual é o publico-alvo? (Quem é o seu cliente principal?)

Qual a durabilidade do produto/servico no mercado? (Qual € o ciclo de
vida do produto?)

Os clientes estdo acessiveis? (Como vocé pretende chegar até os clientes
e que canais utilizard?)

Como os clientes veem o relacionamento com a sua empresa? (Qual o
valor agregado proporcionado ao cliente?)

O potencial de crescimento deste mercado é alto? (Exemplo: Maior do
que 10%, 15%, 20% anuais?)

O custo de captacao do cliente é recuperavel no curto prazo? (Exemplo:
Recupera-se o investimento em menos de um ano?)

O segundo “M”, Tamanho e Estrutura do Mercado, esta relacionado com

outras questoes criticas, listadas a seguir:

O mercado estd crescendo?; é emergente?; é fragmentado? (E um
mercado novo, maduro, com diferentes tipos de competidores ?)

Existem barreiras proprietarias de entrada ou excessivos custos de saida?
Voceé tem estratégias para transpor essas barreiras? (Ha leis, contratos ou
regras que possam impedir sua empresa de operar? Ou, caso queira sair
do mercado, havera muitos custos com o0s quais sua empresa deverd
arcar?)

Quantos competidores/empresas-chave estdio no mercado? Eles
controlam a propriedade intelectual? (Quais e quantos sdo os seus



principais concorrentes? Eles possuem alguma patente ou conhecimento
diferenciado desse tipo de negocio?)

Em que estagio do ciclo de vida esta o produto? (Dependendo da fase do
ciclo de vida do produto/servico — se é langcamento, inovagdo, algo
maduro/ja dominado pelo mercado etc. —, 0 seu risco pode ser maior ou
menor ao montar esse negocio.)

Qual é o tamanho do mercado em reais e o potencial para se conseguir
uma boa participacdo de mercado? (Quanto é o movimento financeiro do
mercado? Ha algum competidor que se destaca com participagdo
significativa nesse mercado? Quanto vocé pretende conquistar de
participagdo de mercado nos proximos anos?)

Como é a cadeia de valor do setor? (Quais os poderes e influéncias dos
fornecedores, compradores, competidores e eventuais substitutos ?)
Quais sdo as tendéncias e que eventos influenciam os cenarios para o
futuro do setor no qual sua empresa esta inserida?

Finalmente, ao “M”, de Analise de Margem, aplicam-se as seguintes

perguntas e atividades:

Quais sdao as forcas do seu negocio? (Exemplo: baixo custo, alta
qualidade, agilidade, inovacdo, atendimento ao cliente etc.)

Qual a margem de lucro tipica de uma empresa desse setor? (Exemplo:
margem bruta de 20% e margem de lucro de 5%).

Quais os custos tipicos de uma empresa desse setor? Qual o investimento
inicial minimo? Qual a previsdao de prazo para retorno do investimento
inicial nesse setor?

Os 3Ms sdo abrangentes e envolvem questoes criticas que, se respondidas

e bem entendidas, com certeza serdo uteis na avaliacdao e selecao das
melhores oportunidades para serem desenvolvidas e capitalizadas pelo

e

empreendedor. E sempre interessante fazer uma checklist final. Alias,
aconselha-se sua aplicacdao logo no inicio da avaliacdo, quando se esta
formatando a oportunidade. As questdes sdao simples; porém, as respostas
nem sempre sao faceis de se obter.

Checklist final (ou inicial) de avaliagdo de oportunidades:



Existe um problema a ser resolvido? (Ou so vocé, mais ninguém, estda
vendo esse problema no mercado?)

Existe um produto ou servico que solucionara o problema? (A solugdo
que vocé estda propondo pode atender a necessidade do mercado?)

E possivel identificar com clareza os potenciais clientes? (Quem é o
comprador da solugcdo? Procure descrever em detalhes o principal
cliente-alvo: como ele é, o que compra, como se comporta, quanto
gasta, a qual classe social pertence e assim por diante.)

Sera possivel implantar uma estratégia de marketing/vendas que
funcione? (O investimento necessdrio para vender a solugdo aos clientes
trarda resultado? A estratégia utiliza canais de venda rentaveis e
permitem ganhos de escala?)

A janela da oportunidade esta aberta? (O momento € este? Ou serd que
ja passou, pois hd muitos competidores fazendo o mesmo? Ou serd que
ainda ndo é o momento, pois sua proposta é muito inovadora, e poucas
pessoas mostram-se interessadas agora — quem sabe no futuro?)

5.2 Modelo de negacio (Canvas)

O Modelo de negdcio ¢ a explicacdao de como sua empresa funciona e cria
valor. H4 muitas definicdes que buscam explicar o que significa o termo,
mas a esséncia resume-se em buscar entender como a empresa fara
dinheiro, qual sera ou é seu modelo de receita e como as varias areas e
processos de negocio se relacionam para atingir o objetivo de fazer com que
a empresa funcione, gerando valor aos clientes.

O desenvolvimento de um plano de negécios estruturado ajuda a delinear
e a entender em detalhes 0 modelo de negocio de uma empresa. Ao final, o
plano de negocios mostrara os custos e despesas do negocio, investimento
inicial, maxima necessidade de recursos para colocar a empresa em
operacao, a estratégia de crescimento e de marketing e vendas, bem como a
projecao de receita e lucro para os proximos anos. Para se concluir um
plano de negocios, o empreendedor pode levar semanas ou até meses.
Porém, quando concluido, o resultado nem sempre é considerado uma
fotografia real do que é ou sera o negocio. A ajuda principal do plano de
negocios é proporcionar um norte ao empreendedor e, com isso, faz com



que a gestdo de sua empresa tenha meétricas para acompanhar
adequadamente seu crescimento. De novo, como ja mencionado antes, 0
plano de negdcios se justifica em casos nos quais o empreendedor tem um
objetivo claro a atingir.

Mais recentemente, com o intuito de focar algo mais pratico e rapido,
conceitos como Modelo de negbécio Canvas e Lean startup (empresa
iniciante enxuta) tém se popularizado, principalmente no mercado de
tecnologia da informacao, internet e areas correlatas. O Lean startup foca a
prototipacao e experimentacao (empreendedorismo efectual) e propde uma
abordagem pratica e rapida para testar um conceito, um produto/servico,
analisar os resultados, fazer as devidas melhorias ou adaptacdes e lancar
nova versao no mercado. O especialista Steve Blank tem sido um defensor e
evangelizador desse conceito, o qual explica em detalhes em seus livros.3334
Seu mantra resume-se em ndo dar tanta atencdo a analise de mercado,
projecoes financeiras e de crescimento. Ao contrario, ele sugere que o
empreendedor deva “sair do prédio”, ou seja, ir para a rua sentir na pratica a
reacao do cliente em relacdo ao produto ou servico. Com base no feedback
do cliente, novos ciclos de prototipacdao podem ser iniciados até que se
chegue a um produto considerado adequado pelo empreendedor, ou melhor,
pelo cliente.

Na verdade, essa abordagem também é sugerida quando se discute o
plano de negocios tradicional. O empreendedor entendera melhor o
mercado caso consiga fazer um teste real junto ao cliente. Porém, isso nao é
possivel para todo tipo de negocio, como também ja foi discutido
anteriormente neste livro.

O conceito de Lean startup ndo é novo, mas ficou ainda mais popular no
mundo das startups a partir da disseminacdo de outro conceito recente: o
Modelo de neg6cio Canvas. A proposta do Modelo de negdcio Canvas
combina perfeitamente com o de Lean startup, pois apresenta uma
representacado esquematica visual, em blocos, que resume o0s principais
componentes do modelo de negocio de uma empresa. Como € pratico, o
empreendedor consegue criar um modelo de negocio por meio desse
esquema em uma unica folha de papel. Entdo, ele pode testar o conceito,
discutir com outros membros da equipe, com clientes etc. e comeca a
aprimorar o modelo de negocio, com novas versoes do Canvas. Essa foi a
ideia de Steve Blank ao contribuir para disseminar o Modelo de negocio
Canvas como ferramenta para aceleracdao de startups. Porém, esse modelo



foi criado e proposto originalmente por Alexander Osterwalder e Yves
Pigneur.3> A tese que defende Steve Blank é a de que uma startup esta em
busca de um modelo de negdcio sustentavel e replicavel e, por isso, precisa
criar prototipos, testar hipoteses, “dar a cara para bater” para, entdo,
comecar a crescer. Ja empresas maiores buscam executar modelos de
negocios comprovados. Assim, ele sugere que, nos casos das empresas
iniciantes, ndao se dé tanta atencdo ao plano de negocios e se priorize o
Canvas.

O Canvas pode ajudar muito o empreendedor na fase de andlise da
oportunidade, importante etapa do processo empreendedor que ocorre antes
do plano de negocios. Se o empreendedor aplicar o Canvas e complementar
a analise com a parte financeira e mercadologica, bem como a analise de
competidores do plano de negdcios, podera ter algo pratico que talvez seja
um meio-termo entre um conceito que precisa de mais informacdo para
ficar completo e um plano de negdcios denso e detalhado.

Ultimamente, o mercado ja vem exigindo do empreendedor planos de
negdcios mais enxutos e objetivos, mas com a parte financeira mais
completa, ou seja, com um modelo de negdcio exequivel e compreensivel.
Por isso também, além da ja mencionada facilidade de entendimento visual,
o Canvas tem sido tdo difundido. A Figura 5.2 apresenta o Canvas com seus
nove blocos integrados.3> A ideia é que o empreendedor responda de
maneira objetiva as perguntas de cada bloco, iniciando pelo bloco de
clientes, e, entdo, mostre sua proposta de valor, canais, relacionamentos etc.
A maneira sugerida para aplicar o Canvas ¢ a utilizacao de blocos de post-it
para “colar” as respostas no quadro, no lugar das perguntas que constam da
Figura 5.2. Assim, o modelo de negocio vai sendo construido visualmente
de maneira ciclica, ou seja, o proprio modelo de negocio evolui a partir de
uma concepcao simples, que seria o prototipo ou modelo inicial.

Note que as perguntas do Modelo de negécio Canvas se assemelham as
do 3M em alguns aspectos, mas de maneira mais objetiva. Ao concluir o
Canvas o empreendedor tera uma analise de oportunidade em mados e
podera, entdo, decidir partir para um plano de negocios mais detalhado ou
pelo caminho do plano de negocio efectual, que pode até ser o Canvas
agregado a uma planilha financeira que mostre mais detalhadamente, em
numeros, as respostas dos nove blocos do modelo.



Parceiros-chave Atividades-chave Propostas de valor Relacionamentos com Segmentos de

os clientes clientes
Como nds conquistamos,
Quem séo seus Quais atividades nossa Que valores entregamos | mantemos e aumentamos Para quem nds
parceiros-chave? proposta de valor requer? | aos nossos clientes? nossos clientes? criamos valor?
Quem séo seus Quais sdo nossos canais | Quais problemas dos Quais relacionamentos Quem sdo nossos
fornecedores-chave? | de distribuicao? nossos clientes com o cliente nés mais importantes
Quais recursos-chave | Como é o relacionamento | ajudamos definimos/temos? clientes?
adquirimos de nossos | com o cliente? a resolver? Como esses Quais sdo nossos
parceiros? Quais sdo as fontes de Que categorias de relacionamentos clientes
Quais atividades receita? produtos e servigos estdo integrados no tipicos/padréo?
nossos parceiros oferecemos a cada nosse modelo de negdcio?
realizam? segmento de clientes? | Qual o custo envolvido?
Quais necessidades
Recursos-chave dos clientes nés Canais
satisfazemos? . . .
0 quelqual é o nosso Através de quais canais
Quais recursos-chave minimo produto vidvel? nossos segmentos de
nossa proposta de valor clientes querem ser
alcangados?

requer? Canais,
relacionamentos, modelo
de receita?

Como outras empresas
chegam até eles hoje?
Quais canais funcionam
melhor?

Quais canais sdo mais
eficientes em custo?
Como promovemos a
integragdo dos canais
com a rotina dos clientes?

Estrutura de custos Fontes de receita

Quais sdo os custos mais importantes de nosso Para qual proposta de valor nossos clientes estao
modelo de negdcio? dispostos a pagar?

Quais recursos-chave sdo os mais caros? O que eles estdo comprando/pagando hoje?
Quais atividades-chave sdo as mais caras? Qual é nosso modelo de receita?

Quais sdo nossas politicas de pregos?

Figura 5.2 Modelo de negécio Canvas.3>

5.3 Modelo efectual

A andlise de oportunidade pelo Modelo efectual resume-se em quatro
questOeschave, a saber:

A oportunidade é factivel?

Vale a pena coloca-la em pratica?
Consigo faze-la acontecer?
Quero fazeé-la acontecer?

Note que, diferentemente dos modelos anteriores, além da andlise da
oportunidade em si, no Modelo efectual ha uma grande énfase no papel do
empreendedor. Para cada uma das perguntas, ha uma série de perguntas
complementares, como sugere Saras Sarasvathy e seus colegas no livro



Effectual Entrepreneurship.3¢ A Figura 5.3 resume a avaliacdao

oportunidade utilizando o Modelo efectual.

Mercado

Pessoal

Viabilidade

E factivel?
Viabilidades
tecnolégica,

mercadolbgica e
econdmica

Eu consigo
fazer?
O que é preciso para
fazer?
De quem mais eu
preciso?

Valor

Vale a pena
fazer?
Viabilidade
financeira

Eu quero fazer?
O que me motiva?
Por que eu quero
fazer?
Estratégias de
saida

Figura 5.3 Avaliacdo de oportunidade pelo Modelo efectual.36

da

A partir da pergunta: “A oportunidade é factivel?”, surgem perguntas
derivadas, tais como:

Viabilidade tecnolégica

A tecnologia para seu produto ja esta disponivel ou ainda em
desenvolvimento?

a dar errado?

desenvolver o mesmo produto/servico que voce?

Eles podem vir a afetar seu negdcio, ganhar seus clientes?
Que barreiras de entrada a tecnologia proporciona?

Se a tecnologia esta em desenvolvimento, qual o estagio e o que pode vir

Se a tecnologia esta disponivel, quem mais a esta utilizando para



Por quanto tempo essas barreiras de entrada podem persistir de modo
que sua ideia possa ser considerada de alto potencial?

Quais sdo os riscos de adogdo da tecnologia?

Quais outras tecnologias podem concorrer com a sua, agora ou no
futuro?

Viabilidade mercadolégica

Produto

O que vocé estd vendendo de fato?

Como voceé define seu nicho de mercado?

Como a necessidade de mercado tem sido preenchida até entdao?
Quem sdo seus competidores?

Quais sdo as vantagens/desvantagens do seu produto/servi¢co?
O que seu produto tem de tnico e diferente?

Cliente

Quem é seu cliente tipico?
O cliente pagara o suficiente?
Como voceé chegara até ele?

Mercado

Ha um mercado?

Qual o tamanho desse mercado?

Qual é a estrutura desse mercado?

Como o mercado esta crescendo?

De onde poderiam vir seus futuros competidores?

Viabilidade econémica

Ha barreiras legais claras ou entraves burocraticos de origem
governamental?

Ha questdes macroeconomicas que podem interferir no seu negocio?
Quais sdo suas estratégias de saida?

O momento atual é adequado para o negocio?



Vocé esta a frente dos competidores?; pode mudar ou criar um novo
mercado?
Qual a provavel duracdo da janela de oportunidade?

Para a pergunta: “Vale a pena coloca-la em pratica?”, as questdes derivadas
sao:

Viabilidade financeira

Qual a necessidade de recursos para comecar esse negocio?

O que convenceria um investidor a colocar dinheiro nesse negocio?

Se vocé possuisse o dinheiro necessario, investiria nessa oportunidade de
negocio?

Vocé consegue estimar informacoes financeiras criticas, como ponto de
equilibrio, maxima necessidade de recursos, prazo para retorno do
investimento etc.?

Ja a pergunta “Consigo fazé-la acontecer?” traz as seguintes questoes
complementares:

O que serd necessério

De quantas horas preciso para me dedicar a esse negocio?

Consigo enfrentar problemas que, com certeza, existirdo, e até uma
eventual faléncia?

Estou disposto a buscar, entrevistar, contratar e gerenciar pessoas?
Consigo e posso aprender questOes juridicas, contratuais, burocraticas
etc.?

Consigo garantir que os principais envolvidos continuem no negocio
mesmo em tempos de tormenta?

Por que eu?

Quais minhas forcas e caracteristicas especiais que agregam valor a esse
negocio?

Quais minhas principais fraquezas? Como vou supera-las ou administra-
las para ndo impactarem negativamente o negocio?



Finalmente, a pergunta “Quero fazer?” deve proporcionar uma reflexao
profunda ao empreendedor, por meio das seguintes perguntas derivadas:

Isso me motiva?
Por que realmente quero fazer isso?
Quais sao minhas estratégias de saida, caso o negocio nao dé certo?

O Modelo efectual enfatiza o comprometimento do empreendedor na
analise da oportunidade e ndo apenas aspectos relacionados com o negdocio
e o mercado. Isso é bastante coerente, uma vez que, se o empreendedor e
sua equipe ndo estiverem totalmente comprometidos com o negocio,
dificilmente uma grande oportunidade vai se transformar em uma empresa
de sucesso.

Nao basta apenas a analise de nimeros que envolvam o potencial de
mercado, distingao tecnoldgica e a inovacao, se o lider empreendedor nao
estiver 100% confiante, comprometido e disposto a fazer acontecer.

Avaliando oportunidades

1. Acesse a internet e descubra como se pratica a técnica de
brainstorm. Apresente um roteiro objetivo de passos e regras e
valide com o professor da disciplina.

2. A partir do roteiro de brainstorm selecionado pelo professor da
disciplina, todos devem reunir-se em grupos para escolher a
melhor ideia de aplicativo que reduza o tempo de espera em
consultérios médicos (ou outra(s) ideia(s) que o professor e a
turma achem interessante(s)).

3. Apos selecionada e melhor ideia (pode ser a mesma para toda a
turma ou uma diferente por grupo), cada grupo deve utilizar os
trés modelos de analise de oportunidade para avaliar se a ideia
escolhida € uma oportunidade. Qual foi a conclusdo? Houve
diferenca de resultado ao aplicar os trés modelos a mesma ideia?



Qual modelo é mais facil de aplicar? Qual € o mais completo? Por
qué?

Acesse 0 férum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque suas respostas e veja o que
outras pessoas pensam sobre ideias e oportunidades para
diminuir o tempo de espera em consultérios médicos.

A ideia é algo livre e geralmente ndo possui restricbes. Porém,
para um empreendedor aumentar suas chances de sucesso na
jornada, deve aprender a transformar ideias em oportunidades,
ou seja, analisar as que possuem maior potencial de retorno
econdmico e que sustentem o modelo de negocio da empresa
a ser criada, gerando receita, lucros e criando valor. Ha vérias
maneiras de se analisar uma oportunidade. Trés modelos séo
destacados: 3M (Timmons), Canvas e Efectual. Os trés podem
ser aplicados em conjunto ou individualmente. Apds a analise
da oportunidade, o empreendedor pode decidir se partira ou
nao para o desenvolvimento de um plano de negocios ou
mesmo para a criacao da empresa.

OceanofPDF.com
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Ao concluir a analise de oportunidade, o empreendedor tomara a decisao de
levar a frente ou ndo sua ideia de negdcio. Se houver uma desisténcia por
considerar que a ideia ndo é uma boa oportunidade de negocio, sugere-se
que reinicie o ciclo do processo empreendedor, reveja suas ideias e analise
novas oportunidades em potencial até selecionar aquela que, em principio,
parece ser a base de um bom negocio.

Como ja discutido, a partir da oportunidade identificada, o empreendedor
tem duas possibilidades: partir para o desenvolvimento de um plano de
negdcios tradicional ou desenvolver um plano de negdcios efectual. Na
verdade, ha empreendedores que nao desenvolvem nenhuma das duas
opcoes de planejamento e ja criam a empresa. Os riscos dessa alternativa ja
foram tratados nos capitulos anteriores.

O plano de negdcios popularizou-se nos ultimos anos como uma das
principais ferramentas de gestdo dos empreendedores, principalmente dos
interessados em iniciar uma empresa. Por meio do plano de negdcios, o
empreendedor consegue ter uma visao mais clara do que sera a empresa, do
mercado e simular projecoes de crescimento do negocio, bem como custos,
despesas e potencial de lucratividade.

Como se trata de uma simulacdo ou uma previsao antes de colocar o
negocio para funcionar, naturalmente nao sera perfeita. Ou seja, o plano de
negocios ndo é infalivel e ndo diz exatamente como tudo vai acontecer em
detalhes. Isso € praticamente impossivel. Mas, mesmo com suas
deficiéncias conhecidas, o ato de planejar utilizando um plano de negécios
auxilia consideravelmente na tomada de decisao do empreendedor.

Muitos empreendedores confundem o processo de desenvolvimento do
plano de negdcios com uma licao de casa obrigatoria, com regras rigidas,
que nao podem ser mudadas. Isso é um mito, ja que o plano de negdcios é e
precisa ser dinamico. Quando determinada premissa utilizada no seu
desenvolvimento muda, o plano precisa ser revisto para atender a realidade
do ambiente de negdcio do empreendedor.

Alguns criticos do plano de negocios o consideram uma ferramenta de
dificil desenvolvimento, que leva tempo para se obter e que, ao ficar pronta,
ja esta obsoleta. De fato, a dificuldade existe, principalmente quando o
empreendedor tem pouco conhecimento de gestao e de estratégia de
negocio. O tempo para se desenvolver um plano de negdcios pode variar
muito, mas, em média, entre 30 e 60 dias seria uma boa estimativa. E
bastante tempo, mas pode poupar o empreendedor de inimeros problemas



no futuro. Quanto a obsolescéncia, como qualquer planejamento, tdo logo
concluido, pode necessitar de revisao, caso haja alguma mudanca brusca no
ambiente de negdcio do empreendedor.

Porém, como o plano de negocios é uma ferramenta para ajudar o
empreendedor no planejamento de longo prazo, nao se deve confundi-lo
com um plano de acbes ou atividades operacionais para o dia a dia da
empresa. O plano de negocios € escrito, sintetiza a estratégia de crescimento
da empresa e define como o negocio fara dinheiro. Por isso, ndao ha a
necessidade de ser um documento extenso. Mais importante que o
documento em si € o processo de desenvolvimento, pois, por meio do plano
de negocios, o empreendedor comeca a conhecer em mais detalhes como
sera, de fato, sua empresa.

Por isso, o plano de negdcios é considerado uma ferramenta de gestao do
empreendedor, pois o auxilia a tomar decisdes. No passado, os planos eram
desenvolvidos em detalhes e envolviam questdes estratégicas, taticas e até
operacionais de uma empresa. Com o passar dos anos e devido a
necessidade de respostas rapidas para tomar decisoes, os empreendedores
foram otimizando a elaboracdo de seus planos de negocios de maneira que
ficassem mais curtos e mais faceis de atualizar.

Assim, os planos de negdcios evoluiram e, atualmente, em poucas
paginas (em média, de 15 a 25) ou slides, se obtém um plano de negocios
de qualquer empresa. Cabe ressaltar que aqueles que preferem fazer planos
apenas em slides (laminas), com informacoes mais objetivas, o desafio pode
ser grande, pois o poder de sintese ndo € privilégio da maioria dos
empreendedores.

Uma dificuldade que ainda persiste hoje em dia é o entendimento da
secao que trata das financas em um plano de nego6cios. Para muitos
empreendedores, essa secdao é de dificil compreensdao. Porém, ha maneiras
simples de se simular o futuro de uma empresa, sem a necessidade de
criacdo de demonstrativos financeiros complexos. A utilizacdo de planilhas
financeiras didaticas é o que se indica nesses casos, e, no site
www.josedornelas.com.br, vocé tem acesso a exemplos de planilhas para
ajuda-lo no desenvolvimento do seu plano de negocios.

Além do empreendedor, varios sao os interessados em seu plano de
negocios, ja que esse documento continua sendo o cartdo de visitas do
empreendedor para tratar com inumeros interlocutores. Exemplos de
interessados e que podem demandar um plano de negdécios antes do
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proximo passo em uma negociacao sao os investidores ou potenciais socios,
incubadoras de empresas, bancos e agéncias governamentais, parceiros,
entre outros.

A justificativa mais importante para convencé-lo da importancia de
desenvolver um plano de negbcios esta nas estatisticas mundiais, que
indicam o fato de ndo planejar adequadamente o inicio de uma empresa
como uma das causas da precoce mortalidade de muitos negdcios. Isso
ocorre na maioria dos paises, inclusive no Brasil. Nao se pode confundir, no
entanto, o desenvolvimento do plano de negocios com a obrigacao de criar
um documento que detalha como sera seu negocio. Esse tipo de plano
detalhado e apenas descritivo ndo funciona e pode significar perda de tempo
para o empreendedor dedicar-se ao desenvolvimento de um, em vez de
focar a gestdo da empresa. O plano de negocios que auxilia na gestdao é
aquele de cujo desenvolvimento o empreendedor participou (em vez de té-
lo terceirizado totalmente para consultores ou outros envolvidos) e que
sintetiza sua visao de negdécio e aonde sua empresa pode chegar no futuro.
E um guia que dard o norte necessario para o crescimento da empresa e ndo
necessariamente uma obrigacao que deixa o empreendedor de maos atadas,
impedindo-o de tomar decisoes.

Por isso, entender como construir um plano de negocios é de extrema
importancia para todo candidato a empreendedor. Mesmo que o
empreendedor nao opte por desenvolver um, mesmo que prefira “pular”
essa etapa do processo empreendedor e que se dedique apenas ao
desenvolvimento de um modelo de negdcio no estilo Canvas, por exemplo,
ele deve ter em mente o que vai preterir de informacdo ao ndao dedicar ao
plano de negécios a atencdo devida. E muito mais facil e menos trabalhoso
comecar um negoécio sem o plano de negdcios. Mas sera que o negdécio tera
mais chances de sucesso dessa forma? Dificilmente, como ja comprovado
por inimeras pesquisas mundiais realizadas ao longo dos tltimos anos.

Isso posto, cabe entender o que compoe o plano de negdcios, quais as
secOes mais importantes de um plano e como desenvolver cada uma.
Mesmo que vocé nao tenha conhecimento profundo de administracdo e
gestao de empresas, € possivel desenvolver um plano de negdcios objetivo e
util na construgcao de um negocio de sucesso.

Em sintese, o plano de negdcios mostrara ao empreendedor o potencial e
a viabilidade do negdcio que pretende criar antes de coloca-lo em pratica. A
diferenca do plano de negdcios tradicional para o efectual é que o ultimo



foca mais os recursos sob controle do empreendedor, quanto esta disposto a
investir e as perdas aceitaveis, e menos no potencial de receita e
lucratividade da empresa. O plano de negocios efectual acaba sendo mais
uma previsao orcamentaria, agregada de uma visdo estratégica de
crescimento. Porém, ndo dard tanta atencdo a projecOoes mercadologicas,
financeiras e de crescimento de receita do negocio, ja que o empreendedor
tera apenas uma ideia do potencial de ganho que a empresa proporcionara.
Sua atencao estara focada na validacdo de hipéteses e, entdo, em definir a
melhor estratégia para fazer a empresa crescer. Como o plano de negécios
efectual é mais simples de se obter, o foco deste capitulo sera no
entendimento do plano de negocios tradicional. Ao entender como se
desenvolve um plano de negdcios tradicional, sera simples criar um plano
efectual, ja que o ultimo é uma versdao menos completa do primeiro. No
entanto, o contrario ndo é necessariamente verdadeiro.

6.1 Etapas de desenvolvimento do plano de
negocios

A Figura 6.1 apresenta o fluxo de desenvolvimento do plano de negécios
tradicional.?” As varias etapas seguem um processo logico de seis grandes
etapas, mas ndo definitivo, ja que sempre existirdo revisoes, interacoes
(representadas por elipses) e mudancas do contelido das secGes do plano de
negocios, mesmo que ja tenham sido desenvolvidas. Portanto, nao
considere esta sequéncia uma regra rigida, mas um ponto de partida para o
desenvolvimento do plano de negdcios, que se inicia com a analise da
oportunidade e encerra-se com o documento final completo. O ciclo é
reiniciado (seta que indica uma ligacdo/sequéncia entre as Etapas 6 e 1)
quando se faz uma revisdao completa do plano de nego6cios ou quando a
oportunidade de negocio precisa ser revista.
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Figura 6.1 Etapas de desenvolvimento de um plano de negdcios.3”

Ha varias estruturas possiveis para se desenvolver um plano de negocios,
mas uma das mais praticas e completas, sugerida pelo site
www.planodenegocios.com.br, é composta de nove secoes:

1. Sumario executivo
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O sumario executivo € a sintese do plano de negocios. Apesar de
aparecer no inicio do documento, deve ser a ultima secdo a ser
desenvolvida, pois depende das demais para ser concluida.

Conceito do negocio

Nesta secdao, o empreendedor deve apresentar o que é a empresa, COmo €
seu modelo de negdcio (como fara dinheiro), seus principais diferenciais,
uma prévia de suas solucOes (produtos e servicos) e a qual mercado a
empresa atende.

Mercado e competidores

A secdo de mercado e competidores serve para o empreendedor explicar
o panorama macro do mercado no qual a empresa atua, o nicho de
mercado que sera o foco da empresa, como o consumidor desse mercado-
alvo se comporta e como os competidores da empresa estao posicionados
no mercado.

Equipe de gestao

Além de falar do papel e do perfil do proprio empreendedor, nesta secao,
ele deve apresentar quais sdao os principais cargos-chave da empresa,
quem 0s ocupa ou, caso ainda ndo tenha as pessoas certas para 0s cargos
definidos, qual o perfil estabelecido para a equipe de gestao. Além disso,
o empreendedor deve apresentar a necessidade de recursos humanos e a
previsdo de seu crescimento para 0s proximos anos.

Produtos e servicos

Aqui o empreendedor deve apresentar seus principais produtos e
servicos, dando preferéncia a descricao qualitativa de seus diferenciais e
as necessidades que tais produtos e servicos visam suprir junto aos
clientes/consumidores. E recomendado que aspectos técnicos e
descritivos fiquem em anexo no plano de negdécios.

Estrutura e operacoes



Os principais processos de negocio da empresa, estrutura administrativa,
comercial, de producgdo, infraestrutura, tecnologia etc. devem ser
objetivamente descritos nesta secdo. Todos os aspectos citados devem
constar de uma planilha financeira, que sintetize os principais
investimentos, custos e despesas da empresa.

Marketing e vendas

A estratégia de marketing e vendas deve ser apresentada nesta secao,
com destaque para o posicionamento da empresa no mercado, sua
politica de precos, localizacdo de seu ponto de venda e quais serao seus
canais de distribuicdo, além de como fard promocoes, propaganda e
publicidade dos seus produtos e servicos. Além disso, o empreendedor
deve apresentar uma projecao de vendas estimada para 0s proximos anos.

Estratégia de crescimento

Esta secdo complementa a de marketing e vendas e deve mostrar como o
empreendedor pretende atingir seus objetivos de negocio, apresentando
as estratégias usadas para essa finalidade.

Financas

A secdo de finangas compila em nimeros tudo que foi feito ao longo das
demais secOes do plano de negocios. O resultado final mais importante
desta secdo é a conclusdo sobre o potencial ou viabilidade do negdcio.
InformacOes financeiras importantes, como o investimento inicial,
maximo investimento total, ponto de equilibrio financeiro e prazo para
retorno do investimento, sao as mais importantes para se apresentar nesta
secao.

Além das secOes apresentadas, é comum os empreendedores inserirem
uma secdo de anexos, na qual colocam mais detalhes que consideram
importantes e que ndo constaram das varias secoes do plano. Exemplos:
resultados de pesquisas de mercado; curriculo da equipe de gestao; fotos e
descricao técnica dos produtos; layout e planta da fabrica; contrato social da
empresa; relacao detalhada de impostos, aliquotas e demais obrigacoes



legais da empresa; declaragdes, depoimentos de clientes, certificados e
licencas; cenarios alternativos ao plano principal entre outros.

O empreendedor pode optar por desenvolver seu plano de neg6cios como
um documento e criar, a partir dele, slides (laminas) com uma apresentacao
do plano de negocios para utilizar junto a interlocutores. Como ja
mencionado, uma alternativa é desenvolver o plano de negdcios em uma
unica versao diretamente em slides. Essa é uma estratégia comumente
utilizada por empresas de consultoria.

Além do plano escrito (em um documento ou em slides), o empreendedor
deve necessariamente anexar a planilha financeira completa utilizada em
seu desenvolvimento, da qual constardo as premissas financeiras,
investimentos, custos, despesas, relacdao de funcionarios e salarios,
projecoes de receita e os resultados financeiros obtidos a partir do
planejamento feito para o negocio.

Cabe ressaltar que o plano de negocios é uma simulacdo tedrica do que
sera a empresa. Na pratica, quando a empresa for criada de fato, é provavel
que muitas consideracoes do plano de negdcios sejam diferentes, mas,
mesmo assim, a estratégia de negocio delineada no documento devera
ajudar o empreendedor na concretizacao de seus objetivos, pois dara o norte
e definira os melhores caminhos a serem tracados para se atingir os
resultados almejados. Isso ajuda a antecipar problemas e a rapida tomada de
decisdo, flexibilizando a gestdo do negdcio e dando mais confianca ao
empreendedor, pois ele nao assumira um risco nao calculado. Suas chances
de sucesso, em tese, deverao ser ampliadas.

A seguir, cada secao do plano de negocios sera explicada por meio de
exemplos adaptados a partir de planos de negocios reais3® e comentarios
praticos, que ajudardo vocé a compreender como desenvolver o seu proprio
plano.

Observacéao
Em prol de melhor entendimento, a se¢cao Sumario executivo
sera apresentada ao final, apos a explicacdo das demais
secoes.

Conceito do negbcio



Esta secdo deve ser objetiva e apresentar o historico da empresa, caso ela ja
exista. O historico deve prezar por informacdes-chave, como faturamento,
crescimento dos ultimos anos, quantidade de clientes, nimero de
funcionarios, participacdo de mercado e assim por diante. Se for uma
empresa ainda em criacdo, o empreendedor deve apresentar qual sera seu
modelo de negodcio, que pode ser sintetizado ao responder as seguintes
perguntas:

O que é ou sera seu negocio?
O que sua empresa vende?
Para quem sua empresa vende?

Além disso, deve-se mostrar, de maneira sucinta, a linha de
produtos/servicos da empresa, seu mercado-alvo (qual a oportunidade de
negacio identificada) e diferencial competitivo.

Aspectos legais, societarios, certificacoes etc. s6 devem ser considerados
nesta secdo caso sejam imprescindiveis para o entendimento do negocio. Na
maioria das vezes, tais informacdes devem ficar em anexo, ndo no corpo
principal do plano.

Finalmente, deve-se falar da localizacdo da empresa, se ha filiais, sua
area de abrangéncia e principais parcerias, caso se aplique.

Por meio de exemplos, ficara mais facil entender como desenvolver a
secdo Conceito de negdcio (CN) em seu plano de negocios.

Empresa de aplicativo de celular para
usuarios de transporte publico

A TranspFacil € uma empresa desenvolvedora de aplicativos
(app) para smartphones, cuja principal missdo € melhorar a
gualidade de vida dos moradores de grandes centros urbanos,
fornecendo servicos diferenciados. Nosso primeiro produto €
um app para smartphones Android e iOS, voltado a facilitar a



locomocdo dos usuarios de transportes coletivos da Grande
Sao Paulo, com possibilidade de expansédo futura para outros
grandes centros.

Esse app tem como principal funcdo mostrar em tempo real
as condicbes em que o transporte se encontra, utilizando os
inputs dos usuarios, os quais poderao informar aspectos como:
tempo de espera, qualidade do transporte, lotacdo e
principalmente a localizacdo do meio de transporte em
determinado momento. Por meio de um check-in do usuario, 0
aplicativo calcula, para outros usuarios dessa mesma linha, o
tempo estimado de espera e podera oferecer alternativas.

O publico-alvo é formado basicamente por jovens que
preferem o transporte publico ou ndo possuem alternativas a
ele e sdo avidos consumidores de internet movel, redes sociais
e gostam de interagir por meio da internet. O modelo de
negoécio se dara nos moldes de um aplicativo gratis, ja que boa
parte das informacGes cruciais para 0 negocio dar certo
depende da rapida adesao do publico-alvo. A rentabilidade vira
das publicidades de pequenos negdcios no entorno dos pontos
e estacdes de Onibus, trem ou metro.

O principal diferencial desse produto sera a troca e
disponibilizacdo de informacbes sobre o transporte em tempo
real, funcionalidade (linguagem de interface limpa, rapida e
interativa) e, incialmente, o custo zero de aquisicdo. A
vantagem competitiva é o fato de ser o primeiro app
especializado em S&o Paulo com uma proposta voltada a troca
de informacdes entre usuarios de transporte publico. Outro
diferencial € a forma como 0s pequenos negocios podem vir a
utilizar o app para realizar propagandas localizadas de maneira
direta, sem a necessidade de ter um website para essa
finalidade.

Comentarios:

a. Apesar de um texto longo (quatro paragrafos), de maneira geral, fica
claro para o leitor o que € o negocio. Nota-se que a empresa ainda nao



existe, pois nao foi apresentado um histérico com informacées-chave do
negocio.

. O modelo de negdcio segue o que muitas empresas baseadas na web
fazem: oferecer gratuitamente o aplicativo, conseguir uma base
substancial de assinantes e cobrar de estabelecimentos comerciais para
anunciarem no aplicativo. A resposta as trés perguntas que denotam o
modelo de negdcio ocorre de maneira indireta: empresa que produz app
para usudrios de transporte publico; vende espaco publicitario aos
anunciantes no aplicativo; ha dois publicos: o usuario e o anunciante.

. A localizacdo ndao é mencionada na descricao do negocio, mas presume-
se que esteja em Sdo Paulo, ja que, inicialmente, esse sera o foco da
empresa. A informacdo deveria constar desta secao.

. A oportunidade de negocio parece existir, haja vista a mencao de nao
haver concorréncia direta para este tipo de solucdo, pelas vantagens
competitivas apresentadas e pelo fato de ser notério o tempo de espera
dos usuarios de transporte publico em Sdao Paulo. Porém, poderia haver
uma breve citacao de alguma pesquisa de mercado que ratificasse a
oportunidade.

. Note que ndo se deu atencdo a aspectos legais e societarios, por
exemplo. Essas informacdes deverdao ser mencionadas em outras secoes
do plano ou nos anexos.

Empresa de aulas de reforco escolar

A ReforcoTotal oferece reforco escolar e tira davidas por meio
de aulas ao vivo ou gravadas, disponibilizadas em um portal
interativo, comunicativo e informativo. O contetdo das aulas faz
parte do cronograma pedagogico dos ensinos fundamental (1e
ao 9 ano) e medio, com foco nas disciplinas: matematica,
fisica, quimica, histéria, geografia, ciéncias, biologia e
portugueés.



As fontes de receita da empresa sdo assinantes de planos
mensais, bimestrais, semestrais, anuais e anuncios de
empresas e servi¢os de educacao e cultura.

O publico-alvo € uma fracdo dos alunos matriculados nas
escolas publicas e particulares do Brasil. Segundo o Censo da
Educacao Basica de 2011, naquele ano foram matriculados 39
milhdes de alunos, sendo 13,2% na rede particular.

A vantagem competitiva da empresa encontra-se nha maneira
mais atraente e dindmica de comunicagao, utilizando uma
plataforma capaz de explorar o contato visual, sonoro e o
compartilhamento de arquivos em tempo real. Em nossa sala
virtual, a interacdo entre alunos e professor proporciona um
ambiente de estudo mais interessante, comparado as
atividades passivas dos concorrentes. Alem disso, ha o foco no
desempenho do estudante, ou seja, buscamos que todas as
duvidas apresentadas sejam sanadas, visando de fato a
melhoria do rendimento escolar.

Comentarios:

a. Neste caso, a descricio do conceito de negocio foi um pouco mais
sucinta que a do primeiro exemplo. Objetivamente, descreve-se o que é 0
negocio, suas fontes de receita (o que vende), publico-alvo (para quem
vende) e diferencial competitivo.

b. Em relacdo ao publico-alvo, ficaria mais claro para o leitor se os
empreendedores apresentassem o foco ou o nicho que se busca. Apenas
dizer que se trata de uma fracdo da vasta quantidade de alunos dos
ensinos fundamental e médio matriculados no Brasil nao é suficiente.
Deve-se lembrar que, nesse tipo de negocio, a venda pode ser definida
tanto pela receptividade do usuario final em relagdo ao que se esta
ofertando (qualidade, funcionalidade, didatica das aulas) como ao preco
final e ao custo/beneficio percebido por quem vai pagar pelos servicos
(geralmente, os pais dos alunos).

c. A premissa de um ambiente interativo, dinamico e tecnologicamente
mais bem explorado que os concorrentes pode ser, de fato, um
diferencial, haja vista que o publico-alvo dos servicos é familiarizado



com o ambiente internet. Resta saber se, nas secoes de analise de
mercado e competidores, o que foi descrito aqui se ratifica, ou seja, se a
oportunidade de fato existe.

d. Novamente, ndao se deu atencdo a aspectos juridicos e societarios que
devem ser mencionados em outras secoes do plano ou nos anexos.

e. A localizacdo da empresa e sua abrangéncia poderiam ter sido citadas,
apesar de ser um website que pode ser acessado em todo o pais.

Mercado e competidores

A analise de mercado tem o objetivo de identificar o potencial de sucesso
de sua empresa. O empreendedor deve inicialmente levantar informacoes
sobre o mercado macro ou o setor principal no qual sua empresa esta
inserida. Caso vocé tenha realizado a analise de oportunidade, as
informacoes levantadas poderdo ser aproveitadas praticamente de maneira
integral nesta secao do plano. Geralmente, essas informagoes sao obtidas na
internet, em relatérios setoriais e documentos publicados por entidades
representativas do setor no qual sua empresa atua, como associacoes
comerciais e industriais, em prefeituras e outros locais.

A informacdo mais relevante que o empreendedor precisa identificar
nesses relatorios refere-se ao potencial de crescimento do mercado para os
proximos anos. Dados como o nimero de pessoas ou empresas que Sao 0S
tipicos clientes do mercado, regido ou abrangéncia geografica, volume
financeiro movimentado (quanto cada consumidor/cliente gasta em
determinado periodo, por exemplo, anualmente), taxa percentual histérica
de crescimento e perspectivas de crescimento sao fundamentais para se
concluir acerca do potencial do mercado para sua empresa.

Mas apenas os dados macros ndao sdo suficientes, pois uma empresa
iniciante raramente conseguira atender a todo o mercado e aos mais
variados tipos de clientes. Por isso, recomenda-se ao empreendedor definir
um nicho de mercado principal, aquele que sua empresa pretende ter como
objetivo. Isso ndo significa necessariamente rejeitar os demais nichos do
mercado, apenas que o empreendedor esta deixando clara a sua prioridade.

Para conseguir identificar o nicho de mercado principal, o empreendedor
deve levar em consideracdo nao s6 o que vai vender, as peculiaridades de
suas solucdes em produtos e servicos, mas, principalmente, o que o
consumidor esta disposto a comprar, qual a necessidade basica do cliente-



alvo que, preferencialmente, ainda ndo esteja sendo bem atendida pelos
demais competidores desse mercado.

Esse tipo de informacao é dificil de obter em um nivel de detalhes que
ratifique com certeza a oportunidade de negoécio. Uma maneira, ainda
pouco usada pela maioria, mas que ajuda muito os empreendedores a
definir com mais clareza o nicho de mercado é a realizacao de uma pesquisa
de mercado primaria: aquela que busca informacoOes especificas junto ao
consumidor ou cliente-alvo.

A construcdao de um instrumento de pesquisa primaria nao € tao simples
para quem nao tem experiéncia, mas, mesmo assim, o empreendedor pode
se envolver nessa tarefa por conta propria, caso queira conhecer mais sobre
o tema. Uma alternativa bastante utilizada por muitos empreendedores é a
contragdao de empresas de consultoria para ajuda-los nessa tarefa. Ha
também sites, como www.enquetefacil.com, www.surveymonkey.com e o
Google docs, que disponibilizam ferramentas praticas e ajudam o
empreendedor a construir instrumentos de pesquisa online, aplica-los a um
grupo selecionado de respondentes e ainda sintetizar os resultados da
pesquisa em relatorios.

Com as informacdes do mercado macro e do nicho de mercado, o
empreendedor podera responder a perguntas tipicas que surgem quando se
analisa o potencial de mercado para um negdcio. Porém, essa analise so fica
completa quando o empreendedor procura conhecer também que outras
empresas competem pelos mesmos clientes e quais seus diferenciais e
deficiéncias. Essas informacdes dos concorrentes sdao de extrema
importancia, pois ajudam o empreendedor na definicdo de sua estratégia
para ganhar participacao e crescer no mercado que definiu como prioritario
para sua empresa.

Algumas questdes podem ajudar o empreendedor na revisao do texto de
sua analise de mercado. Ao lé-lo, o empreendedor deve verificar se essas
questoes sao respondidas. Caso a maioria tenha uma resposta clara, é sinal
de que a andlise foi bem elaborada. O contrario indica que talvez caiba ao
empreendedor levantar mais informagdo ou rever suas premissas para o
negocio, o publico-alvo ou mesmo o modelo de negocio da empresa. Em
sintese, a secao de Mercado e competidores deve apresentar, pelo menos,
trés subitens principais e responder as questdes apresentadas a seguir.

Analise do setor


http://www.enquetefacil.com/
http://www.surveymonkey.com/

Qual o setor do mercado no qual seu negocio atua?

Quais sdo as tendéncias nesse setor?

Quais fatores estao influenciando as projecoes de mercado?

Por que o mercado se mostra promissor?

Qual o tamanho do mercado em reais, numero de clientes e
competidores? Como sera o mercado nos proximos anos?

Como o mercado esta estruturado e segmentado?

Quais sdo as oportunidades e riscos do mercado?

Analise do nicho de mercado e do publico-alve principal (mercado-

alvo)

Qual o perfil do comprador?

O que ele esta comprando atualmente?

Por que ele esta comprando?

Quais fatores influenciam a compra?

Quando, como e com que periodicidade é feita a compra?
Onde ele se encontra? Como chegar até ele?

Sugestoes para avaliar o perfil do consumidor:

Geografia (Onde os consumidores moram?)

Pais, regiao, estado, cidade, bairro etc.

Moram isolados ou convivem com muitos vizinhos?

Na regido, prevalecem temperaturas baixas ou altas? Em que épocas
do ano?

A regido tem boa infraestrutura rodoviaria, aeroviaria, portuaria
etc.?

Perfil (Como eles sdo?)

Pessoas: idade, sexo, tamanho da familia, educacdo, ocupacao,
renda, nacionalidade, religido, time de futebol, partido politico etc.
Empresas: setor, porte da empresa, nimero de funcionarios, tempo
de existéncia, faturamento, clientes etc.

Estilo de Vida (Como vivem e o que fazem?)



Pessoas: passatempos, habitos ao assistir a televisao ou acessar a
internet, habitos de consumo (alimentacdo, vestuario, diversao),
atividades sociais e culturais, afiliacdao a clubes, o que gostam de
fazer nas férias etc.

Empresas: protecdo do meio ambiente, doacdes a eventos
beneficentes, investimento em cultura e esportes, investimento no
treinamento dos funcionarios, beneficios aos funcionarios etc.

Analise dos competidores

Quem sao seus principais concorrentes?

De que maneira seu produto ou servico pode ser comparado ao dos
concorrentes?

De que maneira ele esta organizado?

Ele pode tomar decisGes mais rapidas que voceé?

Ele responde rapidamente a mudancas?

Ele tem uma equipe gerencial eficiente?

A concorréncia € lider ou seguidora no mercado?

Eles poderao vir a ser seus concorrentes no futuro?

Os exemplos a seguir apresentam a secao Mercado e competidores de
uma empresa de aulas de reforco escolar e de uma pet shop online.

Empresa de aulas de reforco escolar

Analise do setor

O Brasil € 0 15¢ pais que mais investe em educacao, segundo a
Revista Exame. O governo direciona atualmente 5,7% do PIB
em educacdo e tem planos para chegar a 10%. Esse cenario
positivo ndo € o mesmo quando analisamos a qualidade de
ensino nas escolas. Segundo o relatério do Programa



Internacional de Avaliacao de Alunos (Pisa, na sigla em inglés),
o Brasil ocupa a 532 posicdo dentre 65 nacdes avaliadas. O
objetivo do Pisa € comparar o desempenho da educacdo no
mundo avaliando as categorias: leitura, matematica e ciéncias.
A diferenca de pontuagcao do Brasil para o primeiro colocado é
alta. O desempenho brasileiro esta abaixo da média, com
destaque negativo para matematica, que ultrapassa a casa de
100 pontos de diferenca na comparacdo com a meédia
internacional. Ha, portanto, a necessidade de melhora da
qgualidade de ensino ao jovem brasileiro. Apesar das varias
escolas privadas que atuam no setor, 0s governos estaduais e
municipais predominam na oferta dos ensinos fundamental e
médio no Brasil.

Distribuicao percentual da matricula na educacao basica por etapa
de ensino e dependéncia administrativa — Brasil - 2011
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Fonte: MEC/Inep Deed.

Segundo o Censo da Educacdo Basica 2011, o Brasil
apresentava na época 39 milhdes de estudantes matriculados



no ensino fundamental e médio. Na&o houve aumentos
significativos no numero de matriculados, ao contrario,
observou-se regressao de 2,1% no ensino fundamental e
discreto aumento de 0,5% no ensino médio. Uma possivel
explicacédo para o fato pode ser o envelhecimento populacional
e a diminuicdo do numero de integrantes das familias. De
acordo com o IBGE, o rendimento médio mensal do brasileiro
em 2011 foi de R$ 1279,00. A maior despesa mensal do
brasileiro é de 29% com habitacdo, item que inclui aluguel,
contas de luz, agua, gas, telefone fixo e celular, internet e TV
por assinatura, entre outros. Com educacao, o brasileiro gasta
por més, em meédia, 2,5% de seu rendimento.

Segundo o0 Instituto Todos pela Educacdo, a populacao
brasileira com idade escolar em 2010 chegou a 45 milhdes,
com destaque para a Regidao Sudeste. As regides com maior
renda média mensal (Centro-Oeste, Sudeste e Sul) apresentam
maior taxa de reprovagcdo no ensino medio. As regides com
maior percentual de populacio em idade escolar,
proporcionalmente a sua populacdo (Norte e Nordeste),
apresentam maior taxa de reprovacao nos anos finais do ensino
fundamental.

A taxa de reprovacdo no ensino meédio brasileiro em 2012
bateu recorde, atingindo 13,1% na média nacional. Trata-se do
mais alto indice ja registrado, pelo menos desde 1999, primeiro
ano disponivel para consulta online no portal do Instituto
Nacional de Estudos e Pesquisas Educacionais (Inep), 6érgao do
Ministério da Educacdo. No ensino fundamental, ocorreu
movimento inverso ao do ensino médio. A taxa de reprovacao
no Brasil caiu de 10,3% para 9,6%, entre 2010 e 2011. O indice
de abandono também diminuiu de 3,1% para 2,8%, no mesmo
periodo. As matérias que mais reprovam, segundo estudo
realizado pela Universidade Estadual do Mato Grosso do Sul,
sdo: matematica e portugués seguido por geografia, ciéncias e
histéria.



Para ratificar a oportunidade de negécio identificada por
nossa empresa, foi realizada uma pesquisa primaria com 102
pais cujos filhos estudam no ensino fundamental ou médio. Os
resultados indicaram que as maiores dificuldades dos alunos
encontram-se nas disciplinas matematica, portugués, fisica e
historia, seguidas por geografia e quimica. Dos respondentes,
apenas 10% afirmam que os filhos nao apresentam dificuldades
nas disciplinas escolares.

Com relacao especificamente ao servico de refor¢co escolar
pela internet que a empresa pretende oferecer, 70% dos
respondentes estdo dispostos a pagar a partir de R$ 50,00 por
més, e alguns pagariam até R$ 125,00 mensais para sua
utilizacao; 72% acham interessante o servigco de apoio escolar
durante todo o ano letivo. A faixa de renda mensal dos
respondentes é distribuida como segue: 5% até R$ 1200,00;
33% entre R$ 1201,00 e R$ 5000,00; 24% entre R$ 5001,00 e
R$ 7000,00; e 38% acima de R$ 7001,00.

Como se observa, esses dados comprovam que ha uma clara
oportunidade de negdécio no setor. Porém, € dificil mensurar o
faturamento do setor de refor¢co escolar, especialmente por nao
haver dados oficiais junto ao Ministério da Educacao. Contudo,
se considerarmos o crescente niumero de alunos com acesso a
banda larga, a alta taxa de reprovacdo e o percentual de
pessoas dispostas a pagar pelo servico, € possivel prospectar
um grande mercado em expansao.

Esta tendéncia € confirmada por reportagem publicada no
Valor Econémico, em 2011, sobre o mercado de ensino a
distancia, que chegava a aproximadamente um milh&o de
estudantes naquele ano. Como exemplo, no ensino
universitario, que apesar de nao ser o foco do nosso negdécio
serve de parametro para comprovar a tendéncia do ensino
online, encontram-se grandes players investindo cada vez mais
na area, como Anhanguera e Kroton, que recentemente
passaram por um processo de fusao. A modalidade de ensino
online vem se popularizando cada vez mais devido ao
desenvolvimento tecnologico e, ainda, encontra grande
crescimento em regides pouco exploradas, como Norte e



Nordeste, segundo a Associacdo Brasileira de Educacdo a
Distancia (Abed). Ainda, segundo reportagem do Jornal da
Globo, em setembro de 2012, com a educacéo a distancia em
alta no Brasil, a procura por cursos livres cresce mais que pelos
formais. Entre 2010 e 2011, o numero de matriculas passou de
33% para 77% do total.

Ao realizar pesquisa no Google por aulas de refor¢co escolar,
encontramse muitas informacdes, tanto no modelo de aulas
presenciais como online. No caso das aulas online, ou virtuais,
sao oferecidas variedades de recursos, como aulas gravadas e
ao Vvivo, resposta de exercicios por mensagens, interacdo por
foruns e chats.

Apesar da variedade dos recursos online e em tempo real,
ainda ha dificuldade na interacdo entre o aluno e o professor,
como a elaboracao e correcdo de exercicios em tempo real ou
para posterior correcdo. A Refor¢coTotal visa atender justamente
esse publico que precisa de ajuda em tempo real.

A tabela comparativa a seguir apresenta comparacao para
diversos topicos entre nossa empresa € 0S principais
concorrentes, deixando claras nossas vantagens competitivas,
as guais serdo o mote para nossa estratégia de marketing e
vendas.



Tépicos

Reforco

igeduca.com.br

professoresde

descomplica.com.br

seuprofessor.com.br

reforcovirtualde

possibilita pagamentos
por meio de cartdes de
créditos e boletos

bancario

por meio de cartdes de
créditos e boletos

possibilita
pagamentos por meio
de cartbes de
créditos e boletos

Total oieduca.com.br plantao.com.br matematica.com.br

Alfabetizacdo |ndo sim, conteldos  [ndo nao nao nao
e educacdo ludicos voltados
infantil para este publico
Ensino sim sim sim nao sim, aulas gravadas |sim
fundamental
Ensino sim sim sim sim sim, aulas gravadas |sim
médio
Dicas em nao sim nao nao nao nao
mp3
Revisdo de [ndo nao sim sim, a partir do plano [nédo nao
matéria de R$ 19,90
Livros para [ndo nao nao nao sim nao
download
Preco R$ 100,00/més R$ 12,90/més R$ 30,00 (30 min. de aula) |[R$ 17,90 (mensal R$ 29,90 (mensal) N&o informado

R$ 49,90 (60 min. de aula) |plano basico) R$ 99,90 (anual)

R$ 89,90 (115 min. de R$ 19,40 (mensal

aula) plano premium)

R$ 99,40 (anual
plano premium)

Forma de Utiliza o servico Utiliza cartes de |Utiliza o servico PAYPAL, |Utiliza o servico Cartdo de crédito e N&o informado
pagamento [PAYPAL, que crédito e boleto |que possibilita pagamentos |PAYPAL, que boleto

Aulas ao vivo

Aulas agendadas em
plataforma online, com
possibilidade de
interacéo visual e por
meio da caneta
interativa, facilitando o
aprendizado em tempo
real.

Aulas ao vivo
com horarios e
temas pré-
estabelecidos;
\varios alunos
sem
possibilidade de
interacéo.

Aulas online cobradas por
minuto, com duracéo
flexivel. Caso o aluno ndo
utilize todos os minutos da
aula, podera utiliza-los
posteriormente. Somente
aluno e professor.

Sim, com agenda
preestabelecida.
\Varios alunos podem
assistir a aula;
possibilidade de
interacdo somente
via chat.

Sim, com
agendamento
prévio, aluno e
professor.
Plataforma permite
a interacdo entre
aluno e professor
para a resolugdo de

exercicios.
Professor 24 |ndo Oferece apoio do [Sim, por meio de um Néao, oferece Sim, por meio de nao
horas professor 24 rastreamento pelos correcdes de sistema de
horas, por meio |professores cadastrados [redacGes por meio de |mensagens. O
de mensagens  [no Facebook. Tempo mensagens. professor tem até 24
com tempo médio de cinco minutos horas para responder
maximo para para o aluno ter contato as duvidas enviadas
resposta de 2 com o professor apds pelo aluno.
horas. solicitar a aula.
Vestibular nao sim nao sim nao sim
Modelo de Agrega publicidade, Agrega Assinatura Assinatura Assinatura Assinatura
negécio comércio eletrdnico e |publicidade e
assinaturas assinaturas
s .
.
Comentarios:

a. Na analise macro, ficou clara a baixa qualidade da educacao formal do
publico-alvo ao qual a empresa pretende atender, os numeros que
envolvem esse mercado, bem como o gasto médio com educacao das

familias no Brasil. A oportunidade existe e é ratificada nessa analise.

A analise do mercado-alvo, apesar de apresentar um texto extenso, trata
dos principais aspectos que a teoria demanda (as perguntas sugeridas sao
respondidas parcial ou completamente) para entender em mais detalhes a
oportunidade. As disciplinas-alvo sdo exemplificadas e listadas, e a faixa
de preco provavel a ser praticada pelos servicos € sugerida a partir dos
resultados da pesquisa primaria que os empreendedores realizaram com
o publico-alvo. Nota-se ainda que, apesar de ndao apresentarem dados




especificos sobre o mercado de educacdao a distancia para aulas de
reforco escolar, os empreendedores lancam mdo de dados similares
referentes ao ensino universitario e apresentam ainda pesquisas
secundarias que trazem dados mais recentes de perspectivas para o
mercado.

. A tabela de analise de competidores apresenta os principais players do
mercado, na visao dos empreendedores, e seu posicionamento. Antes da
apresentacdo da tabela comparativa, porém, os empreendedores deixam
claro seu diferencial perante a concorréncia: a interatividade e respostas
em tempo real. Ao observar em detalhes a tabela, varias das perguntas
apresentadas na teoria sobre analise de competidores podem ser
respondidas direta ou indiretamente. Trata-se de uma maneira eficaz de
se apresentar a analise da concorréncia em um plano de negocios.

. Apesar de bem estruturada, a analise de mercado apresentada nao
permite dizer com exatiddo como sera a possivel projecdo de
participacdo de mercado para a ReforcoTotal. Isso é comum na maioria
dos planos de negdcios e denota qudo dificil é definir o ritmo de
crescimento de uma empresa na fase de planejamento. Na secdo de
Estratégia de crescimento e na planilha financeira do plano de negocios,
as premissas que os empreendedores utilizardao para explicar suas
projecoes de crescimento devem estar condizentes com o potencial de
mercado para o negocio.

Pet shop online

Analise do setor

Segundo a Associacao Brasileira da Industria de Produtos para
Animais de Estimacdo (Abinpet), o mercado de pet
movimentou, no Brasil, R$ 10 bilhdes em 2011, R$ 14 bilhdes
em 2012, e, em 2013, os valores devem aproximar-se dos R$



20 bilhdes. De acordo com o aumento do poder aquisitivo da
populacdo, mais donos de pets (animais de estimacao)
oferecem racéo industrializada a seus animais, uma vez que
comprovadamente é mais saudavel. Automaticamente, € uma
excelente oportunidade para as empresas do género, sobretudo
na nova economia — internet —, trazendo comodidade ao dia a
dia. De acordo com estimativas da Associacao Nacional dos
Fabricantes de Alimentos para Animais de Estimacao
(Anfalpet), em 2011 o mercado faturou 13% a mais que em
2010, gerando lucro de R$ 12.439 bilhdes, dos quais 66%
correspondem a alimentos para pet. Isso foi comprovado por
pesquisa primaria que realizamos, segundo a qual 38% dos
entrevistados afirmam que a alimentacdo é o principal item
procurado quando vao a uma pet shop.

Com um mercado cujo crescimento encontra-se na casa de
dois digitos percentuais ao ano, o segmento de pets mostra-se
bastante promissor. Sdo cerca de 30 milhdes de caes, dez
milhdes de gatos, cinco milhdes de aves e 500 mil aquarios.
Segundo o SEBRAE, o Brasil possui aproximadamente 30 mil
pontos de venda nesse setor. Além de produtos, 47% dos
donos de pet procuram mensalmente por servigos profissionais
para seu bichinho, conforme pesquisa primaria que realizamos.
Segundo pesquisa da GS&MD Gouvéa e Sousa, a melhora das
condic¢des financeiras das classes mais baixas nao se reflete sé
na qualidade de vida das pessoas. Os bichos de estimacéao
também estdo se beneficiando. Os indices de animais que
comem racdo ainda s&o muito baixos, mas estdo subindo
rapidamente no Brasil. Em 2011, esse indice era de 22% e, em
2012, o indice teve um aumento de 8%, chegando a 30%. O
mesmo ocorre para o setor de servigos, em que a quantidade
de animais levados ao veterinario para realizar consultas
rotineiras ou de emergéncia era de 8% em 2011. Ja em 2012,
passou para 14%. Apesar de dados promissores, 0 setor de
servicos ainda € pouco explorado no mercado virtual de pets,
ViSto que S&0 poucos 0sS portais que oferecem servigos
diferenciados aos consumidores.



Apenas 5% dos negdcios de pet shops ocorrem por meio da
web ou tém, além da loja fisica, uma loja virtual na Internet.
Ainda de acordo com a pesquisa primaria que realizamos com
125 pessoas, as quais representam o publico que possui pets,
além do evidente interesse em adquirir produtos para seus
bichos de estimacao pela internet, percebeu-se que seria de
grande utilidade disponibilizar a contratacdo de servicos
também online, sendo cuidados veterinarios (36%) e cuidados
com estética (23%) os mais requisitados em nossa pesquisa.

Em S&o Paulo, a cada trés casas, duas tém pelo menos um
animal de estimacdo (geralmente um gato ou um cachorro),
cujos donos gastam, em média, de R$ 50,00 a R$ 120,00 em
servicos prestados por pet shops, sobretudo com alimentacéao.

Outra conclusédo obtida a partir de outra pesquisa primaria
que realizamos, mas agora com 40 possiveis parceiros
(prestadores de servico) do nosso negocio, foi que cuidados
veterinarios (28%) e alimentacdo (26%) sdo 0s servicos mais
prestados para pets. Além disso, a grande maioria dos
entrevistados néo tem presenca forte na internet: 46% apenas
aparecem em sites auxiliares, que permitem ao usuario avaliar
a qualidade do estabelecimento e deixar opinides; e 31% tém o
proprio site, poréem, nao permitem agendamento online de
servigos. O interesse dos participantes da pesquisa em realizar
uma parceria também ficou evidente: 38% aceitariam reduzir o
valor dos servicos em 30% para atendimentos gerados por
meio do site; e 28% aceitariam pagar uma taxa de R$ 100,00
mensais para ter seus servigos listados no nosso site iPetLegal,
trazendo beneficios tanto ao site, que geraria receita com o
agendamento online, quanto aos prestadores, que
aumentariam/fidelizariam sua rede de clientes.

Mercado-alvo

O perfil do comprador em nosso site corresponde a pessoas
das classes A, B e também da classe C, que vem crescendo
em representatividade no mercado consumidor. Jovens casais,
ainda sem filhos, e pessoas que vivem sozinhas sao o principal



foco. Justamente pelo estilo de vida, acabam buscando a
praticidade de servicos acessiveis para seus animais de
estimacéo.

Em primeiro lugar no ranking de venda dos sites dedicados a
esse segmento, destacam-se as racOes. Todavia, isso pode
também indicar uma necessidade basica no cuidado com os
animais de estimacdo. JA o segundo item mais comprado
refere-se aos produtos para transporte dos pets, como
cadeirinhas para carro e caixas para viagens. Em nossa
pesquisa primaria, identificamos grande interesse de nosso
publico-alvo na aquisicdo de servicos pela internet. Os
destaques séo apresentados a seguir.

Interesse na aquisicio de servicos via internet: pesquisa primaria — Margco/2013.

Outros
Dog sitter (baba de animais)

Hotéis e spas

Dog walker
(passeios com animais)

Cuidados veterinarios

Cuidados com estética

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Apesar de atualmente 96% das compras ocorrerem em lojas
fisicas, ha um potencial consideravel de crescimento para o
setor por meio da internet. Quanto a periodicidade da compra
de algum produto, temos o0 seguinte:

58% compram algum produto semanalmente.

12% realizam compras quinzenalmente.



4% compram mensalmente.

O restante pode-se considerar com frequéncia variavel.

Apesar de a maioria das compras ocorrer em lojas fisicas, a
internet € o principal meio utilizado para levantamento de
informacOes sobre prestadores de servicos no setor. Além
disso, identificamos que a indicacdo € muito importante na
opiniao dos consumidores (44% consideram a indicacdo a
principal fonte de informacdes sobre servicos para pets). Isso
sera considerado em nosso site, visto que indicacdes e
avaliacbes de outros usuarios serdo levadas em conta pelos
demais clientes.

Segundo a pesquisa primaria realizada, 36% dos donos de
pets entrevistados aceitariam agendar servicos para seu animal
pela internet pelo mesmo preco pago em uma pet shop fisica
devido a comodidade, e 11% até aceitariam pagar um pouco
mais, devido a praticidade e flexibilidade. Portanto, associado
ao interesse dos parceiros em estar disponiveis na internet,
verifica-se o grande potencial para nosso negocio de pet shop
online.

Competidores

Pesquisando em sites de busca na internet, identificamos
concorrentes diretos do iPetLegal. A seguir, apresentamos uma
tabela comparativa de topicos do nosso negoécio e dos
concorrentes. Pode-se perceber, a partir da comparacao com a
concorréncia, gue mesmo 0s competidores considerados fortes
e consolidados ndo competem pelos mesmos servigcos, 0 que
evidéncia o diferencial do iPetLegal em relacdo a
disponibilizacdo de agendamento online para servicos de
cuidado com pets. A possibilidade de dar nota aos servicos
prestados, bem como a rede social para troca de informactes
entre os clientes, traz outra inovacao, que também distingue
nosso site dos demais players.

Pelo fato de ainda atuarmos na comercializacao de produtos
nacionais e importados, o cliente conta com o diferencial de
disponibilizarmos na internet tudo do que o dono precisa para



cuidar bem de seu pet. De produtos a servigcos prestados com
qualidade, da comodidade de acesso online a praticidade de
escolher o melhor horario e poder ser atendido no proprio
endereco do cliente, nosso negocio tem um grande potencial

para se destacar perante a concorréncia.

coletiva

em produtos

proporcéo dos

Tépicos iPetLegal VitrinePet Zee-Dog PetLove Cobasi
Agendamento de servigos Forte. Profissionais podem Fraco. Apresenta |N/D N/D N/D
disponibilizar sua agenda online uma lista de
aos clientes para agendamento no |servicos
portal
Comércio eletronico de Médio. Por meio de parcerias com |Fraco. O site N/D Médio. Oferta produtos |Fraco. Possui
produtos importados lojas vende apenas importados na mesma [variedade limitada de
produtos nacionais proporgéao dos produtos
de forma coletiva nacionais
Comeércio eletronico de Médio. Por meio de parcerias com |Médio. Venda por |Forte. Foco |Médio. Oferta produtos |Forte. Com grande
produtos nacionais lojas meio de compra  |da empresa |[nacionais na mesma  |abrangéncia de

produtos:

customizados |importados alimentacéo, higiene,
da marca brinquedos e
farméacia
Compras coletivas Forte. Por meio de parcerias com |Forte. E o foco do |N/D N/D N/D
lojas portal
Programa de fidelidade Forte. Clientes seréo fidelizados de [N/D N/D Médio. Desconto Forte. Possui
forma a conseguirem descontos ao progressivo para programa de
consumir outros produtos ou clientes fidelizados fidelidade para
Servicos descontos e prémios
Rede social (com perfil do Médio. Aproveitara as redes N/D Médio. N/D Fraco. Utiliza redes
dono e do pet(s), cruzamento, [sociais para troca de informagoes Disponibiliza sociais apenas para
troca de informacdes, fotos, entre donos de pets, além de programa de troca de informacgoes
adocdes, divulgacdo de facilitar a comunicacgéo entre adocao sobre a loja e seus
eventos e campanhas) clientes e promover o site produtos
Modelo de negécio Forte. Possibilitara adquirir Forte. Venda de Forte. Forte. Foca venda de [Forte. Possui
servigos, produtos e informagdes |produtos de forma |Produtos produtos em geral, comércio eletrdnico e
em relagdo a seu pet em um s6 coletiva e customizados |abrangendo varios tipos|lojas fisicas
local. disponibilizacéo de |para pets de pets, buscando
lista de servicos fidelizar clientes
Tecnologia, acesso via Forte. Disponibilizar& o acesso Forte. Disponibiliza|Fraco. Ndo  |Fraco. N&o possui algo [Fraco. Nao possui
aparelhos méveis, tablets, tanto na internet quanto em o conteldo do site |possui algo  |especifico para tablets [algo especifico para
celulares aparelhos méveis com facil especifico ou celulares tablets ou celulares
visualizagdo via  |para tablets
celular ou celulares
s . .
Comentarios:

a. A analise macro nesse caso estd extremamente detalhada. Traz
informacodes relevantes de diversas fontes, tanto de dados secundarios,
como da pesquisa primaria realizada pelos empreendedores. No entanto,
muito do que se apresentou na analise macro, que deveria ser mais
reduzida em quantidade de texto (mais objetiva), poderia ter sido
colocado na subsecdo de analise do nicho de mercado. Por outro lado, os
dados apresentados deixam clara a oportunidade, ndo sé pelas crescentes
perspectivas do mercado, como pela pouca utilizacdao de todo o potencial
da internet pelos negdcios do setor. Além disso, fica evidente a falta de
players no mercado que foquem atualmente uma das atividades-chave da
empresa: 0 agendamento de servicos, nao apenas a venda de produtos.



b Novamente, como ocorreu no exemplo anterior, a pesquisa primaria

" mostrouse de extrema relevancia para as conclusdes apresentadas pelos

empreendedores e fortalece a opcdo de focar o oferecimento de servicos

a seu publico-alvo. Essa subsecdo deixa claro o publico-alvo primario do

negocio e os servicos mais relevantes que poderao ser ofertados, bem

como permite aos empreendedores ter uma importante referéncia para a
precificacao desses servicos.

c. A analise da concorréncia segue a mesma metodologia do exemplo
anterior, apresentando em uma tabela os principais competidores
selecionados pelos empreendedores, destacando atributos relevantes de
cada um, bem como o diferencial da iPetLegal perante a concorréncia.
Nota-se que ha concorrentes ja bem estabelecidos no mercado, e, caso
esses decidam oferecer servicos pela internet, a iPetLegal pode ter sua
estratégia comprometida. Mas, como novo entrante no mercado, cabe a
iPetLegal oferecer algo diferenciado e inovador para conseguir uma
participacao relevante nesse mercado, capitalizando sob sua proposta de
valor. Naturalmente, as denominacOes fraco/forte trazem em si a
subjetividade dos empreendedores ao fazerem sua analise e podem ser
questionadas por especialistas do setor. Mas isso ndo tira o mérito dos
empreendedores na adequada estruturacao da tabela de analise
comparativa com 0s principais competidores.

d. Como ocorreu no primeiro exemplo dessa secdo, as perguntas
apresentadas na teoria nao sao respondidas diretamente e, em alguns
casos, sequer indiretamente, pois é muito dificil para os empreendedores
responderem totalmente a todas as perguntas da teoria de analise de
mercado. O mais importante, no entanto, € que o texto apresentado
ratifica a oportunidade vislumbrada pelos empreendedores e permite que
estabelecam uma estratégia para o lancamento e o crescimento de sua
empresa no mercado. Porém, como se trata de uma analise tedrica, essas
informacOes s serdo comprovadas ou refutadas quando da implantacao
efetiva do negocio.



Desenvolvendo a pesquisa de mercado primaria

1.

Acesse a area de download do site www.josedornelas.com.br e
conheca exemplos de instrumentos de pesquisa primaria. Analise
ainda a apresentacdo que explica como definir as questdes de
pesquisa e o calculo do tamanho da amostra.

. Desenvolva, com seu grupo, um instrumento de pesquisa

primaria para ser aplicado ao publico-alvo primario (por exemplo,
adultos acima de 30 anos) que vocés definiram para o aplicativo
gue busca reduzir o tempo de espera em consultorios médicos
(ou outra(s) ideia(s) que o professor e a turma achem
interessante). Calcule o tamanho amostral, coloque suas
guestbes de pesquisa em um site especializado, aplique o
instrumento junto ao publico-alvo e analise os resultados.

. Qual é a sua conclusdo? O publico-alvo validou ou refutou sua

ideia? O que a pesquisa permitiu confirmar e quais novidades e
melhorias para o aplicativo (ou outra ideia) vocé pode identificar a
partir da pesquisa?

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque suas respostas e veja o que
outras pessoas pensam sobre como construir e aplicar um
instrumento de pesquisa de mercado primaria.

Equipe de gestao

Nesta secdo, vocé deve apresentar os principais envolvidos no negocio,
destacando seus pontos fortes. Ndo se deve descrever em detalhes o
curriculum vitae de cada um, pois vocé pode colocar essa informacao nos
anexos do plano. Para evitar confusdo, recomenda-se que sejam
apresentados todos os sdcios e suas funcoes na empresa. Além disso, deve-
se apresentar um organograma com a estrutura organizacional do negocio e
as posicoes estratégicas ainda em aberto. Nesses casos, deve-se apresentar o
perfil pretendido para o futuro ocupante da funcdo/cargo na empresa.


http://www.josedornelas.com.br/
http://www.josedornelas.com.br/

Muitos empreendedores confundem-se ao descrever esta secao do plano
de negodcios e acabam detalhando em demasia o texto. Para evitar tal
equivoco, ndo se deve tratar de questdes operacionais nesta se¢ao, ou seja,
deve-se focar apenas os funcionarios de nivel estratégico, geralmente os
donos da empresa (socios) e eventuais contratados para cargos de direcao.

Em empreendedorismo, o principal diferencial de um negocio sao as
pessoas que o criam, definem seu modelo de negd6cio, gerenciam e
executam as estratégias. No plano de negocios, essa deve ser a énfase desta
secdo. Além disso, sugere-se aos empreendedores que apresentem uma
projecao de quantidade de funcionarios da empresa ao longo dos proximos
anos para cada setor/diretoria do negdcio. Essas informacOes devem ser
condizentes com os numeros, dados e demais itens relacionados com os
funcionarios na planilha do plano de negdcios.

Além dos socios e funcionarios-chave, cabe apresentar ainda os
conselheiros e parceiros estratégicos, caso existam. Muitas empresas em
fase inicial podem se diferenciar da concorréncia ao criar um conselho
administrativo ou consultivo para o negocio.

Ao tentar responder as questOes a seguir, vocé podera concluir quao
adequada esta a secao de Equipe de gestdo de seu plano de negdcios.

Quem sdo os principais envolvidos no negocio? (Nas principais areas:
administrativa/gerencial, marketing/vendas, técnica/producao, financeira
etc.)

De onde eles vém e qual a experiéncia prévia de cada um? (Procure
mostrar que as pessoas-chave da equipe tém o perfil e a experiéncia
adequadas para exercer a funcdo a qual estao alocadas na empresa.)

A equipe é complementar? (Os soOcios e/ou executivos-chave tém
competéncias e conhecimentos complementares?)

Quais as responsabilidades de cada area? (Caso haja uma area/diretoria
diferente das tradicionais (administrativa, financeira, marketing e
vendas, producao), talvez caiba explicar qual a sua finalidade em mais
detalhes.)

O que(quem) esta faltando? (Caso existam posicdes-chave na empresa
ainda ndo preenchidas, deve-se deixar claro quais sdo e como se
pretende ocupa-las.)



A seguir, sdo apresentados exemplos da secao Equipe de gestao para uma
pet shop online e uma empresa focada no mercado da terceira idade.

Pet shop online

A empresa possui quatro sécios com 25% de participacdo cada,
mas apenas dois deles atuam como gestores do negécio. A
presidéncia e a diretoria financeira serao exercidas pela mesma
pessoa: um experiente executivo de negocios web, Tulio
Tornado, com experiéncia em criacdo ou direcdo de outra
empresa pontocom. O diretor de marketing, Jorge Massada,
vem atuando em cargos de direcdo por mais de cinco anos em
negocios relacionados com a venda ou distribuicdo de servicos
e produtos no Brasil e no exterior. A equipe de gestdo ndo esta
completa, e espera-se que, antes da implantacdo efetiva do
negocio, sejam contratados o diretor operacional e o diretor de
tecnologia. A seguir, apresentamos 0 organograma da empresa,
a projecao de funcionarios para 0s proximos cinco anos e uma
breve descricdo de cada um dos perfis desejados para 0s
cargos de diretoria.




Quantidade de funcionarios Anol | Ano2 | Ano3 | Ano4 | Ano 5

Administrativo/financeiro

Presidéncia 1 1 1 1 1
Assistente Administrativo Financeiro | — 1 1 1 1
Estagiéario - - 1 1 1
Tecnologia

Diretor de Tecnologia 1 1 1 1 1
Analista - 1 2 3 3
Estagiéario - - 1 1 1

Marketing e operacional

Diretor de Marketing 1 1 1 1 1
Diretor Operacional 1 1 1 1 1
Coordenador de Parcerias - — 1 1 2
Estagiario - 1 1 2 2
Total de funcionarios 4 7 11 13 14

Presidente (e diretor financeiro): € necessario reunir no
mesmo profissional a experiéncia minima de dez anos em
posicoes de geréncia ou diretoria operacional e/ou financeira,
experiéncia no setor de varejo e comeércio eletronico, habilidade
para mobilizar recursos por meio de investidores, parceiros e
bancos, capacidade de delegar tarefas, acompanhar e priorizar
atividades do conselho diretivo para viabilizar o cumprimento
das metas, dominar ferramentas financeiras para manter a
equipe de financas alinhada a execucéo do plano de negécios e
ter determinacdo para resolver obstaculos e seguir como
modelo para toda a equipe.

Diretor de marketing: o perfil devera ser ocupado por um
profissional com experiéncia minima de cinco anos em
marketing, com especializacdo voltada a administracdo. E
necessario ter conhecimentos em precificacdo, gestdo de
portfolios (produtos e servicos) e desenvolvimento de pesquisas



para apoiar a estratégia da empresa. Atuara no contato com
parceiros, na divulgacdo do iPetLegal e na estratégia de
captacao e fidelizac&o do cliente final. E desejavel que conheca
0 mercado de pet shop e comércio eletronico.

Diretor operacional: profissional com experiéncia no mercado
de pet shop que atuard com compras, vendas e afins. E
desejavel que o profissional tenha um conhecimento prévio no
mercado de comércio eletrénico. Devera atuar na negociagao
com diversos parceiros de negocio para viabilizar a prestacao
de servicos e venda de produtos por meio de nosso site.
Também sera responsavel por todo o controle de contas a
pagar e receber da empresa. Utilizara as diretrizes fornecidas
pelo departamento de marketing para viabilizar parcerias e
vendas pelo site.

Diretor de tecnologia: serd& o0 responsavel pelo
desenvolvimento do site, por meio da contratacdo de empresa
terceirizada e acompanhamento do projeto de criacao do site.
Deve ter trabalhado em projetos de grande porte de sites e no
lancamento de novos sites e sistemas web. Tera como objetivo
planejar o modelo de implantacdo do nego6cio no mercado
virtual, montar a equipe de desenvolvimento do site assim como
prover os melhores modelos de usabilidade do portal e por em
pratica o plano de marketing virtual proposto pela direcdo de
marketing.

Comentarios:

a. O que chama a atencao logo de inicio, na secao de Equipe de gestao do
iPetLegal, é o fato de apenas dois dos socios fazerem parte da equipe
diretiva. Ndo é necessariamente um problema, mas deveriam ficar claros
quais os papéis dos demais socios. Caso sejam investidores, isso deveria
ser citado aqui.

b. O organograma poderia ter mais informacGes das subareas do negocio,
mas, como sdo poucos 0s funciondrios, ndao é algo critico. Seria
diferente, por exemplo, para uma empresa com quantidade consideravel
de pessoas desde o inicio.



c. A descricao do perfil desejado para cada cargo estd adequada, mas a
descricdo dos executivos atuais poderia ter mais informacdo sobre sua
experiéncia e por que sdo as pessoas certas para 0s cargos que ocupam.

d. A empresa apresenta um quadro otimista de funcionarios, pois sao
poucas pessoas para o quinto ano da operacdo. Claro que isso pode
refletir a realidade do negocio, mas, como a maioria das empresas
baseadas na web cresce bastante apds o segundo/terceiro anos, €
improvavel que o iPetLegal tenha apenas 14 funcionarios no quinto ano.

e. Ndo é obrigatorio para esta secao (poderia vir na secao de Estrutura e
operacoes), mas poderia ser explicado como a empresa pretende reter
talentos, qual sua politica de recursos humanos, beneficios, plano de
carreira etc.

f. De maneira geral, as perguntas-chave da teoria sobre esta secao foram
parcial ou totalmente respondidas.

Empresa de entretenimento para a
terceira idade

A equipe de gestdao do Centro de Entretenimento para a
Terceira Idade devera ser contratada na integra, ja que 0s
socios do negdcio ndo participardao do dia a dia da empresa. O
organograma sera estruturado de maneira objetiva: havera um
diretor-geral, um diretor operacional e um diretor financeiro.
Apos a primeira fase de crescimento da empresa (a partir do
segundo ano), serao contratados um gerente de entretenimento
e um gerente de marketing. Essas funcdes serdo exercidas
inicialmente pelos trés diretores do negdcio. A empresa iniciara
suas operacdes com um total de 12 funcionarios e chegara ao
qguinto ano com 22 funcionarios.



Organograma do Ceniro de Entretenimento para a Terceira Idade.

Gerente de Gerente de

Entretenimento
(ano 2)

Marketing
(ano 2)

O perfil do conselho diretivo serd composto por profissionais
com as caracteristicas apresentadas a seguir.

Diretor-geral

Experiéncia administrativa de, pelo menos, dez anos.

Curso superior e pos-graduacao em gestao de negocios.
Experiéncia em marketing.

Experiéncia em negaocios online.

Experiéncia em negdcios relacionados com a terceira idade
sera um diferencial.

Diretor Financeiro

Experiéncia minima de cinco anos no desenvolvimento de
orcamentos e consolidacao de demonstrativos financeiros.
Andlise de fluxo de caixa, balanco e demonstrativo de
resultados.

Bom poder de negociacao com parceiras.

Diretor Operacional



Sera dada prioridade a um profissional que ja tenha
participado da criagcao de empresas de entretenimento e que
conheca a fundo as necessidades do publico entre 60 e 80
anos.

Ter poder de persuasao junto as parcerias.

Ter conhecimento da estrutura de portais web sera um
diferencial.

Gerente de Marketing (segundo ano)

Formacdo em comunicacdo e marketing, com experiéncia
minima de cinco anos na area.

Sera responsavel pela divulgacdo da empresa e seus
servigos, assim como pela contratagao e supervisao da parte
web do portal da empresa.

Gerente de Entretenimento (segundo ano)

Formacdo em turismo, educacdo fisica ou terapia
ocupacional, com MBA em uma instituicdo conceituada e
experiéncia com atividades voltadas a terceira idade.

Comentarios:

a. O fato de os socios ou donos do negocio nao serem apresentados nesta
secdo ou nado participarem do dia a dia da empresa é problematico. Caso
o plano de negocios tenha o objetivo de angariar fundos para o inicio da
empresa, os investidores ficardo céticos, haja vista os criadores do plano
de negocios sequer participarem da empresa. Mesmo que o plano tenha
sido feito por investidores por tras de pessoas com perfil empreendedor
para gerenciar o negdcio, cabe dizer quem sdo os socios e o objetivo que
tém para o negdcio, uma vez que nao atuarao na gestao.

b. Da mesma maneira que ocorreu no primeiro exemplo, o organograma
poderia apresentar em mais detalhes as subareas da empresa. Outro
ponto a se destacar é o fato de ser citada, de maneira muito sucinta, a
evolucdo da quantidade de funcionarios. Poderia ter sido apresentada
uma tabela, como no primeiro exemplo, mostrando a evolucao do
namero de funciondarios para cada areachave do negocio.



A descricao do perfil dos funcionarios estratégicos é feita de maneira
adequada, com objetividade.

d. Aqui também se aplicam os mesmos comentarios ao primeiro exemplo
quanto a informacdes complementares relacionadas com recursos
humanos, como plano de carreira, beneficios, politica de remuneracao
etc. Porém, os empreendedores preferiram tratar de tais temas na secao
Estrutura e operacoes, discutida adiante.

e. Tanto neste exemplo como no primeiro caso, os empreendedores nao
optaram por contar com conselheiros externos ao negocio. Nao ha nada
de errado nisso, mas, caso optassem por essa estratégia, poderia agregar
muito valor a empresa, principalmente pode ser tratar de um negocio em
fase inicial de desenvolvimento.

Produtos e servigos

Esta secdo serve para vocé mostrar ao leitor de seu plano de negocios quais
sdo ou serdo os produtos e/ou servicos de sua empresa. No inicio de
qualquer empresa, € mais provavel que o empreendedor tenha alguns
poucos (quando ndo um unico) produtos em seu portfélio. Cabe descrever
nesse espaco quais sao os produtos principais ou as categorias de produtos e
mostrar os beneficios que trarao ao publico-alvo consumidor.

O mesmo se aplica se a empresa for tipicamente de servicos ou caso
tenha produtos e servicos. E comum os empreendedores mais técnicos
tenderem a descrever em detalhes as caracteristicas que definem seus
produtos, como cor, tamanho, material usado na producao, formato etc. No
entanto, como o plano de negdcios ¢ um documento de nivel estratégico,
devem-se priorizar os aspectos relacionados com os beneficios dos
produtos/servicos para os clientes-alvo da empresa, em vez de entrar em
detalhes técnicos. InformacGes técnicas podem ser anexadas ao plano de
negocios, caso sejam pertinentes.

Em relacdo aos beneficios, o empreendedor deve priorizar a descricao
das qualidades dos produtos e servicos e mostrar o valor que agregam aos
clientes. Exemplos: conveniéncia, praticidade, agilidade, facilidade de uso,
simplicidade, seguranca, garantia estendida, maior durabilidade que a oferta
da concorréncia, tecnologicamente inovador, entre outros.

As questoes-chave que o empreendedor deve levar em consideracao ao
desenvolver essa secdo de seu plano de negocios sao:



Beneficios e Diferenciais: Quais os beneficios proporcionados por seus
produtos/servicos e o que 0s tornam especiais?

Utilidade e Apelo: Qual a finalidade dos produtos/servicos, para que
servem, qual o apelo a que procuram atender?

Tecnologia, P&D (Pesquisa e Desenvolvimento), Patentes (Propriedade
Intelectual): Ha inovacao tecnoldgica? Vocé domina a tecnologia? Ha
alguma patente?

Ciclo de vida: Em que estagio do ciclo de vida encontra-se o
produto/servico? Produtos na fase inicial de seu ciclo de vida podem ser
mais inovadores, mas podem ter maior dificuldade de ganhar mercado
caso a empresa ndo tenha recursos suficientes para campanhas de
marketing e vendas. Por outro lado, produtos em estagios mais
avancados do seu ciclo de vida podem sofrer com a concorréncia e com
produtos substitutos, ja que estdo prestes a ficar obsoletos.

O empreender deve tratar ainda do plano que sua empresa tem para 0
lancamento de novos produtos/servicos. Apesar de a maioria dos planos de
negacios ser feita com o horizonte de tempo que geralmente ndo ultrapassa
cinco anos, ndo se pode partir da premissa de que os produtos no portfolio
da empresa no primeiro ano serdo exatamente os mesmos No quinto ano,
por exemplo.

Como no momento inicial o empreendedor ainda ndao sabe quais serdao os
novos produtos que devem ser lancados nos anos seguintes, ele pode
considerar linhas de receita de produtos ainda ndao concebidos, mas dentro
de uma margem de erro aceitavel. Por exemplo, uma empresa que produz
tablets sabe que todo ano devera lancar novos modelos de tablets, mais
ageis, leves, potentes e, preferencialmente, mais baratos para o consumidor
final. Dessa maneira, mesmo nao sabendo, nesse momento, quais serdo os
novos produtos em detalhes, cabe considerar nas projecoes o lancamento de
produtos futuros e a obsolescéncia dos iniciais. Empresas que tém acesso a
pesquisas de mercado do setor conseguem monitorar o ciclo de vida dos
produtos e, com isso, fazer tais projecdes com mais propriedade. Os
negocios de tecnologia sdo os que mais devem levar em consideracdo tais
premissas.

Outro exemplo seria uma empresa produtora de aplicativos para celular e
tablets. E bem provavel que os aplicativos lancados no primeiro ano ja
estejam totalmente ultrapassados no terceiro ano, por exemplo. Do plano de



negocios desta empresa, deve constar que havera o lancamento crescente de
novos produtos todo ano a um preco médio final estimado para o
consumidor, bem como a um custo de producdao também estimado.

A seguir, sdo apresentados dois exemplos da secao de Produtos e servicos
no plano de negocios de uma empresa de entretenimento para terceira idade
e de uma editora online.

Empresa de entretenimento para a
terceira idade

O Centro de Entretenimento para a Terceira Idade é uma
empresa localizada na regido de Higienopolis, em Sao Paulo, e
com portal na internet para melhor comodidade de seus
usuarios. Todo o gerenciamento de atividades e aquisicdo de
servicos podera ser realizado por meio da plataforma virtual ou
de sua estrutura fisica. A sede comportara a realizacado de
workshops, jogos, cursos e atividades, a serem distribuidos em
periodos e conforme o maior interesse dos associados.

A empresa se destacara pela quantidade de servicos
oferecidos aos associados, 0s quais serdo provenientes das
diversas empresas parceiras localizadas em S&o Paulo. A
plataforma virtual permitira a facil aquisicdo de atividades e
beneficios aos associados. Tanto a plataforma como as
atividades oferecidas na sede da empresa serao custeadas
pela mensalidade paga pelos assinantes.

Principais atividades disponiveis no Centro de
Entretenimento

Instrutores Viver Bem - Havera instrutores qualificados, de
forma a orientar e montar a agenda de atividades dos



assinantes. Eles terdo por objetivo aconselhar os associados
guanto as atividades que possam ser prazerosas € benéficas
ao usuario. Os instrutores serdo capazes de criar o vinculo de
aconselhamento de que esse publico necessita para a decisao
de realizar ou ndo determinada atividade.

Exame de aconselhamento - Em dias determinados, havera a
disposicdo um especialista para a avaliacdo psicomotora dos
associados, exame que visa avaliar a condicao do associado
para atividades fisicas ou identificar a necessidade de
atividades de estimulo (que se dardo por meio de jogos,
atividades fisicas e/ou intelectuais). O especialista podera ser
terceirizado ou fornecido por um parceiro, de forma a reduzir o
custo efetivo do servico.

Estrutura - A estrutura basica do Centro permitira ao assinante
consultar e modificar sua agenda (guia de atividades, viagens e
excursdes), ter acesso ao centro administrativo do Centro,
realizar atividades, workshops, encontros, eventos sociais,
entre outras atividades compativeis com a estrutura fisica da
empresa.

Plataforma online de assinantes

Cadastro de novos assinantes - Por meio do portal eletrénico,
serd possivel se associar ao Centro e as atividades sem a
necessidade de ir até as instalagdes fisicas da empresa.
Indicacdo em redes sociais - Os associados poderao indicar
aos colegas os servicos da empresa em redes sociais e, com
ISso, obter vantagens e descontos.

Guia de atividades - Haverd uma secdo de orientacdo aos
associados, com logica e facilidade de acesso adequada ao
publico-alvo, para intuitivamente guia-los na selecdo de
atividades de seu interesse.

Guia de viagens e excursdes - Havera uma sessao para as
atividades excepcionais as rotineiras, como viagens e
excursdes de grandes grupos, saidas para esportes radicais
monitorados, festas tipicas em restaurantes em datas especiais,
entre outras atividades.



Minha agenda - Nesta parte do site, o associado podera
consultar a agenda de atividades e viagens/excursdes
contratadas. A visualizacdo sera intuitiva e apresentara um
layout de facil visualizacéo, adaptada ao publico-alvo.

Comentarios:

a. A empresa é uma prestadora de servigos para o publico da terceira idade
na cidade de Sao Paulo. Seu negocio pode ser definido como um clube
da terceira idade com servicos prestados na sede fisica e também em um
site (plataforma online). Apesar de ser um negocio que nao apresenta
tanta inovacdo, nao deixa de ter demanda e apelo, haja vista ndo haver
tantas empresas com tal posicionamento nos grandes centros. Os
servicos que a empresa pretende prestar sao definidos de maneira
resumida e sem muitos detalhes, o que dificulta o entendimento do valor
agregado de cada oferta ao publico-alvo. Porém, sdo servigos que
mostram relevancia e provavelmente terdo adeptos.

b. Os servigos online na verdade sdao uma plataforma de comunicacao e
fidelizacao dos clientes. Os empreendedores poderiam deixar mais claro
o valor (beneficios) que a proposta trara aos clientes, facilitando o dia a
dia dos usuarios. Porém, devem considerar que nem todo cliente desse
tipo de negdcio é usuario da internet.

c. Nao se apresenta uma proposta de desenvolvimento de novos servicos
ou ofertas ao longo dos proximos anos, mas imagina-se que isso ocorra
de maneira continua, e, na planilha financeira, o foco sera a venda do
pacote de servicos por meio da cobranca de mensalidade. Esse fato nao
ficou muito claro na descricdao dos servicos. Os empreendedores
poderiam dar mais énfase a estratégia de cobrar por planos de assinaturas
(mensalidades) para ter acesso a varios servicos e também mostrar como
podem aumentar a receita por cliente por meio de categorias de servicos
adicionais opcionais.

d. A tabela de precos cobrados deveria constar desta secao do plano de
negocios e/ou ser explicitada na secao Marketing e vendas.



Editora online

A LivroLeve € uma editora focada na publicacdo de livros
interativos para criancas. Com o intuito de entretenimento e
educacado, os livros da LivroLeve serdo focados no publico
infantil e trardo todas as interatividades proporcionadas pelos
meios digitais, principalmente tablets, agregando valor e uma
nova experiéncia aos livros infantis e as criancas. Fardo parte
dos produtos, inovacbes como nharracdo, trilha sonora,
ilustracbes com animacdes, videos e conteudos interativos,
proporcionando uma experiéncia realmente Iddica com
qualidade, tanto em termos técnicos quanto pedagdgicos.

Tecnologia

Utilizaremos como plataforma de criacao e publicacdo o Adobe
DPS (Digital Publishing Suite) Suite Professional, que ja possui
como ambiente nativo as principais midias desejadas pela
editora: Windows, iOS (Apple) e Android. Essa plataforma de
desenvolvimento tem custo anual de aproximadamente R$ 12
mil.

Como principal forma de trabalho, a ferramenta DPS inclui o
software Adobe Indesign, que proporciona a criacdo de
conteudos interativos, videos, sons entre outros elementos.
Aléem disso, a plataforma permite facilmente a utilizacdo do
HTML5 como contetdo, o que proporciona a expansao dos
livros para outras plataformas, como internet e outros
aplicativos baseados em HTML5. Em médio prazo, havera a
ampliacdo do ciclo de vida dos produtos e a adocao de outras
midias tecnolégicas, como smart TVs, videogames, entre
outros.



Por meio do Adobe DPS, é gerado um aplicativo no qual
estardo disponiveis todos os titulos da editora. Dentro desse
aplicativo, customizado com a identidade visual da marca, €
possivel a compra individual de cada exemplar, bem como o
“login” com a conta da assinatura do usuario (feita pelo site da
empresa), permitindo o acesso integral do conteudo a partir do
momento da assinatura. Nesse ambiente, também estara
presente uma area para publicidade e outra para feedbacks dos
usuarios dos livros.

Produtos

Todos os produtos da editora serdo interativos e ludicos e
proporcionardo a leitura e a audic&do, pois terdo a opcao de
narracdo. Contardo também com trilha sonora, eventos
interativos que solicitam a interferéncia do usuario para dar
continuidade a historia, bem como jogos embutidos e
animacoes. Serao ofertados ao mercado livros de alta
qualidade, tanto em termos técnicos de producdo como de
design, finalizac&o e conteudo. A principio, todos os livros serdo
em portugués; sua traducdo para outros idiomas sera uma
forma de expansdo de mercado. Havera quatro tipos de
produtos.

Livros regulares: serdo os livros produzidos pela propria
editora, sempre interativos, utilizando-se de histérias e contos
escritos por autores parceiros, aos quais serdo pagos 10% de
royalties sobre a venda de cada exemplar. Teremos,
inicialmente, quatro livros ja prontos, sendo um deles gratuito. O
lancamento sera de um livro a cada 15 dias, totalizando dois
por més.

Livros especiais/sazonais: As datas sazonais, como Pascoa,
Dia das Maes, Natal, Dia das Criancas etc. sédo de grande valor
para 0 negocio. Proximo a essas datas, lancaremos uma edicao
especial gratuita, que funcionara como forma de divulgacédo da
editora, potencializando a venda dos demais livros.

Livros licenciados: como forma de entrada no mercado,
também criaremos livros com personagens licenciados. A



principio, utilizaremos licencas de personagens nacionais e que
nao possuem grande estrutura propria de divulgacdo, como a
Galinha Pintadinha e Patati-Patata.

Livros patrocinados: uma forma de ganhar divulgacdo e
retorno financeiro sao os livros patrocinados. Como 0 nosso
objetivo € ser a melhor editora de livros interativos para o
publico infantil, seremos aptos a criar livros patrocinados por
marcas cujo foco também sejam as criancas. Nesse caso, 0
modelo de negdécio pode ser o seguinte: total, em que a marca
pagaria pela producédo e forneceria o conteudo, e o livro seria
gratuito para o consumidor; ou parcial, em que a marca pagaria
60% da producéo, e o livro seria vendido para o consumidor
com 50% de desconto. E de grande valor para as marcas
patrocinadoras, pois atinge o mesmo publico-alvo e serve como
forma de midia focada, além de ambas as marcas ganharem
divulgacéo conjunta, uma agregando valor a outra.

Modelo comercial

A estratégia de modelo comercial da LivroLeve baseia-se em
dois pilares fundamentais. A principal receita vird das vendas
dos livros interativos, podendo ser unitaria, por assinatura e
embarcada na plataforma (tablet). A compra pode ser feita pelo
aplicativo nos tablets ou pelo site. Temos ainda a opcao de
venda de cartbes de presente, distribuidos em bancas e
livrarias, que permite o download de um livro interativo. O
segundo pilar sera a publicidade incorporada ao aplicativo. Os
anunciantes serdo marcas cujo publico-alvo também seja o
publico infantil. O espaco permitido dentro do aplicativo serd um
banner na parte inferior. A forma de cobranga por esses
anuncios sera por CPM (Custo por Mil Impressodes), no qual o
anunciante pagarad a cada mil visualizacbes um valor de R$
60,00. Uma parte da receita também pode ser obtida pelos
livros patrocinados.

Comentarios:



O negocio da LivroLeve parece promissor, e a empresa definiu um

" variado portfélio de produtos e um plano de lancamento mensal de

novos titulos. Isso fica claro logo no inicio da descricdao dos produtos.

b. Apesar de extensa, essa secdo esta bem estruturada no caso da
LivroLeve. Nao havia necessidade de entrar em detalhes sobre os
aspectos de producao usando a plataforma/software de desenvolvimento
da empresa Adobe, mas isso ndo diminui a qualidade do texto.

c. Ao tratar do modelo comercial, os empreendedores deveriam ter
apresentado a politica de precificacio de cada uma das categorias de
produtos e a faixa de precos praticada no mercado (usudrio final). Essa
informacdo pode e deve ser mais detalhada na secao Marketing e vendas.

d. Mesmo tendo descrito em certo detalhe a tecnologia que envolvera os
livros, caberia mostrar que a empresa preocupa-se com a atualizagao
tecnologica, pois seu negocio depende das inovacgoes do setor e devera
rapidamente se adaptar aos novos lancamentos de plataformas
tecnologicas quando estiverem disponiveis.

e. Em relacdo ao contetido dos livros, nao ficou claro como sera o aspecto
didaticopedagébgico. Autores consagrados para o setor do publico infantil
certamente adéquam-se aos requisitos pedagogicos para tais publicacoes,
mas a equipe interna da empresa também precisa ter pessoas com
competéncia na area. Ndo caberia, naturalmente, tratar da equipe nesta
secdao, mas, pelo menos, citar que a estrutura de desenvolvimento de
produtos da empresa esta adequada tanto tecnologicamente quanto em
relacao a recursos humanos.

Estrutura e operagées

Apesar de este topico ser muito abrangente e poder abordar temas variados,
essa secao do plano de negocios deve ser uma das mais objetivas, uma vez
que o plano de negocios tem um viés estratégico, e ndao operacional. Caso
vocé opte por desenvolver ainda um plano operacional, decorrente de um
plano de negocios, ele pode conter a descricdo em detalhes de todos os
processos de negocio da empresa, trazendo informacGes mais completas
referentes a estrutura do negocio.

Isso posto, cabe entender o que se pode considerar em Estrutura e
operacOes. De maneira geral, deve-se focar o principal processo de negocio



da empresa: aquele que se inicia com a producado de seu principal produto
até sua oferta ao mercado. O empreendedor pode criar um fluxograma do
processo, uma representacao visual ou ainda descrever os processos que
considera mais relevantes para o funcionamento do negdécio.

A estrutura refere-se ainda aos recursos necessarios para a empresa
existir. Porém, ndo se deve tentar descrever todos os equipamentos, detalhes
da infraestrutura etc. Basta mostrar o que é mais relevante.

Nas questOes relacionadas a seguir, note que alguns dos temas abordados
ja foram tratados na secdao de Produtos e servicos. Caso vocé tenha
abordado tais assuntos naquela secdao ou ainda na secdo de Equipe de
gestdo, ndo é coerente repetir as informagoes aqui. Naturalmente, como ja
enfatizado, vocé nao vai abordar todos esses tépicos na secao Estrutura e
operacOes de seu plano de negdcios. Aqui, sdo apresentados todos os
topicos possiveis e que podem ser abordados nesta secdo, o que ndo
necessariamente indica que todos devam constar a0 mesmo tempo, ja que
aumentaria em demasia a quantidade de paginas do plano de negdcios. Uma
alternativa, caso o empreendedor considere relevante, é colocar em anexo
as informag0es mais completas.

Pesquisa e Desenvolvimento: Ha uma area ou politica de P&D e um
plano de investimentos neste setor?

Aliangas estratégicas: Quais parceiros sdo chave para o negocio
prosperar?

Tecnologia: Vocé detém o conhecimento tecnologico ou sabe como obté-
lo?

Critérios de selecdao de produtos: Como € a politica de investimento em
novos produtos?

Producdo e Distribuicdo: Ha uma estrutura de manufatura? Quem faz a
distribuicao dos produtos acabados?

Servicos pos-venda: Ha uma estrutura dedicada a este setor na empresa?
Propriedade intelectual (marcas e patentes): Vocé detém o direito de uso
da marca/patente? Ha um diferencial competitivo e inovagao no que
voceé faz?

Regulamentacoes e certificacoes: Ha questOes juridicas criticas para o
negocio funcionar? Sua empresa atende a essas questoes?



Voceé deve considerar ainda os seguintes topicos, que podem ser incluidos
na secao de Estrutura e operacOes, lembrando as restricoes ja mencionadas
quanto a quantidade de texto e densidade da informacao desta secao:
Organograma funcional (caso ainda nao tenha sido inserido na secao de
Equipe de gestao).

Maquinas e equipamentos necessarios.

Processos de negdcio.

Processos de producdo e manufatura (caso se aplique).

Politica de recursos humanos (salarios, beneficios, promocodes, plano de
carreira, entre outros).

Previsao de recursos humanos (caso ainda ndo tenha sido inserido na
secdao de Equipe de gestao).

Fornecedores (servicos, matéria-prima etc.).

Infraestrutura e planta (layout).

Infraestrutura tecnologica.
Os exemplos a seguir apresentam esta secdo para uma empresa de
entretenimento para a terceira idade e para um clube de empreendedores.

Empresa de entretenimento para a
terceira idade

O Centro de Entretenimento para a Terceira Idade tem sede em
uma casa alugada, com 400 m2 de area construida, no bairro de
Higienopolis, em S&o Paulo, bairro que possui a maior
populacdo de idosos da cidade que pertencem as classes A e
B. Nessa casa, ha um amplo saléo de festas, ideal para bailes e
eventos. Também existe uma estrutura para acesso a internet,
em uma sala com dez computadores, além de cozinha, espaco
comum com mesas de jogos e mais duas salas de 45 m?, que



podem ser usadas para diversas atividades, como secfes de
fisioterapia, atividades de psicoterapia e jogos em geral.

Ja o portal, que se trata de um importante instrumento de
atracdo de clientes, é administrado por uma empresa
especialista na area. Ele sera sempre dinamico, uma vez que
serao inseridas continuamente novas chamadas de atividades,
que poderdo ser ou nao vinculadas a parceiros. A empresa
prevé ainda, no futuro, capitalizar sobre o comércio eletrénico,
como meio adicional de fonte de receita para o negdcio.

Os clientes poderao optar pelo plano standard, que da direito
a frequentar a sede, ou por planos mais completos em um
segundo momento, que, além de lhes conferir o direito de
frequentar a sede, também dardo direito a acumular pontos,
gue poderao ser trocados por servicos oferecidos por parceiros
ou pela propria empresa. Para que isto funcione corretamente,
a empresa contardA com as seguintes premissas de
funcionamento:

Ter 6tima comunicacao com parceiros: cada servico vendido
pelo portal deverd gerar comunicacao instantanea com o
respectivo parceiro, com disparo automatico de e-mail ao
parceiro.

Ter otimo relacionamento com o0s parceiros, tanto para a
busca por novos produtos ou servicos a serem oferecidos,
como para que o sistema de contas a pagar/receber seja
funcional.

As atividades oferecidas e o marketing devem estar em
sintonia.

Atualizar continuamente o site.

Possuir processo de atendimento em tempo integral na sede,
com monitoria e acompanhamento das atividades por, pelo
menos, um funcionario para cada grupo de 50 pessoas.
Possuir gestao financeira adequada eficaz, com respostas
aos clientes em, no maximo, 24 horas.

A politica de recursos humanos deve ser pautada nos planos
de carreira baseados na meritocracia. Conforme as metas de



crescimento forem sendo atingidas, maior sera a bonificacao
dos funcionarios. Os colaboradores trabalhardo em regime de
CLT e terao direito a vale-transporte, vale-refeicao, celular,
plano de saude e participagcdo nos lucros, paga a cada
semestre, uma vez que os planos de metas serdo semestrais.

Comentarios:

a. Esse exemplo deixa claro que os empreendedores preferiram
complementar informacdes importantes da secdo Produtos e servicos
(tipos de planos e servicos adicionais), objeto de discussao nos
comentarios do exemplo anterior, na secao de Estrutura e operacgoes.
Apesar de auxiliar no melhor entendimento das ofertas do negdcio ao
publico-alvo, trata-se de um equivoco mostrar tais informacoes nesta
parte do plano de negdcios, pois esta secao tem outra finalidade, como
discutido na teoria apresentada anteriormente.

b. Nota-se também que o fato de o plano de recursos humanos nao ter sido
abordado na secdo Equipe de gestao do plano de negdcios da empresa
(no exemplo apresentado anteriormente) permitiu aos empreendedores
cita-lo, de maneira objetiva e com propriedade, nessa secao de Estrutura
e operacOoes. Cabe lembrar que todas as consideracOes desse texto
deverdo constar da planilha financeira e das premissas de custos e
despesas da empresa, uma vez que todos os beneficios citados, bem
como a participacao nos lucros, afetardo os resultados do negdécio, o que
nao pode ser esquecido pelos empreendedores quando realizarem as
projecOes financeiras do seu plano de nego6cios. Cabe esse comentario
aqui, haja vista ser comum os empreendedores escreverem 0 que
desejam para o negocio e se esquecerem de considerar os impactos
dessas decisOes nos resultados projetados para a empresa.

c. O conteudo apresentado nesta secao esta adequado e objetivo, como
deve ser. Os empreendedores optaram por descrever as premissas dos
processos que consideram mais importantes, em vez de descrever em
detalhes cada processo.

d. A descricio da infraestrutura poderia ser complementada com
informacOes anexas ao plano de negocios, como Ilayout e relacdo de
equipamentos. Para isso, bastaria os empreendedores mencionarem que,



em anexo, ha um conjunto de informacOes complementares sobre os
processos, a estrutura e a operagao da empresa.

e. Em relacdo aos parceiros e fornecedores, poderia haver uma breve
descricdo da politica de parcerias e critérios de selecao.

Clube de Empreendedores

Localizacao e infraestrutura

O escritério do Clube de Empreendedores contara com 120 m?2
no primeiro ano de operacdo, com expectativa de mudanca
para uma area maior (200 m?) a partir do terceiro ano. Sua
localizacdo sera na zona central da capital paulista, em um
edificio de salas comerciais proximo a rede hoteleira voltada
para convencdes. O escritorio contempla toda a infraestrutura
necessaria para funcionar, nao apenas com telefonia, internet e
computadores, e cumpre com todas as exigéncias legais e
regulamentacoes.

O site do Clube sera hospedado por empresa de referéncia
no Brasil com a configuracdo de servidores em nuvem. ISso
permitira a rapida escalabilidade do site, melhorando a
configuragcdo dos servidores, caso 0 aumento do numero de
usuarios ocorra de forma brusca. O escritério abrigara o gerente
geral, o gerente administrativo e financeiro, o gerente comercial
e toda a equipe de consultores, estagiarios e secretaria.

Processos

Apesar de ser uma empresa com forte presenca na internet, ja
gue tera o site como meio principal no atendimento a clientes,
0os processos de negoécio do Clube envolvem diversas



atividades comuns a empresas prestadores de servico e
consultoria:

Desenvolvimento e evolucdo das funcionalidades do site,
como parte do processo de melhoria continua, buscando
atualizacdo tecnologica com o que existe de melhor no
Brasil.

Acompanhamento diario do desempenho das vendas e
elaboracao de relatérios gerenciais, comparando metas com
0 resultado real e incluindo acbes para corrigir possiveis
desvios.

Suporte aos usuarios finais e pés-venda.

Desenvolvimento de parcerias com a rede hoteleira e
organizadores de eventos.

Gestao administrativa e de pessoal.

Gestéao financeira, folha de pagamento, contas a pagar e a
receber.

Consultores de alto nivel técnico responderdo as
necessidades dos associados do Clube e prestarao o servico
de que eles necessitam, com respeito, qualidade e
comprometimento, de tal forma que o associado se sinta
satisfeito e que ele mesmo seja um porta-voz que ajude a
aumentar a populacao de associados.

Os servicos de design e conteudo do site serdo terceirizados
por empresa que atenda as exigéncias minimas de qualidade
de eficiéncia requeridas pelo publico empreendedor. A equipe
de Métodos e Processos serd responsavel por detalhar os
processos de melhoria continua do site junto a empresa
terceirizada responsavel por sua manutencdo. Os processos
deverao estar relacionados com os objetivos da empresa e ser
pensados para medir o nimero de acessos diarios, suporte
para anunciantes, marketing e vendas, gestdo de recursos
humanos, todos medidos por meio de indicadores muito bem
definidos.

Politica de recursos humanos



A politica de recursos humanos elaborard um plano de carreira
para todos os funcionéarios e cuidara do plano de incentivos
individuais e coletivos, de tal forma a motivar as pessoas a agir
conforme 0s objetivos estabelecidos no inicio do ano fiscal.
Todos os funcionarios teréo direito ao plano de saude, auxilio-
alimentacdo, vale-transporte e bOnus, de acordo com o
atingimento das metas acordadas.

Havera um plano de parcerias com hotéis na regiao central
de Sao Paulo, empresas organizadoras de eventos,
restaurantes e outros prestadores de servicos, bem como
fornecedores em geral, com a finalidade de estabelecer bons
resultados a empresa.

Comentarios:

d.

No caso do Clube de Empreendedores, fica claro que a empresa tera um
escritorio para suporte as atividades prioritariamente online do negocio.
Além disso, houve a preocupacao de citar os critérios ou premissas para
os fornecedores de tecnologia sem, no entanto, citar quais serdao. Isso nao
é critico, desde que, naturalmente, tais critérios sejam de fato
considerados pelos donos do negdcio quando da implantacdo e gestdao da
empresa.

. Os processos de negocio, como bem colocado, sdo tipicos de uma

empresa prestadora de servicos. Nota-se que ndo houve detalhamento,
como deve ocorrer nessa secao do plano de negdcios.

. A politica de recursos humanos assemelha-se a apresentada no Exemplo

1. Da mesma maneira, cabe frisar que tais premissas devem ser
consideradas quando da realizacdao das projecoes financeiras do plano de
negocios.

Aqui foi citado o plano de parcerias e quais sdo os tipos de parceiros-
chave, sem detalhes adicionais, o que também esta adequado.

. Em sintese, esta maneira de descrever o texto de Estrutura e operagoes é

apropriada e atende aos critérios de objetividade que devem ser
considerados no desenvolvimento desta secdo em um plano de negocios.

Marketing e vendas



Esta secdo é das mais importantes de um plano de negocios. Aqui, o
empreendedor mostra como fara a promocao e divulgacao de seus produtos
e servigos, sua politica de precificacdo, abrangéncia de atuacao do negocio
e, principalmente, seu posicionamento estratégico.

Além disso, deve-se apresentar a projecao de vendas para cada linha de
produtos para os proximos anos. Essa é geralmente a parte considerada
dificil pela maioria dos empreendedores, pois prever vendas futuras nao é
tarefa das mais faceis. Por isso, recomenda-se boa analise de mercado e a
realizacdo de pesquisas primarias. As informacOes obtidas na secao
Mercado e competidores sdao essenciais para a previsao de vendas.

Por exemplo, ao fazer uma pesquisa de mercado primaria junto ao seu
publicoalvo para medir o interesse dos consumidores na compra de
camisetas personalizadas com temas variados, vocé poderia identificar que
30% dos entrevistados estariam dispostos a comprar e pagar até 10% acima
da média da concorréncia direta, que cobra R$ 50,00 por uma camiseta
personalizada.

A partir desse tipo de informacdo e da estratégia de marketing adotada,
vocé conseguira medir a provavel audiéncia de suas acoes de marketing e, a
partir dai, tera condicOes de estimar quantas pessoas comprardo seu
produto. Apesar de ser uma analise teorica, ¢ muito mais forte e consistente
para a previsdao de vendas futuras que a que se baseia apenas no achismo.
Infelizmente, € 0o que a maioria dos empreendedores pratica ao prever
vendas.

Porém, apesar dessa ressalva, cabe o toque pessoal do empreendedor para
mostrar quao rapido sua empresa vai crescer. Se vocé investir mais em
acoes de marketing, atingira mais pessoas e, com isso, podera ter mais
retorno. No entanto, nem todo negocio tem recursos abundantes disponiveis
para acoes promocionais e de divulgacdo. Por isso, ndo basta apenas usar as
informacdes levantadas nas analises de mercado realizadas. E preciso bom
senso na analise das informacoes e usa-las da maneira mais adequada, com
foco no crescimento do negdcio.

Muitos empreendedores optam por crescer organicamente, ou seja,
reinvestindo recursos que o proprio negocio gera e sem depender de
recursos externos ou investimentos adicionais. Esse tipo de estratégia
muitas vezes retarda o aparecimento de resultados no curto prazo, mas evita
que o empreendedor se endivide. Aqui, cabe uma andalise de risco e
recompensa por parte do empreendedor, o que, com certeza, sera



influenciada pelo seu perfil e estilo de gestdao. Assim, é natural que haja
também um pouco de feeling na definicdo da projecdao de vendas, mas, com
o tempo, os empreendedores mais experientes acabam percebendo, até de
maneira pratica, o que funciona e o que ndo é tdo efetivo, bem como o
tempo que leva para certas ag0es serem executadas, o que, nem sempre, 0
plano de negocios mais bem estruturado conseguira prever.

Isso posto, cabe frisar que a estratégia de marketing e vendas é um guia a
ser seguido pelo empreendedor e que deve ser testado na pratica. Quando se
mostrar inviavel ou imprecisa, necessitara de revisdo para ficar mais
adequada ao negocio que se esta criando e gerindo. Uma estratégia de
marketing tipica em um plano de negdcios deve cobrir, pelo menos, os 4Ps
(posicionamento do produto/servico, preco, praca, promocao), delineados a
seguir. Note que os exemplos sdo destinados tanto a empresas nascentes
quanto as ja em desenvolvimento. No caso dessas ultimas, além da criacao
de novas acoes, ha sugestdes de mudancas das que, porventura, nao estejam
sendo efetivas.

Posicionamento (produto/servico): Como Vvocé quer que seus
produtos/servigos sejam vistos e percebidos pelos clientes? Como vocé vai
se diferenciar da concorréncia?
Exemplos de opg¢bes estratégicas para definir ou mudar o
posicionamento do produto/servico:
Promover mudancas na combinacao/portfélio de produtos.
Retirar, adicionar ou modificar o(s) produto(s).
Mudar design, embalagem, qualidade, desempenho, caracteristicas
técnicas, tamanho, estilo, opcionais.
Consolidar, padronizar ou diversificar os modelos.

Preco: Qual a politica de precos que sua empresa vai praticar?

Exemplos de opgbes estratégicas para definir a politica de precos:
Definir precos, prazos e formas de pagamentos para produtos ou grupos
de produtos especificos, para determinados segmentos de mercado.
Definir politicas de atuacao em mercados seletivos.

Definir politicas de penetracao em determinado mercado.
Definir politicas de descontos especiais.



Praca (canais de distribuicao): Como seus produtos/servigcos chegarao até
os clientes? Qual a abrangéncia de atuagdo de sua empresa?

Exemplos de opcgbes estratégicas para definir a praca/canais de
distribuicdo:

Usar canais alternativos.

Melhorar prazo de entrega.

Otimizar logistica de distribuicao.

Propaganda/comunicacao: Como seus clientes ficardo sabendo dos seus
produtos/servicos? Como os produtos/servicos serao promovidos?

Exemplos de opc¢bes estratégicas para definir ou mudar a politica de
promogdo/comunicagdo:
Definir novas formas de vendas; mudar equipe e canais de vendas.
Mudar politica de relagcoes publicas.
Mudar agéncia de publicidade e definir novas midias prioritarias.
Definir feiras/exposicoes priorizadas.

A partir da estratégia de marketing definida, deve-se entdao apresentar a
projecao de vendas e, possivelmente, de participacdo de mercado para o
negaocio. As perguntas-chave a serem respondidas aqui sao:

a. Quanto e quando sua empresa vai vender?
b. Quanto de participacdo de mercado sua empresa vai conseguir e
quando?

Como ja mencionado, a previsao de vendas nao pode ser feita apenas
com base no achismo. O empreendedor deve inicialmente definir como sera
a venda da empresa: direta, indireta ou ambas. Venda direta é aquela na qual
o consumidor/cliente tem o contato direto de um representante da empresa,
seja indo até o local onde o cliente esta ou o cliente indo até a empresa e
sendo atendido por um vendedor. A venda indireta é aquela feita por meio
de um intermediario, parceiro, representante etc. Nesse caso, a empresa nao
esta em contato direto com seu cliente final. Ambas as abordagens sao tteis
e efetivas, dependendo do modelo de negdcio da empresa.

Por exemplo, se sua empresa vende maquinas e equipamentos em todo o
Brasil, é provavel que pratique a venda indireta, pois precisara de lojistas
espalhados por todo o pais para chegar até o cliente final. J4 um restaurante



gourmet, que atende a poucos clientes por dia, necessariamente fara a
abordagem de venda direta, uma vez que o cliente vai até o restaurante para
ser atendido e consumir. Porém, os restaurantes que atuam com entregas por
meio de sites de venda de produtos atuam com venda indireta, uma vez que
o consumidor ndo entra em contato com o restaurante durante processo de
venda, mas com o site de uma empresa especializada.

Ha empresas que necessitam de ambas as modalidades, dependendo do
tipo de cliente aos quais querem atender e do tipo de produto/servico que
vendem. Grandes empresas, que possuem clientes que consomem muito ou
compram quantias consideraveis, geralmente designam um gerente de
contas para atender diretamente a clientes-chave. Ja os clientes que
compram eventualmente ou pouco, muitas vezes sao atendidos por
representantes.

Em relacdo a participacdao de mercado, para empresas em fase inicial de
desenvolvimento, trata-se de uma informacdo de dificil mensuracdo, uma
vez que nao se tem um historico que permita ao empreendedor prever se sua
estratégia de marketing e vendas sera bem-sucedida. Para empresas ja em
desenvolvimento, essa informacdo deve ser necessariamente apresentada no
plano de negocios, pois é algo que o empreendedor tem condicoes de
mensurar. O empreendedor de um negocio em fase inicial pode ter ainda
uma meta de crescimento que incorpore uma relevante participacao de
mercado. A definicdo de metas devera ser apresentada na secdo Estratégia
de crescimento do negocio.

Os exemplos da secdao de Marketing e vendas para um clube de
empreendedores e uma editora online sao apresentados a seguir.

Clube de Empreendedores

A estratégia de marketing do Clube de Empreendedores visa
tornar o site referéncia no assunto jA nos seus dois primeiros
anos de atividade, com campanhas de divulgacdo nos canais
online e em revistas do setor.



Posicionamento

O Clube de Empreendedores oferecera uma gama de servicos
aos assinantes, como consultoria de negdcios e cursos online.
O foco € a instrucdo e o desenvolvimento de plano de negdcios
a novos empreendedores. Em nosso site, também pretendemos
oferecer o servico de rede social, ou seja, a troca de
informacgdes entre empreendedores e investidores.

Preco

A mensalidade paga pelos empreendedores participantes do
clube sera de R$ 300,00, e, a parte, serdo oferecidos servicos,
como cursos online de 30 horas, por R$ 150,00, eventos
presenciais com palestras de empreendedores de sucesso, por
R$ 300,00, revisdo de plano de negdcios, por R$ 2000,00 e
assessoria na elaboracdo de plano de negécios, por R$
10.000,00. Além desses servicos aos assinantes, o Clube conta
com receita proveniente de anuncios de publicidade no site,
estimados em R$ 500,00 por cota de anuncio no primeiro ano.

Praca

O canal de distribuicdo para chegar até os empreendedores
sera o site do Clube. As a¢des presenciais ocorrerdo em hotéis
e/ou local de eventos parceiros. A abrangéncia do Clube é
nacional, uma vez que a maioria dos servigos prestados pode
ser acessada pelo site do Clube.

Propaganda e Comunicacao

O investimento de recursos em palavras-chave do Google
adwords sera um das estratégias de divulgacdo do Clube de
Empreendedores. Inicialmente, serdo utilizadas 30 palavras-
chave para relacionar o site com os resultados das pesquisas.
O valor desse servico por dia é de R$ 0,45, em meédia, por
clique por palavra, dependendo da palavra-chave. A ferramenta



fornece estatistica para auxiliar no controle de gastos.
Considera-se que, no decorrer de dois anos, devido a forte
divulgacdo também em outros meios, o site seja um dos mais
acessados e ja apareca na primeira pagina de busca do
Google. Ainda no canal online, parte da verba sera destinada
para andncios em sites do setor.

Outra forma de divulgacdo sera por meio de andncios em
revistas especializadas, como Pequenas Empresas Grandes
Negocios (tiragem de 30 mil exemplares) e Isto € Dinheiro
(tiragem de 70 mil exemplares). Essa estratégia de divulgacao
foi definida com base na pesquisa priméaria realizada, segundo
a qual foi constatado que 68,7% dos entrevistados buscam se
informar sobre empreendedorismo na internet, e 11,1%, em
revistas especializadas do setor.

O orcamento de promocdo e comunicacdo para 0 primeiro
ano é de, aproximadamente, R$ 470 mil, equivalente a 20% do
faturamento previsto. Para os proximos anos, a verba sera de
10% do faturamento previsto.

Projecao de vendas

As premissas consideradas para a projecao de vendas foram:

Assinatura mensal basica de R$ 300,00.

Cursos online de 30 horas a R$ 150,00.

Eventos presenciais com palestrantes renomados, realizados
a cada dois meses, a R$ 300,00.

Revisao de plano de negécios a R$ 2000,00.

Assessoria na elaboracdo do plano de negécio a R$
10.000,00.

Cotas de anuncio no site, limitadas a quatro por més, desde
R$ 5000,00/cota no primeiro ano a R$ 30 mil/cota no quinto
ano.

Com base nas premissas acima, obtém-se a projecdo de
receita no periodo de cinco anos. Espera-se que, em dois anos,
0 Clube de Empreendedores torne-se lider em seu mercado.



Projecao de vendas do Clube de Empreendedores

Projegao de vendas
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Comentarios:

a. A estratégia de marketing da empresa é apresentada com objetividade,
focando os 4Ps do marketing, como preconizado pela teoria.

b. O posicionamento da empresa é focar os servicos online, mas também
havera acOes presenciais, que ocorrerdao a partir da captacao de clientes
online.

c. A politica de precos foca a mensalidade acessivel para empreendedores
de médio porte, uma vez que, para o micro empreendedor individual, R$
300,00 ao més pode ser um valor alto. Além disso, os servicos adicionais
possuem um preco competitivo no mercado, considerando o que a
concorréncia pratica (essa informacdo ndo consta aqui, mas uma
pesquisa rapida no Google permite identificar o preco de tais servicos no
mercado brasileiro).

d. A abrangéencia do negdcio em todo o pais esta coerente com a estratégia

tipicamente online de divulgacdo e das atividades oferecidas pela



empresa.
. Em relacdo aos gastos com publicidade no Google, hoje em dia ha a
necessidade de um orcamento consideravel para que a empresa atinja
vultosos resultados. Porém, ao se observar o orcamento de marketing da
empresa, nota-se que nao se trata de pouco recurso, pelo contrario, a
estratégia da empresa € agressiva em termos de investimento para uma
startup online. As acOes em publicacdes do setor podem, por outro lado,
consumir parte significativa dos recursos reservados para a publicidade,
caso nao haja um planejamento claro das insercoes em tais veiculos de
comunicacao.

. A projecao de vendas esta apresentada de maneira adequada, com
informacdo das premissas utilizadas nas projecoes. No entanto, nesse
momento, é praticamente impossivel afirmar se o que se apresenta vai
ocorrer conforme o planejado, pois 0 negbdcio é novo e sem muitas
referéncias no mercado de empresas que atuam com O mesSmoO
posicionamento. Por isso, ndo é critica a falta de informacao sobre a
participacao de mercado da empresa, apesar de ser citada a ambicao dos
empreendedores pela lideranca do mercado.

. Finalmente, como os empreendedores querem atuar com o que chamam
de rede social (conectar empreendedor e investidor), talvez coubesse
deixar mais clara nas acOes de marketing como sera a presenca da
empresa nas redes sociais mais utilizadas, como Facebook, Twitter e
LinkedIn.

Editora online

A estratégia de marketing da LivroLeve tem como objetivo
permitir o crescimento do negocio de histérias e contos infantis
oferecidos online, e, em um periodo de cinco anos, tornar-se
referéncia no setor.



Posicionamento

A editora LivroLeve projeta-se como lider de mercado de
editora de contos infantis interativos, atendendo a esse nicho de
mercado para criancas entre 3 e 7 anos, aproveitando o atual
crescimento e facil acesso a tecnologia de tablets e afins.
Vamos oferecer um produto inovador, aliando educacéo e
entretenimento, criando oportunidades de receita na venda
direta dos livros, publicidade e por meio de livros patrocinados.

Preco

A empresa pretende implementar conteudo inicial gratuito,
seguido do pagamento de venda unitaria por um valor médio de
R$ 9,00 por livro e assinatura mensal pelo valor de R$ 15,00. A
venda embarcada do livro em tablets deve representar 20% do
valor da venda unitaria. Pretende-se ainda praticar a venda do
espaco para anuncio no site da editora, pelo valor de R$ 600,00
para cada 1000 acessos, sendo que, no primeiro ano,
propomos desconto de 70% sobre o valor da tabela e de 50%
nos anos seguintes. Os anuncios no aplicativo gratuito serao
cobrados por exposicdo, a R$ 60,00 para cada 1000
exposicoes, também com os descontos mencionados.

Praca

A captacgéo de clientes em todo o Brasil é feita com auxilio de
sites de busca, especificamente Google e Yahoo, além de
anuncios e comentarios de usuarios em sites de
relacionamento. O foco sao pais com filhos entre 3 a 7 anos,
que adquirem tecnologias e as utilizam no entretenimento e
educacao de seus filhos. O acesso sera realizado por meio de
aplicativos disponiveis nas principais lojas virtuais, como iTunes
Store e Google Play. Em alguns casos, esses aplicativos podem
vir embarcados em tablets mediante negociacdo com o
fabricante. Na venda de anudncios, o foco sdo empresas



nacionais e multinacionais com negodcios relacionados com o
mercado infantil.

Propaganda e Comunicacao

A divulgacao sera feita por midias sociais, como fan pages do
Facebook, em blogs focados em educacao, além da utilizacao
do Google AdWords. Além disso, teremos eventos em livrarias
para atrair a atencao dos pais, marcadores de paginas e 0s
préprios cartdes de presente da editora, que funcionardo como
chamariz. Outro ponto interessante como estratégia de
comunicacdo é o embarque do aplicativo em tablets por meio
de parcerias com os fabricantes, de acordo com as quais eles
divulgardo nossa marca em suas comunicagoes.

Projecao de vendas

Nas premissas de receita mensal com assinaturas e vendas
avulsas, considerou-se o numero de 540 mil, referente a
criancas de 3 a 7 anos das classes A e B, levantado no Censo
de 2010 do IBGE. Adotou-se taxa de penetracdo de 10%,
baseada nas informacdes extraidas da pesquisa primaria que
realizamos junto ao publico-alvo, que mostrou taxa de aceitacao
de assinaturas de 9% e taxa de aceitacao de venda avulsa de
35% dos entrevistados.

Como premissas de receita com vendas embarcadas,
utilizou-se a estimativa de vendas de tablets em 2013 no
mercado brasileiro, divulgado pela IDC, de 5,8 milh6es de
unidades. Por fim, estimou-se a participacdo de mercado dos
parceiros em 5%.

Nas premissas de receita com publicidade no site, adotou-se
orcamento anual destinado a Adwords, de R$ 240 mil, e taxa
média paga por palavrachave de R$ 0,33.

Nas premissas de receita mensal com publicidade no app
gratuito, também considerou-se o numero de 540 mil, referente
a criancas de 3 a 7 anos das classes A e B, levantado do
Censo de 2010 do IBGE. Adotou-se taxa de penetracéo de 10%



e extraiu-se da pesquisa primaria a taxa de aceitacdo de
download do app gratuito de 41% dos entrevistados.

Com isso, a previsdo de vendas da LivroLeve para o0s
préximos cinco anos pode ser visualizada no grafico a seguir.

Projecao de vendas da editora online

Projecao de vendas
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Comentarios:

a. Os empreendedores deixam claro, logo no primeiro paragrafo, o desejo
de ser uma referéncia no mercado. Para isso, apostam no posicionamento
diferenciado em relacdo ao que se apresenta hoje no setor: foco na
inovacdo dos produtos e no modelo de negocio, com diferentes fontes e
formas de se obter receita. Trata-se de um posicionamento adequado
para uma startup que deseja atuar em um setor que passa por uma

transformacdo sem precedentes no mundo e, também, no Brasil.



A estratégia de precificacio segue o padrdao do mercado online
" internacional, mas que ainda nao se consolidou no Brasil. Por outro lado,
pode permitir a empresa ganhar mercado rapidamente, caso suas
inovacoes mostrem-se adequadas para atender ao desejo do cliente
(provavelmente pais jovens, que usam a tecnologia de tablets e
estimulam esse uso junto a seus filhos).

. A abrangéncia do negocio sera nacional, e os pais (principais clientes)
serao abordados por sites de busca, redes sociais e por aplicativos que
ficardo disponiveis nas lojas virtuais do setor. Trata-se de uma estratégia
acertada e que provavelmente demandara menos investimento que outras
utilizadas em empresas tradicionais. Ja a abordagem junto as empresas
provavelmente demandara uma acao presencial, com profissionais de
vendas para que tais patrocinios sejam captados. Essa informacao
poderia ter sido apresentada.

. A publicidade segue o padrao de startups online, com recursos para
palavraschave do Google adwords e divulgacdao em redes sociais. Ha
ainda o embarque de aplicativos em tablets e a realizacao de eventos
presenciais. Nota-se uma variedade de acodes, que provavelmente
demandardao quantidade consideravel de recursos/investimentos da
empresa. Essa informacdo (o volume de recursos investido nas acOes de
marketing) ndo foi apresentada, mas deveria ter sido.

. Nota-se um equivoco na projecdo de vendas, que apresenta a premissa
de investimento em palavras-chave do Google. Tal informacdo deveria
ser objeto do orcamento de marketing, ndo das premissas de vendas
(como comentado no item d anteriormente). Porém, apesar dessa
ressalva, as demais premissas apresentadas estdo bem estruturadas e
explicam claramente como os empreendedores definiram suas projecoes
de vendas. Muitos podem questionar o otimismo dos empreendedores
nas projecoes, mas a logica utilizada ndo esta incoerente. Nao foi
apresentada ainda a projecao de participacao de mercado, de dificil
determinacdo para empresas iniciantes, como ja comentado no exemplo
do Clube de Empreendedores.

Finalmente, tanto no primeiro como neste exemplo, ha um consideravel
crescimento nas projecoes de vendas do segundo ao quinto anos. As
premissas que sustentam tais numeros precisam estar claras nas planilhas
financeiras usadas para a obtencdo dos respectivos planos de negocios.



Estratégia de crescimento

A secdo Estratégia de crescimento poderia ser um complemento da secao
Marketing e vendas, pois se trata de uma continuidade do que se apresentou
naquela secdo. Porém, para dar mais énfase nesse aspecto do plano de
negocios, optou-se por ter uma secdo especifica para a estratégia de
crescimento da empresa. As informacoes utilizadas na secao de Marketing e
vendas servem como base para as discussoes apresentadas aqui, na secao de
Estratégia de crescimento. O empreendedor pode, no entanto, optar por
apresenta-la em separado, como sugerido aqui, ou inserida em Marketing e
vendas.

A palavra estratégia, quando relacionada com planejamento, é usada para
se delinear as acOes necessarias que a empresa realizara com o intuito de
atingir seus objetivos. Note que, se ndo ha objetivos claros a serem
atingidos, a estratégia deixa de ser relevante, pois ndao se tem uma métrica
ou um parametro para saber para onde a empresa esta caminhando.

Dessa forma, a definicdo da estratégia de crescimento demanda uma
visdo de negocio clara por parte do empreendedor, ou seja, como 0O
empreendedor visualiza o futuro da empresa. Além disso, o empreendedor
precisa ter profundo conhecimento em relacdo a sua empresa e ao mercado
ou ao ambiente no qual ela atua. O proximo passo para se definir a
estratégia de crescimento da empresa é entender seus pontos fortes e fracos,
informacdes internas da empresa e sobre as quais o empreendedor tem
controle. Além disso, é preciso entender quais sdao as oportunidades e
ameacas do ambiente de negocios, informacgoes externas a empresa, fora do
controle direto do empreendedor.

Essas informacdes ficam mais bem apresentadas por meio do que se
chama de Matriz FFOA de Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas.
Essa matriz (como vocé podera observar nos exemplos a seguir) permite ao
empreendedor ter uma representacao visual para entender quais caminhos
sdo os mais viaveis no atingimento de seus objetivos, ou seja, quais
estratégias devem ser utilizadas para se chegar aos objetivos almejados.

Os objetivos sdao geralmente relacionados com resultados de impacto,
relevantes para a empresa e o empreendedor. No plano de negocios, 0s
objetivos estdao ligados a palavras, como “ser lider de mercado”, “ser a
empresa mais reconhecida do mercado”, “ser a empresa mais inovadora na
visdo do cliente”, entre outras. Porém, como palavras levam a



subjetividade, os objetivos ficam mais fortes quanto complementados por
metas, mais relacionadas com numeros. As metas devem ainda ser
especificas, mensuraveis, atingiveis, relevantes e é preciso haver um prazo
para serem alcancadas. Dessa maneira, o objetivo de lideranca de mercado,
por exemplo, poderia ser mais bem definido como “ser lider do mercado em
receita total, para todas as categorias de produto, em nivel nacional, ao final
do segundo ano de operacao”. Note que fica mais completa a descricao, e,
com isso, o empreendedor consegue mensurar 0 desenvolvimento dos
resultados do negocio para saber se estdo evoluindo em direcao aos
objetivos e metas.

Sugere-se que, no plano de negdcios, ndao haja mais que dois ou trés
grandes objetivos, para que o empreendedor consiga focar o que realmente
é relevante para seu negocio. Com as analises interna e externa da empresa
realizadas, os objetivos e metas definidos, cabe finalmente ao
empreendedor definir sua estratégia de crescimento.

Por exemplo, para o objetivo de lideranca de mercado em dois anos, o
empreendedor poderia: focar a estratégia de parcerias regionais, investir em
equipes de vendas por categorias de produtos, investir em publicidade
macica nos meios de comunicacdo, expandir a fabrica para atender a
demanda regional, promover mudancas nos produtos, focar a inovacao,
focar qualidade, ter os precos mais competitivos e assim por diante. Note
que esses sao exemplos de estratégia, ndo necessariamente utilizados ao
mesmo tempo, ou seja, sao alternativas a disposicdao do empreendedor.
Percebe-se, ainda, a partir desses exemplos, a estreita ligacao entre esta
secdo e a de Marketing e vendas.

A seguir, sdao apresentados exemplos desta se¢do para um clube de
empreendedores e uma empresa de aulas de reforco escolar.

Clube de Empreendedores

O Clube de Empreendedores tem sua atuacéo no fornecimento
de informac0es, treinamento e consultoria aos seus associados,



auxiliando-os no planejamento de suas empresas, por meio da
confeccdo de um plano de negoécios e demais servicos
correlatos, bem como servindo de agente catalizador entre o
empreendedor e potenciais investidores, gerando receita por
venda de assinaturas, cursos e consultoria especializada. O
ambiente do negocio (oportunidades e ameacas) e as
caracteristicas singulares do Clube de Empreendedores (forcas
e fraquezas) podem ser entendidos por meio de uma analise
FFOA.

Matriz FFOA do Clube de Empreendedores

Forcas
“Especialistas experientes para
orientagéo dos associados.

Fraquezas
“ Nova marca, ainda pouco conhecida.
“ Sem auditério proprio para palestras e

“Site especializado e inovador, no | workshops.
qual o associado podera | Escassez de recursos proprios, com
encontrar a maioria das | necessidade de busca de aporte financeiro.
respostas as suas duvidas.
“Treinamento e consultoria
especializados.

Oportunidades Ameacas
“Crescimento do numero de | Mercado de consultoria em
empreendedores  iniciais no | empreendedorismo em crescimento ja

Brasil.

“Aumento de quantidade de linhas
de crédito para empreendimentos
inovadores, incentivando o]
ingresso de Nnovos
empreendedores no mercado.

conta com varias empresas especializadas,
sites que sao referéncia, bem como marcas
e nomes estabelecidos no setor.
 Oferecimento de servigos de orientagdes ao
empreendedorismo gréatis na internet.
" Constantes  alteracdes nas  politicas

“Momento econdémico do Brasil e
eventos, como Copa do Mundo e
Olimpiadas, favorecem 0
empreendedorismo do proprio
negocio.

“0 brasileiro € um dos povos com
maior taxa de criacdo de
negocios no mundo.

governamentais e na legislacao tributaria e
financeira para pequenos negaocios.

“ Muitos empreendedores querem o contato
direto com 0s consultores e evitam servicos
online.

Estratégia de crescimento




A analise da Matriz FFOA mostra que um aspecto preocupante
do negécio é a inovacdo das ofertas do Clube do
Empreendedor. Uma vez que ha varios competidores nesse
mercado, nosso diferencial serd& a oferta de servigos
inovadores, gerando valor para o cliente final a partir de
solucdes nao exploradas pelos demais competidores.

A divulgacdo definida na estratégia de marketing buscara
capitalizar esse diferencial, e, com isso, acreditamos que nosso
posicionamento se mostrara efetivo.

O objetivo da empresa € chegar ao final do primeiro ano de
operacao com, pelo menos, 600 associados, chegando ao
quinto ano com mais de cinco mil associados. Nossa meta é
gue nossa empresa seja lembrada, ao final de seu segundo ano
de operacao, pela maioria dos empreendedores como um dos
trés principais fornecedores de servicos e consultoria online a
este publico. Para isso, pesquisas de mercado serdo realizadas
todo semestre, para medir a evolugao da divulgacédo de nossa
marca e seu impacto junto ao nosso publico-alvo.

A empresa tem ainda como meta de resultado chegar ao final
do quinto ano com faturamento anual na casa dos R$ 10
milhdes, possibilitando, a partir desse patamar, promover nova
fase de crescimento do negdcio por meio de franquias.

Comentarios:

d.

No penultimo paragrafo os empreendedores confundem e invertem os
conceitos de objetivo e meta, mas mesmo assim apresentam marcos
importantes que querem atingir.

. A Matriz FFOA apresenta, de maneira clara, as caracteristicas-chave do

negocio e do ambiente no qual ele se insere. Chamam a atengdo no
quesito ameacas os fatos de os empreendedores entenderem haver forte
concorréncia no setor e de os empreendedores de novos negocios nem
sempre se mostrarem adeptos a solucoes online.

. A estratégia de negdcio estd demasiadamente simples. Apenas falar que

o foco sera a inovacdo ndao deixa claro como os empreendedores
desenvolverdao acOes para atingir os objetivos e metas almejados. De
fato, a oferta de servicos prioritariamente online poderia ser considerada



inovadora, mas isso, hoje em dia, ja ndo é um grande diferencial, uma
vez que muitas empresas de consultoria ja o fazem e também por ja
haver muitos sites que atuam na area. Por outro lado, os empreendedores
deixam claro que as acOes de marketing enfatizardao esse diferencial
junto aos clientes-alvo.

. Apesar das ressalvas apontadas nos comentarios anteriores, do ponto de
vista de estrutura, o texto apresentado esta adequado.
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Ao concluir a analise de oportunidade, o empreendedor tomara a decisao de
levar a frente ou ndo sua ideia de negdcio. Se houver uma desisténcia por
considerar que a ideia ndo é uma boa oportunidade de negocio, sugere-se
que reinicie o ciclo do processo empreendedor, reveja suas ideias e analise
novas oportunidades em potencial até selecionar aquela que, em principio,
parece ser a base de um bom negocio.

Como ja discutido, a partir da oportunidade identificada, o empreendedor
tem duas possibilidades: partir para o desenvolvimento de um plano de
negdcios tradicional ou desenvolver um plano de negdcios efectual. Na
verdade, ha empreendedores que nao desenvolvem nenhuma das duas
opcoes de planejamento e ja criam a empresa. Os riscos dessa alternativa ja
foram tratados nos capitulos anteriores.

O plano de negdcios popularizou-se nos ultimos anos como uma das
principais ferramentas de gestdo dos empreendedores, principalmente dos
interessados em iniciar uma empresa. Por meio do plano de negdcios, o
empreendedor consegue ter uma visao mais clara do que sera a empresa, do
mercado e simular projecoes de crescimento do negocio, bem como custos,
despesas e potencial de lucratividade.

Como se trata de uma simulacdo ou uma previsao antes de colocar o
negocio para funcionar, naturalmente nao sera perfeita. Ou seja, o plano de
negocios ndo é infalivel e ndo diz exatamente como tudo vai acontecer em
detalhes. Isso € praticamente impossivel. Mas, mesmo com suas
deficiéncias conhecidas, o ato de planejar utilizando um plano de negécios
auxilia consideravelmente na tomada de decisao do empreendedor.

Muitos empreendedores confundem o processo de desenvolvimento do
plano de negdcios com uma licao de casa obrigatoria, com regras rigidas,
que nao podem ser mudadas. Isso é um mito, ja que o plano de negdcios é e
precisa ser dinamico. Quando determinada premissa utilizada no seu
desenvolvimento muda, o plano precisa ser revisto para atender a realidade
do ambiente de negdcio do empreendedor.

Alguns criticos do plano de negocios o consideram uma ferramenta de
dificil desenvolvimento, que leva tempo para se obter e que, ao ficar pronta,
ja esta obsoleta. De fato, a dificuldade existe, principalmente quando o
empreendedor tem pouco conhecimento de gestao e de estratégia de
negocio. O tempo para se desenvolver um plano de negdcios pode variar
muito, mas, em média, entre 30 e 60 dias seria uma boa estimativa. E
bastante tempo, mas pode poupar o empreendedor de inimeros problemas



no futuro. Quanto a obsolescéncia, como qualquer planejamento, tdo logo
concluido, pode necessitar de revisao, caso haja alguma mudanca brusca no
ambiente de negdcio do empreendedor.

Porém, como o plano de negocios é uma ferramenta para ajudar o
empreendedor no planejamento de longo prazo, nao se deve confundi-lo
com um plano de acbes ou atividades operacionais para o dia a dia da
empresa. O plano de negocios € escrito, sintetiza a estratégia de crescimento
da empresa e define como o negocio fara dinheiro. Por isso, ndao ha a
necessidade de ser um documento extenso. Mais importante que o
documento em si € o processo de desenvolvimento, pois, por meio do plano
de negocios, o empreendedor comeca a conhecer em mais detalhes como
sera, de fato, sua empresa.

Por isso, o plano de negdcios é considerado uma ferramenta de gestao do
empreendedor, pois o auxilia a tomar decisdes. No passado, os planos eram
desenvolvidos em detalhes e envolviam questdes estratégicas, taticas e até
operacionais de uma empresa. Com o passar dos anos e devido a
necessidade de respostas rapidas para tomar decisoes, os empreendedores
foram otimizando a elaboracdo de seus planos de negocios de maneira que
ficassem mais curtos e mais faceis de atualizar.

Assim, os planos de negdcios evoluiram e, atualmente, em poucas
paginas (em média, de 15 a 25) ou slides, se obtém um plano de negocios
de qualquer empresa. Cabe ressaltar que aqueles que preferem fazer planos
apenas em slides (laminas), com informacoes mais objetivas, o desafio pode
ser grande, pois o poder de sintese ndo € privilégio da maioria dos
empreendedores.

Uma dificuldade que ainda persiste hoje em dia é o entendimento da
secao que trata das financas em um plano de nego6cios. Para muitos
empreendedores, essa secdao é de dificil compreensdao. Porém, ha maneiras
simples de se simular o futuro de uma empresa, sem a necessidade de
criacdo de demonstrativos financeiros complexos. A utilizacdo de planilhas
financeiras didaticas é o que se indica nesses casos, e, no site
www.josedornelas.com.br, vocé tem acesso a exemplos de planilhas para
ajuda-lo no desenvolvimento do seu plano de negocios.

Além do empreendedor, varios sao os interessados em seu plano de
negocios, ja que esse documento continua sendo o cartdo de visitas do
empreendedor para tratar com inumeros interlocutores. Exemplos de
interessados e que podem demandar um plano de negdécios antes do


http://www.josedornelas.com.br/

proximo passo em uma negociacao sao os investidores ou potenciais socios,
incubadoras de empresas, bancos e agéncias governamentais, parceiros,
entre outros.

A justificativa mais importante para convencé-lo da importancia de
desenvolver um plano de negbcios esta nas estatisticas mundiais, que
indicam o fato de ndo planejar adequadamente o inicio de uma empresa
como uma das causas da precoce mortalidade de muitos negdcios. Isso
ocorre na maioria dos paises, inclusive no Brasil. Nao se pode confundir, no
entanto, o desenvolvimento do plano de negocios com a obrigacao de criar
um documento que detalha como sera seu negocio. Esse tipo de plano
detalhado e apenas descritivo ndo funciona e pode significar perda de tempo
para o empreendedor dedicar-se ao desenvolvimento de um, em vez de
focar a gestdo da empresa. O plano de negocios que auxilia na gestdao é
aquele de cujo desenvolvimento o empreendedor participou (em vez de té-
lo terceirizado totalmente para consultores ou outros envolvidos) e que
sintetiza sua visao de negdécio e aonde sua empresa pode chegar no futuro.
E um guia que dard o norte necessario para o crescimento da empresa e ndo
necessariamente uma obrigacao que deixa o empreendedor de maos atadas,
impedindo-o de tomar decisoes.

Por isso, entender como construir um plano de negocios é de extrema
importancia para todo candidato a empreendedor. Mesmo que o
empreendedor nao opte por desenvolver um, mesmo que prefira “pular”
essa etapa do processo empreendedor e que se dedique apenas ao
desenvolvimento de um modelo de negdcio no estilo Canvas, por exemplo,
ele deve ter em mente o que vai preterir de informacdo ao ndao dedicar ao
plano de negécios a atencdo devida. E muito mais facil e menos trabalhoso
comecar um negoécio sem o plano de negdcios. Mas sera que o negdécio tera
mais chances de sucesso dessa forma? Dificilmente, como ja comprovado
por inimeras pesquisas mundiais realizadas ao longo dos tltimos anos.

Isso posto, cabe entender o que compoe o plano de negdcios, quais as
secOes mais importantes de um plano e como desenvolver cada uma.
Mesmo que vocé nao tenha conhecimento profundo de administracdo e
gestao de empresas, € possivel desenvolver um plano de negdcios objetivo e
util na construgcao de um negocio de sucesso.

Em sintese, o plano de negdcios mostrara ao empreendedor o potencial e
a viabilidade do negdcio que pretende criar antes de coloca-lo em pratica. A
diferenca do plano de negdcios tradicional para o efectual é que o ultimo



foca mais os recursos sob controle do empreendedor, quanto esta disposto a
investir e as perdas aceitaveis, e menos no potencial de receita e
lucratividade da empresa. O plano de negocios efectual acaba sendo mais
uma previsao orcamentaria, agregada de uma visdo estratégica de
crescimento. Porém, ndo dard tanta atencdo a projecOoes mercadologicas,
financeiras e de crescimento de receita do negocio, ja que o empreendedor
tera apenas uma ideia do potencial de ganho que a empresa proporcionara.
Sua atencao estara focada na validacdo de hipéteses e, entdo, em definir a
melhor estratégia para fazer a empresa crescer. Como o plano de negécios
efectual é mais simples de se obter, o foco deste capitulo sera no
entendimento do plano de negocios tradicional. Ao entender como se
desenvolve um plano de negdcios tradicional, sera simples criar um plano
efectual, ja que o ultimo é uma versdao menos completa do primeiro. No
entanto, o contrario ndo é necessariamente verdadeiro.

6.1 Etapas de desenvolvimento do plano de
negocios

A Figura 6.1 apresenta o fluxo de desenvolvimento do plano de negécios
tradicional.?” As varias etapas seguem um processo logico de seis grandes
etapas, mas ndo definitivo, ja que sempre existirdo revisoes, interacoes
(representadas por elipses) e mudancas do contelido das secGes do plano de
negocios, mesmo que ja tenham sido desenvolvidas. Portanto, nao
considere esta sequéncia uma regra rigida, mas um ponto de partida para o
desenvolvimento do plano de negdcios, que se inicia com a analise da
oportunidade e encerra-se com o documento final completo. O ciclo é
reiniciado (seta que indica uma ligacdo/sequéncia entre as Etapas 6 e 1)
quando se faz uma revisdao completa do plano de nego6cios ou quando a
oportunidade de negocio precisa ser revista.
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Figura 6.1 Etapas de desenvolvimento de um plano de negdcios.3”

Ha varias estruturas possiveis para se desenvolver um plano de negocios,
mas uma das mais praticas e completas, sugerida pelo site
www.planodenegocios.com.br, é composta de nove secoes:

1. Sumario executivo


http://www.planodenegocios.com.br/

O sumario executivo € a sintese do plano de negocios. Apesar de
aparecer no inicio do documento, deve ser a ultima secdo a ser
desenvolvida, pois depende das demais para ser concluida.

Conceito do negocio

Nesta secdao, o empreendedor deve apresentar o que é a empresa, COmo €
seu modelo de negdcio (como fara dinheiro), seus principais diferenciais,
uma prévia de suas solucOes (produtos e servicos) e a qual mercado a
empresa atende.

Mercado e competidores

A secdo de mercado e competidores serve para o empreendedor explicar
o panorama macro do mercado no qual a empresa atua, o nicho de
mercado que sera o foco da empresa, como o consumidor desse mercado-
alvo se comporta e como os competidores da empresa estao posicionados
no mercado.

Equipe de gestao

Além de falar do papel e do perfil do proprio empreendedor, nesta secao,
ele deve apresentar quais sdao os principais cargos-chave da empresa,
quem 0s ocupa ou, caso ainda ndo tenha as pessoas certas para 0s cargos
definidos, qual o perfil estabelecido para a equipe de gestao. Além disso,
o empreendedor deve apresentar a necessidade de recursos humanos e a
previsdo de seu crescimento para 0s proximos anos.

Produtos e servicos

Aqui o empreendedor deve apresentar seus principais produtos e
servicos, dando preferéncia a descricao qualitativa de seus diferenciais e
as necessidades que tais produtos e servicos visam suprir junto aos
clientes/consumidores. E recomendado que aspectos técnicos e
descritivos fiquem em anexo no plano de negdécios.

Estrutura e operacoes



Os principais processos de negocio da empresa, estrutura administrativa,
comercial, de producgdo, infraestrutura, tecnologia etc. devem ser
objetivamente descritos nesta secdo. Todos os aspectos citados devem
constar de uma planilha financeira, que sintetize os principais
investimentos, custos e despesas da empresa.

Marketing e vendas

A estratégia de marketing e vendas deve ser apresentada nesta secao,
com destaque para o posicionamento da empresa no mercado, sua
politica de precos, localizacdo de seu ponto de venda e quais serao seus
canais de distribuicdo, além de como fard promocoes, propaganda e
publicidade dos seus produtos e servicos. Além disso, o empreendedor
deve apresentar uma projecao de vendas estimada para 0s proximos anos.

Estratégia de crescimento

Esta secdo complementa a de marketing e vendas e deve mostrar como o
empreendedor pretende atingir seus objetivos de negocio, apresentando
as estratégias usadas para essa finalidade.

Financas

A secdo de finangas compila em nimeros tudo que foi feito ao longo das
demais secOes do plano de negocios. O resultado final mais importante
desta secdo é a conclusdo sobre o potencial ou viabilidade do negdcio.
InformacOes financeiras importantes, como o investimento inicial,
maximo investimento total, ponto de equilibrio financeiro e prazo para
retorno do investimento, sao as mais importantes para se apresentar nesta
secao.

Além das secOes apresentadas, é comum os empreendedores inserirem
uma secdo de anexos, na qual colocam mais detalhes que consideram
importantes e que ndo constaram das varias secoes do plano. Exemplos:
resultados de pesquisas de mercado; curriculo da equipe de gestao; fotos e
descricao técnica dos produtos; layout e planta da fabrica; contrato social da
empresa; relacao detalhada de impostos, aliquotas e demais obrigacoes



legais da empresa; declaragdes, depoimentos de clientes, certificados e
licencas; cenarios alternativos ao plano principal entre outros.

O empreendedor pode optar por desenvolver seu plano de neg6cios como
um documento e criar, a partir dele, slides (laminas) com uma apresentacao
do plano de negocios para utilizar junto a interlocutores. Como ja
mencionado, uma alternativa é desenvolver o plano de negdcios em uma
unica versao diretamente em slides. Essa é uma estratégia comumente
utilizada por empresas de consultoria.

Além do plano escrito (em um documento ou em slides), o empreendedor
deve necessariamente anexar a planilha financeira completa utilizada em
seu desenvolvimento, da qual constardo as premissas financeiras,
investimentos, custos, despesas, relacdao de funcionarios e salarios,
projecoes de receita e os resultados financeiros obtidos a partir do
planejamento feito para o negocio.

Cabe ressaltar que o plano de negocios é uma simulacdo tedrica do que
sera a empresa. Na pratica, quando a empresa for criada de fato, é provavel
que muitas consideracoes do plano de negdcios sejam diferentes, mas,
mesmo assim, a estratégia de negocio delineada no documento devera
ajudar o empreendedor na concretizacao de seus objetivos, pois dara o norte
e definira os melhores caminhos a serem tracados para se atingir os
resultados almejados. Isso ajuda a antecipar problemas e a rapida tomada de
decisdo, flexibilizando a gestdo do negdcio e dando mais confianca ao
empreendedor, pois ele nao assumira um risco nao calculado. Suas chances
de sucesso, em tese, deverao ser ampliadas.

A seguir, cada secao do plano de negocios sera explicada por meio de
exemplos adaptados a partir de planos de negocios reais3® e comentarios
praticos, que ajudardo vocé a compreender como desenvolver o seu proprio
plano.

Observacéao
Em prol de melhor entendimento, a se¢cao Sumario executivo
sera apresentada ao final, apos a explicacdo das demais
secoes.

Conceito do negbcio



Esta secdo deve ser objetiva e apresentar o historico da empresa, caso ela ja
exista. O historico deve prezar por informacdes-chave, como faturamento,
crescimento dos ultimos anos, quantidade de clientes, nimero de
funcionarios, participacdo de mercado e assim por diante. Se for uma
empresa ainda em criacdo, o empreendedor deve apresentar qual sera seu
modelo de negodcio, que pode ser sintetizado ao responder as seguintes
perguntas:

O que é ou sera seu negocio?
O que sua empresa vende?
Para quem sua empresa vende?

Além disso, deve-se mostrar, de maneira sucinta, a linha de
produtos/servicos da empresa, seu mercado-alvo (qual a oportunidade de
negacio identificada) e diferencial competitivo.

Aspectos legais, societarios, certificacoes etc. s6 devem ser considerados
nesta secdo caso sejam imprescindiveis para o entendimento do negocio. Na
maioria das vezes, tais informacdes devem ficar em anexo, ndo no corpo
principal do plano.

Finalmente, deve-se falar da localizacdo da empresa, se ha filiais, sua
area de abrangéncia e principais parcerias, caso se aplique.

Por meio de exemplos, ficara mais facil entender como desenvolver a
secdo Conceito de negdcio (CN) em seu plano de negocios.

Empresa de aplicativo de celular para
usuarios de transporte publico

A TranspFacil € uma empresa desenvolvedora de aplicativos
(app) para smartphones, cuja principal missdo € melhorar a
gualidade de vida dos moradores de grandes centros urbanos,
fornecendo servicos diferenciados. Nosso primeiro produto €
um app para smartphones Android e iOS, voltado a facilitar a



locomocdo dos usuarios de transportes coletivos da Grande
Sao Paulo, com possibilidade de expansédo futura para outros
grandes centros.

Esse app tem como principal funcdo mostrar em tempo real
as condicbes em que o transporte se encontra, utilizando os
inputs dos usuarios, os quais poderao informar aspectos como:
tempo de espera, qualidade do transporte, lotacdo e
principalmente a localizacdo do meio de transporte em
determinado momento. Por meio de um check-in do usuario, 0
aplicativo calcula, para outros usuarios dessa mesma linha, o
tempo estimado de espera e podera oferecer alternativas.

O publico-alvo é formado basicamente por jovens que
preferem o transporte publico ou ndo possuem alternativas a
ele e sdo avidos consumidores de internet movel, redes sociais
e gostam de interagir por meio da internet. O modelo de
negoécio se dara nos moldes de um aplicativo gratis, ja que boa
parte das informacGes cruciais para 0 negocio dar certo
depende da rapida adesao do publico-alvo. A rentabilidade vira
das publicidades de pequenos negdcios no entorno dos pontos
e estacdes de Onibus, trem ou metro.

O principal diferencial desse produto sera a troca e
disponibilizacdo de informacbes sobre o transporte em tempo
real, funcionalidade (linguagem de interface limpa, rapida e
interativa) e, incialmente, o custo zero de aquisicdo. A
vantagem competitiva é o fato de ser o primeiro app
especializado em S&o Paulo com uma proposta voltada a troca
de informacdes entre usuarios de transporte publico. Outro
diferencial € a forma como 0s pequenos negocios podem vir a
utilizar o app para realizar propagandas localizadas de maneira
direta, sem a necessidade de ter um website para essa
finalidade.

Comentarios:

a. Apesar de um texto longo (quatro paragrafos), de maneira geral, fica
claro para o leitor o que € o negocio. Nota-se que a empresa ainda nao



existe, pois nao foi apresentado um histérico com informacées-chave do
negocio.

. O modelo de negdcio segue o que muitas empresas baseadas na web
fazem: oferecer gratuitamente o aplicativo, conseguir uma base
substancial de assinantes e cobrar de estabelecimentos comerciais para
anunciarem no aplicativo. A resposta as trés perguntas que denotam o
modelo de negdcio ocorre de maneira indireta: empresa que produz app
para usudrios de transporte publico; vende espaco publicitario aos
anunciantes no aplicativo; ha dois publicos: o usuario e o anunciante.

. A localizacdo ndao é mencionada na descricao do negocio, mas presume-
se que esteja em Sdo Paulo, ja que, inicialmente, esse sera o foco da
empresa. A informacdo deveria constar desta secao.

. A oportunidade de negocio parece existir, haja vista a mencao de nao
haver concorréncia direta para este tipo de solucdo, pelas vantagens
competitivas apresentadas e pelo fato de ser notério o tempo de espera
dos usuarios de transporte publico em Sdao Paulo. Porém, poderia haver
uma breve citacao de alguma pesquisa de mercado que ratificasse a
oportunidade.

. Note que ndo se deu atencdo a aspectos legais e societarios, por
exemplo. Essas informacdes deverdao ser mencionadas em outras secoes
do plano ou nos anexos.

Empresa de aulas de reforco escolar

A ReforcoTotal oferece reforco escolar e tira davidas por meio
de aulas ao vivo ou gravadas, disponibilizadas em um portal
interativo, comunicativo e informativo. O contetdo das aulas faz
parte do cronograma pedagogico dos ensinos fundamental (1e
ao 9 ano) e medio, com foco nas disciplinas: matematica,
fisica, quimica, histéria, geografia, ciéncias, biologia e
portugueés.



As fontes de receita da empresa sdo assinantes de planos
mensais, bimestrais, semestrais, anuais e anuncios de
empresas e servi¢os de educacao e cultura.

O publico-alvo € uma fracdo dos alunos matriculados nas
escolas publicas e particulares do Brasil. Segundo o Censo da
Educacao Basica de 2011, naquele ano foram matriculados 39
milhdes de alunos, sendo 13,2% na rede particular.

A vantagem competitiva da empresa encontra-se nha maneira
mais atraente e dindmica de comunicagao, utilizando uma
plataforma capaz de explorar o contato visual, sonoro e o
compartilhamento de arquivos em tempo real. Em nossa sala
virtual, a interacdo entre alunos e professor proporciona um
ambiente de estudo mais interessante, comparado as
atividades passivas dos concorrentes. Alem disso, ha o foco no
desempenho do estudante, ou seja, buscamos que todas as
duvidas apresentadas sejam sanadas, visando de fato a
melhoria do rendimento escolar.

Comentarios:

a. Neste caso, a descricio do conceito de negocio foi um pouco mais
sucinta que a do primeiro exemplo. Objetivamente, descreve-se o que é 0
negocio, suas fontes de receita (o que vende), publico-alvo (para quem
vende) e diferencial competitivo.

b. Em relacdo ao publico-alvo, ficaria mais claro para o leitor se os
empreendedores apresentassem o foco ou o nicho que se busca. Apenas
dizer que se trata de uma fracdo da vasta quantidade de alunos dos
ensinos fundamental e médio matriculados no Brasil nao é suficiente.
Deve-se lembrar que, nesse tipo de negocio, a venda pode ser definida
tanto pela receptividade do usuario final em relagdo ao que se esta
ofertando (qualidade, funcionalidade, didatica das aulas) como ao preco
final e ao custo/beneficio percebido por quem vai pagar pelos servicos
(geralmente, os pais dos alunos).

c. A premissa de um ambiente interativo, dinamico e tecnologicamente
mais bem explorado que os concorrentes pode ser, de fato, um
diferencial, haja vista que o publico-alvo dos servicos é familiarizado



com o ambiente internet. Resta saber se, nas secoes de analise de
mercado e competidores, o que foi descrito aqui se ratifica, ou seja, se a
oportunidade de fato existe.

d. Novamente, ndao se deu atencdo a aspectos juridicos e societarios que
devem ser mencionados em outras secoes do plano ou nos anexos.

e. A localizacdo da empresa e sua abrangéncia poderiam ter sido citadas,
apesar de ser um website que pode ser acessado em todo o pais.

Mercado e competidores

A analise de mercado tem o objetivo de identificar o potencial de sucesso
de sua empresa. O empreendedor deve inicialmente levantar informacoes
sobre o mercado macro ou o setor principal no qual sua empresa esta
inserida. Caso vocé tenha realizado a analise de oportunidade, as
informacoes levantadas poderdo ser aproveitadas praticamente de maneira
integral nesta secao do plano. Geralmente, essas informagoes sao obtidas na
internet, em relatérios setoriais e documentos publicados por entidades
representativas do setor no qual sua empresa atua, como associacoes
comerciais e industriais, em prefeituras e outros locais.

A informacdo mais relevante que o empreendedor precisa identificar
nesses relatorios refere-se ao potencial de crescimento do mercado para os
proximos anos. Dados como o nimero de pessoas ou empresas que Sao 0S
tipicos clientes do mercado, regido ou abrangéncia geografica, volume
financeiro movimentado (quanto cada consumidor/cliente gasta em
determinado periodo, por exemplo, anualmente), taxa percentual histérica
de crescimento e perspectivas de crescimento sao fundamentais para se
concluir acerca do potencial do mercado para sua empresa.

Mas apenas os dados macros ndao sdo suficientes, pois uma empresa
iniciante raramente conseguira atender a todo o mercado e aos mais
variados tipos de clientes. Por isso, recomenda-se ao empreendedor definir
um nicho de mercado principal, aquele que sua empresa pretende ter como
objetivo. Isso ndo significa necessariamente rejeitar os demais nichos do
mercado, apenas que o empreendedor esta deixando clara a sua prioridade.

Para conseguir identificar o nicho de mercado principal, o empreendedor
deve levar em consideracdo nao s6 o que vai vender, as peculiaridades de
suas solucdes em produtos e servicos, mas, principalmente, o que o
consumidor esta disposto a comprar, qual a necessidade basica do cliente-



alvo que, preferencialmente, ainda ndo esteja sendo bem atendida pelos
demais competidores desse mercado.

Esse tipo de informacao é dificil de obter em um nivel de detalhes que
ratifique com certeza a oportunidade de negoécio. Uma maneira, ainda
pouco usada pela maioria, mas que ajuda muito os empreendedores a
definir com mais clareza o nicho de mercado é a realizacao de uma pesquisa
de mercado primaria: aquela que busca informacoOes especificas junto ao
consumidor ou cliente-alvo.

A construcdao de um instrumento de pesquisa primaria nao € tao simples
para quem nao tem experiéncia, mas, mesmo assim, o empreendedor pode
se envolver nessa tarefa por conta propria, caso queira conhecer mais sobre
o tema. Uma alternativa bastante utilizada por muitos empreendedores é a
contragdao de empresas de consultoria para ajuda-los nessa tarefa. Ha
também sites, como www.enquetefacil.com, www.surveymonkey.com e o
Google docs, que disponibilizam ferramentas praticas e ajudam o
empreendedor a construir instrumentos de pesquisa online, aplica-los a um
grupo selecionado de respondentes e ainda sintetizar os resultados da
pesquisa em relatorios.

Com as informacdes do mercado macro e do nicho de mercado, o
empreendedor podera responder a perguntas tipicas que surgem quando se
analisa o potencial de mercado para um negdcio. Porém, essa analise so fica
completa quando o empreendedor procura conhecer também que outras
empresas competem pelos mesmos clientes e quais seus diferenciais e
deficiéncias. Essas informacdes dos concorrentes sdao de extrema
importancia, pois ajudam o empreendedor na definicdo de sua estratégia
para ganhar participacao e crescer no mercado que definiu como prioritario
para sua empresa.

Algumas questdes podem ajudar o empreendedor na revisao do texto de
sua analise de mercado. Ao lé-lo, o empreendedor deve verificar se essas
questoes sao respondidas. Caso a maioria tenha uma resposta clara, é sinal
de que a andlise foi bem elaborada. O contrario indica que talvez caiba ao
empreendedor levantar mais informagdo ou rever suas premissas para o
negocio, o publico-alvo ou mesmo o modelo de negocio da empresa. Em
sintese, a secao de Mercado e competidores deve apresentar, pelo menos,
trés subitens principais e responder as questdes apresentadas a seguir.

Analise do setor


http://www.enquetefacil.com/
http://www.surveymonkey.com/

Qual o setor do mercado no qual seu negocio atua?

Quais sdo as tendéncias nesse setor?

Quais fatores estao influenciando as projecoes de mercado?

Por que o mercado se mostra promissor?

Qual o tamanho do mercado em reais, numero de clientes e
competidores? Como sera o mercado nos proximos anos?

Como o mercado esta estruturado e segmentado?

Quais sdo as oportunidades e riscos do mercado?

Analise do nicho de mercado e do publico-alve principal (mercado-

alvo)

Qual o perfil do comprador?

O que ele esta comprando atualmente?

Por que ele esta comprando?

Quais fatores influenciam a compra?

Quando, como e com que periodicidade é feita a compra?
Onde ele se encontra? Como chegar até ele?

Sugestoes para avaliar o perfil do consumidor:

Geografia (Onde os consumidores moram?)

Pais, regiao, estado, cidade, bairro etc.

Moram isolados ou convivem com muitos vizinhos?

Na regido, prevalecem temperaturas baixas ou altas? Em que épocas
do ano?

A regido tem boa infraestrutura rodoviaria, aeroviaria, portuaria
etc.?

Perfil (Como eles sdo?)

Pessoas: idade, sexo, tamanho da familia, educacdo, ocupacao,
renda, nacionalidade, religido, time de futebol, partido politico etc.
Empresas: setor, porte da empresa, nimero de funcionarios, tempo
de existéncia, faturamento, clientes etc.

Estilo de Vida (Como vivem e o que fazem?)



Pessoas: passatempos, habitos ao assistir a televisao ou acessar a
internet, habitos de consumo (alimentacdo, vestuario, diversao),
atividades sociais e culturais, afiliacdao a clubes, o que gostam de
fazer nas férias etc.

Empresas: protecdo do meio ambiente, doacdes a eventos
beneficentes, investimento em cultura e esportes, investimento no
treinamento dos funcionarios, beneficios aos funcionarios etc.

Analise dos competidores

Quem sao seus principais concorrentes?

De que maneira seu produto ou servico pode ser comparado ao dos
concorrentes?

De que maneira ele esta organizado?

Ele pode tomar decisGes mais rapidas que voceé?

Ele responde rapidamente a mudancas?

Ele tem uma equipe gerencial eficiente?

A concorréncia € lider ou seguidora no mercado?

Eles poderao vir a ser seus concorrentes no futuro?

Os exemplos a seguir apresentam a secao Mercado e competidores de
uma empresa de aulas de reforco escolar e de uma pet shop online.

Empresa de aulas de reforco escolar

Analise do setor

O Brasil € 0 15¢ pais que mais investe em educacao, segundo a
Revista Exame. O governo direciona atualmente 5,7% do PIB
em educacdo e tem planos para chegar a 10%. Esse cenario
positivo ndo € o mesmo quando analisamos a qualidade de
ensino nas escolas. Segundo o relatério do Programa



Internacional de Avaliacao de Alunos (Pisa, na sigla em inglés),
o Brasil ocupa a 532 posicdo dentre 65 nacdes avaliadas. O
objetivo do Pisa € comparar o desempenho da educacdo no
mundo avaliando as categorias: leitura, matematica e ciéncias.
A diferenca de pontuagcao do Brasil para o primeiro colocado é
alta. O desempenho brasileiro esta abaixo da média, com
destaque negativo para matematica, que ultrapassa a casa de
100 pontos de diferenca na comparacdo com a meédia
internacional. Ha, portanto, a necessidade de melhora da
qgualidade de ensino ao jovem brasileiro. Apesar das varias
escolas privadas que atuam no setor, 0s governos estaduais e
municipais predominam na oferta dos ensinos fundamental e
médio no Brasil.

Distribuicao percentual da matricula na educacao basica por etapa
de ensino e dependéncia administrativa — Brasil - 2011
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Segundo o Censo da Educacdo Basica 2011, o Brasil
apresentava na época 39 milhdes de estudantes matriculados



no ensino fundamental e médio. Na&o houve aumentos
significativos no numero de matriculados, ao contrario,
observou-se regressao de 2,1% no ensino fundamental e
discreto aumento de 0,5% no ensino médio. Uma possivel
explicacédo para o fato pode ser o envelhecimento populacional
e a diminuicdo do numero de integrantes das familias. De
acordo com o IBGE, o rendimento médio mensal do brasileiro
em 2011 foi de R$ 1279,00. A maior despesa mensal do
brasileiro é de 29% com habitacdo, item que inclui aluguel,
contas de luz, agua, gas, telefone fixo e celular, internet e TV
por assinatura, entre outros. Com educacao, o brasileiro gasta
por més, em meédia, 2,5% de seu rendimento.

Segundo o0 Instituto Todos pela Educacdo, a populacao
brasileira com idade escolar em 2010 chegou a 45 milhdes,
com destaque para a Regidao Sudeste. As regides com maior
renda média mensal (Centro-Oeste, Sudeste e Sul) apresentam
maior taxa de reprovagcdo no ensino medio. As regides com
maior percentual de populacio em idade escolar,
proporcionalmente a sua populacdo (Norte e Nordeste),
apresentam maior taxa de reprovacao nos anos finais do ensino
fundamental.

A taxa de reprovacdo no ensino meédio brasileiro em 2012
bateu recorde, atingindo 13,1% na média nacional. Trata-se do
mais alto indice ja registrado, pelo menos desde 1999, primeiro
ano disponivel para consulta online no portal do Instituto
Nacional de Estudos e Pesquisas Educacionais (Inep), 6érgao do
Ministério da Educacdo. No ensino fundamental, ocorreu
movimento inverso ao do ensino médio. A taxa de reprovacao
no Brasil caiu de 10,3% para 9,6%, entre 2010 e 2011. O indice
de abandono também diminuiu de 3,1% para 2,8%, no mesmo
periodo. As matérias que mais reprovam, segundo estudo
realizado pela Universidade Estadual do Mato Grosso do Sul,
sdo: matematica e portugués seguido por geografia, ciéncias e
histéria.



Para ratificar a oportunidade de negécio identificada por
nossa empresa, foi realizada uma pesquisa primaria com 102
pais cujos filhos estudam no ensino fundamental ou médio. Os
resultados indicaram que as maiores dificuldades dos alunos
encontram-se nas disciplinas matematica, portugués, fisica e
historia, seguidas por geografia e quimica. Dos respondentes,
apenas 10% afirmam que os filhos nao apresentam dificuldades
nas disciplinas escolares.

Com relacao especificamente ao servico de refor¢co escolar
pela internet que a empresa pretende oferecer, 70% dos
respondentes estdo dispostos a pagar a partir de R$ 50,00 por
més, e alguns pagariam até R$ 125,00 mensais para sua
utilizacao; 72% acham interessante o servigco de apoio escolar
durante todo o ano letivo. A faixa de renda mensal dos
respondentes é distribuida como segue: 5% até R$ 1200,00;
33% entre R$ 1201,00 e R$ 5000,00; 24% entre R$ 5001,00 e
R$ 7000,00; e 38% acima de R$ 7001,00.

Como se observa, esses dados comprovam que ha uma clara
oportunidade de negdécio no setor. Porém, € dificil mensurar o
faturamento do setor de refor¢co escolar, especialmente por nao
haver dados oficiais junto ao Ministério da Educacao. Contudo,
se considerarmos o crescente niumero de alunos com acesso a
banda larga, a alta taxa de reprovacdo e o percentual de
pessoas dispostas a pagar pelo servico, € possivel prospectar
um grande mercado em expansao.

Esta tendéncia € confirmada por reportagem publicada no
Valor Econémico, em 2011, sobre o mercado de ensino a
distancia, que chegava a aproximadamente um milh&o de
estudantes naquele ano. Como exemplo, no ensino
universitario, que apesar de nao ser o foco do nosso negdécio
serve de parametro para comprovar a tendéncia do ensino
online, encontram-se grandes players investindo cada vez mais
na area, como Anhanguera e Kroton, que recentemente
passaram por um processo de fusao. A modalidade de ensino
online vem se popularizando cada vez mais devido ao
desenvolvimento tecnologico e, ainda, encontra grande
crescimento em regides pouco exploradas, como Norte e



Nordeste, segundo a Associacdo Brasileira de Educacdo a
Distancia (Abed). Ainda, segundo reportagem do Jornal da
Globo, em setembro de 2012, com a educacéo a distancia em
alta no Brasil, a procura por cursos livres cresce mais que pelos
formais. Entre 2010 e 2011, o numero de matriculas passou de
33% para 77% do total.

Ao realizar pesquisa no Google por aulas de refor¢co escolar,
encontramse muitas informacdes, tanto no modelo de aulas
presenciais como online. No caso das aulas online, ou virtuais,
sao oferecidas variedades de recursos, como aulas gravadas e
ao Vvivo, resposta de exercicios por mensagens, interacdo por
foruns e chats.

Apesar da variedade dos recursos online e em tempo real,
ainda ha dificuldade na interacdo entre o aluno e o professor,
como a elaboracao e correcdo de exercicios em tempo real ou
para posterior correcdo. A Refor¢coTotal visa atender justamente
esse publico que precisa de ajuda em tempo real.

A tabela comparativa a seguir apresenta comparacao para
diversos topicos entre nossa empresa € 0S principais
concorrentes, deixando claras nossas vantagens competitivas,
as guais serdo o mote para nossa estratégia de marketing e
vendas.



Tépicos

Reforco

igeduca.com.br

professoresde

descomplica.com.br

seuprofessor.com.br

reforcovirtualde

possibilita pagamentos
por meio de cartdes de
créditos e boletos

bancario

por meio de cartdes de
créditos e boletos

possibilita
pagamentos por meio
de cartbes de
créditos e boletos

Total oieduca.com.br plantao.com.br matematica.com.br

Alfabetizacdo |ndo sim, conteldos  [ndo nao nao nao
e educacdo ludicos voltados
infantil para este publico
Ensino sim sim sim nao sim, aulas gravadas |sim
fundamental
Ensino sim sim sim sim sim, aulas gravadas |sim
médio
Dicas em nao sim nao nao nao nao
mp3
Revisdo de [ndo nao sim sim, a partir do plano [nédo nao
matéria de R$ 19,90
Livros para [ndo nao nao nao sim nao
download
Preco R$ 100,00/més R$ 12,90/més R$ 30,00 (30 min. de aula) |[R$ 17,90 (mensal R$ 29,90 (mensal) N&o informado

R$ 49,90 (60 min. de aula) |plano basico) R$ 99,90 (anual)

R$ 89,90 (115 min. de R$ 19,40 (mensal

aula) plano premium)

R$ 99,40 (anual
plano premium)

Forma de Utiliza o servico Utiliza cartes de |Utiliza o servico PAYPAL, |Utiliza o servico Cartdo de crédito e N&o informado
pagamento [PAYPAL, que crédito e boleto |que possibilita pagamentos |PAYPAL, que boleto

Aulas ao vivo

Aulas agendadas em
plataforma online, com
possibilidade de
interacéo visual e por
meio da caneta
interativa, facilitando o
aprendizado em tempo
real.

Aulas ao vivo
com horarios e
temas pré-
estabelecidos;
\varios alunos
sem
possibilidade de
interacéo.

Aulas online cobradas por
minuto, com duracéo
flexivel. Caso o aluno ndo
utilize todos os minutos da
aula, podera utiliza-los
posteriormente. Somente
aluno e professor.

Sim, com agenda
preestabelecida.
\Varios alunos podem
assistir a aula;
possibilidade de
interacdo somente
via chat.

Sim, com
agendamento
prévio, aluno e
professor.
Plataforma permite
a interacdo entre
aluno e professor
para a resolugdo de

exercicios.
Professor 24 |ndo Oferece apoio do [Sim, por meio de um Néao, oferece Sim, por meio de nao
horas professor 24 rastreamento pelos correcdes de sistema de
horas, por meio |professores cadastrados [redacGes por meio de |mensagens. O
de mensagens  [no Facebook. Tempo mensagens. professor tem até 24
com tempo médio de cinco minutos horas para responder
maximo para para o aluno ter contato as duvidas enviadas
resposta de 2 com o professor apds pelo aluno.
horas. solicitar a aula.
Vestibular nao sim nao sim nao sim
Modelo de Agrega publicidade, Agrega Assinatura Assinatura Assinatura Assinatura
negécio comércio eletrdnico e |publicidade e
assinaturas assinaturas
s .
.
Comentarios:

a. Na analise macro, ficou clara a baixa qualidade da educacao formal do
publico-alvo ao qual a empresa pretende atender, os numeros que
envolvem esse mercado, bem como o gasto médio com educacao das

familias no Brasil. A oportunidade existe e é ratificada nessa analise.

A analise do mercado-alvo, apesar de apresentar um texto extenso, trata
dos principais aspectos que a teoria demanda (as perguntas sugeridas sao
respondidas parcial ou completamente) para entender em mais detalhes a
oportunidade. As disciplinas-alvo sdo exemplificadas e listadas, e a faixa
de preco provavel a ser praticada pelos servicos € sugerida a partir dos
resultados da pesquisa primaria que os empreendedores realizaram com
o publico-alvo. Nota-se ainda que, apesar de ndao apresentarem dados




especificos sobre o mercado de educacdao a distancia para aulas de
reforco escolar, os empreendedores lancam mdo de dados similares
referentes ao ensino universitario e apresentam ainda pesquisas
secundarias que trazem dados mais recentes de perspectivas para o
mercado.

. A tabela de analise de competidores apresenta os principais players do
mercado, na visao dos empreendedores, e seu posicionamento. Antes da
apresentacdo da tabela comparativa, porém, os empreendedores deixam
claro seu diferencial perante a concorréncia: a interatividade e respostas
em tempo real. Ao observar em detalhes a tabela, varias das perguntas
apresentadas na teoria sobre analise de competidores podem ser
respondidas direta ou indiretamente. Trata-se de uma maneira eficaz de
se apresentar a analise da concorréncia em um plano de negocios.

. Apesar de bem estruturada, a analise de mercado apresentada nao
permite dizer com exatiddo como sera a possivel projecdo de
participacdo de mercado para a ReforcoTotal. Isso é comum na maioria
dos planos de negdcios e denota qudo dificil é definir o ritmo de
crescimento de uma empresa na fase de planejamento. Na secdo de
Estratégia de crescimento e na planilha financeira do plano de negocios,
as premissas que os empreendedores utilizardao para explicar suas
projecoes de crescimento devem estar condizentes com o potencial de
mercado para o negocio.

Pet shop online

Analise do setor

Segundo a Associacao Brasileira da Industria de Produtos para
Animais de Estimacdo (Abinpet), o mercado de pet
movimentou, no Brasil, R$ 10 bilhdes em 2011, R$ 14 bilhdes
em 2012, e, em 2013, os valores devem aproximar-se dos R$



20 bilhdes. De acordo com o aumento do poder aquisitivo da
populacdo, mais donos de pets (animais de estimacao)
oferecem racéo industrializada a seus animais, uma vez que
comprovadamente é mais saudavel. Automaticamente, € uma
excelente oportunidade para as empresas do género, sobretudo
na nova economia — internet —, trazendo comodidade ao dia a
dia. De acordo com estimativas da Associacao Nacional dos
Fabricantes de Alimentos para Animais de Estimacao
(Anfalpet), em 2011 o mercado faturou 13% a mais que em
2010, gerando lucro de R$ 12.439 bilhdes, dos quais 66%
correspondem a alimentos para pet. Isso foi comprovado por
pesquisa primaria que realizamos, segundo a qual 38% dos
entrevistados afirmam que a alimentacdo é o principal item
procurado quando vao a uma pet shop.

Com um mercado cujo crescimento encontra-se na casa de
dois digitos percentuais ao ano, o segmento de pets mostra-se
bastante promissor. Sdo cerca de 30 milhdes de caes, dez
milhdes de gatos, cinco milhdes de aves e 500 mil aquarios.
Segundo o SEBRAE, o Brasil possui aproximadamente 30 mil
pontos de venda nesse setor. Além de produtos, 47% dos
donos de pet procuram mensalmente por servigos profissionais
para seu bichinho, conforme pesquisa primaria que realizamos.
Segundo pesquisa da GS&MD Gouvéa e Sousa, a melhora das
condic¢des financeiras das classes mais baixas nao se reflete sé
na qualidade de vida das pessoas. Os bichos de estimacéao
também estdo se beneficiando. Os indices de animais que
comem racdo ainda s&o muito baixos, mas estdo subindo
rapidamente no Brasil. Em 2011, esse indice era de 22% e, em
2012, o indice teve um aumento de 8%, chegando a 30%. O
mesmo ocorre para o setor de servigos, em que a quantidade
de animais levados ao veterinario para realizar consultas
rotineiras ou de emergéncia era de 8% em 2011. Ja em 2012,
passou para 14%. Apesar de dados promissores, 0 setor de
servicos ainda € pouco explorado no mercado virtual de pets,
ViSto que S&0 poucos 0sS portais que oferecem servigos
diferenciados aos consumidores.



Apenas 5% dos negdcios de pet shops ocorrem por meio da
web ou tém, além da loja fisica, uma loja virtual na Internet.
Ainda de acordo com a pesquisa primaria que realizamos com
125 pessoas, as quais representam o publico que possui pets,
além do evidente interesse em adquirir produtos para seus
bichos de estimacao pela internet, percebeu-se que seria de
grande utilidade disponibilizar a contratacdo de servicos
também online, sendo cuidados veterinarios (36%) e cuidados
com estética (23%) os mais requisitados em nossa pesquisa.

Em S&o Paulo, a cada trés casas, duas tém pelo menos um
animal de estimacdo (geralmente um gato ou um cachorro),
cujos donos gastam, em média, de R$ 50,00 a R$ 120,00 em
servicos prestados por pet shops, sobretudo com alimentacéao.

Outra conclusédo obtida a partir de outra pesquisa primaria
que realizamos, mas agora com 40 possiveis parceiros
(prestadores de servico) do nosso negocio, foi que cuidados
veterinarios (28%) e alimentacdo (26%) sdo 0s servicos mais
prestados para pets. Além disso, a grande maioria dos
entrevistados néo tem presenca forte na internet: 46% apenas
aparecem em sites auxiliares, que permitem ao usuario avaliar
a qualidade do estabelecimento e deixar opinides; e 31% tém o
proprio site, poréem, nao permitem agendamento online de
servigos. O interesse dos participantes da pesquisa em realizar
uma parceria também ficou evidente: 38% aceitariam reduzir o
valor dos servicos em 30% para atendimentos gerados por
meio do site; e 28% aceitariam pagar uma taxa de R$ 100,00
mensais para ter seus servigos listados no nosso site iPetLegal,
trazendo beneficios tanto ao site, que geraria receita com o
agendamento online, quanto aos prestadores, que
aumentariam/fidelizariam sua rede de clientes.

Mercado-alvo

O perfil do comprador em nosso site corresponde a pessoas
das classes A, B e também da classe C, que vem crescendo
em representatividade no mercado consumidor. Jovens casais,
ainda sem filhos, e pessoas que vivem sozinhas sao o principal



foco. Justamente pelo estilo de vida, acabam buscando a
praticidade de servicos acessiveis para seus animais de
estimacéo.

Em primeiro lugar no ranking de venda dos sites dedicados a
esse segmento, destacam-se as racOes. Todavia, isso pode
também indicar uma necessidade basica no cuidado com os
animais de estimacdo. JA o segundo item mais comprado
refere-se aos produtos para transporte dos pets, como
cadeirinhas para carro e caixas para viagens. Em nossa
pesquisa primaria, identificamos grande interesse de nosso
publico-alvo na aquisicdo de servicos pela internet. Os
destaques séo apresentados a seguir.

Interesse na aquisicio de servicos via internet: pesquisa primaria — Margco/2013.

Outros
Dog sitter (baba de animais)

Hotéis e spas

Dog walker
(passeios com animais)

Cuidados veterinarios

Cuidados com estética

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Apesar de atualmente 96% das compras ocorrerem em lojas
fisicas, ha um potencial consideravel de crescimento para o
setor por meio da internet. Quanto a periodicidade da compra
de algum produto, temos o0 seguinte:

58% compram algum produto semanalmente.

12% realizam compras quinzenalmente.



4% compram mensalmente.

O restante pode-se considerar com frequéncia variavel.

Apesar de a maioria das compras ocorrer em lojas fisicas, a
internet € o principal meio utilizado para levantamento de
informacOes sobre prestadores de servicos no setor. Além
disso, identificamos que a indicacdo € muito importante na
opiniao dos consumidores (44% consideram a indicacdo a
principal fonte de informacdes sobre servicos para pets). Isso
sera considerado em nosso site, visto que indicacdes e
avaliacbes de outros usuarios serdo levadas em conta pelos
demais clientes.

Segundo a pesquisa primaria realizada, 36% dos donos de
pets entrevistados aceitariam agendar servicos para seu animal
pela internet pelo mesmo preco pago em uma pet shop fisica
devido a comodidade, e 11% até aceitariam pagar um pouco
mais, devido a praticidade e flexibilidade. Portanto, associado
ao interesse dos parceiros em estar disponiveis na internet,
verifica-se o grande potencial para nosso negocio de pet shop
online.

Competidores

Pesquisando em sites de busca na internet, identificamos
concorrentes diretos do iPetLegal. A seguir, apresentamos uma
tabela comparativa de topicos do nosso negoécio e dos
concorrentes. Pode-se perceber, a partir da comparacao com a
concorréncia, gue mesmo 0s competidores considerados fortes
e consolidados ndo competem pelos mesmos servigcos, 0 que
evidéncia o diferencial do iPetLegal em relacdo a
disponibilizacdo de agendamento online para servicos de
cuidado com pets. A possibilidade de dar nota aos servicos
prestados, bem como a rede social para troca de informactes
entre os clientes, traz outra inovacao, que também distingue
nosso site dos demais players.

Pelo fato de ainda atuarmos na comercializacao de produtos
nacionais e importados, o cliente conta com o diferencial de
disponibilizarmos na internet tudo do que o dono precisa para



cuidar bem de seu pet. De produtos a servigcos prestados com
qualidade, da comodidade de acesso online a praticidade de
escolher o melhor horario e poder ser atendido no proprio
endereco do cliente, nosso negocio tem um grande potencial

para se destacar perante a concorréncia.

coletiva

em produtos

proporcéo dos

Tépicos iPetLegal VitrinePet Zee-Dog PetLove Cobasi
Agendamento de servigos Forte. Profissionais podem Fraco. Apresenta |N/D N/D N/D
disponibilizar sua agenda online uma lista de
aos clientes para agendamento no |servicos
portal
Comércio eletronico de Médio. Por meio de parcerias com |Fraco. O site N/D Médio. Oferta produtos |Fraco. Possui
produtos importados lojas vende apenas importados na mesma [variedade limitada de
produtos nacionais proporgéao dos produtos
de forma coletiva nacionais
Comeércio eletronico de Médio. Por meio de parcerias com |Médio. Venda por |Forte. Foco |Médio. Oferta produtos |Forte. Com grande
produtos nacionais lojas meio de compra  |da empresa |[nacionais na mesma  |abrangéncia de

produtos:

customizados |importados alimentacéo, higiene,
da marca brinquedos e
farméacia
Compras coletivas Forte. Por meio de parcerias com |Forte. E o foco do |N/D N/D N/D
lojas portal
Programa de fidelidade Forte. Clientes seréo fidelizados de [N/D N/D Médio. Desconto Forte. Possui
forma a conseguirem descontos ao progressivo para programa de
consumir outros produtos ou clientes fidelizados fidelidade para
Servicos descontos e prémios
Rede social (com perfil do Médio. Aproveitara as redes N/D Médio. N/D Fraco. Utiliza redes
dono e do pet(s), cruzamento, [sociais para troca de informagoes Disponibiliza sociais apenas para
troca de informacdes, fotos, entre donos de pets, além de programa de troca de informacgoes
adocdes, divulgacdo de facilitar a comunicacgéo entre adocao sobre a loja e seus
eventos e campanhas) clientes e promover o site produtos
Modelo de negécio Forte. Possibilitara adquirir Forte. Venda de Forte. Forte. Foca venda de [Forte. Possui
servigos, produtos e informagdes |produtos de forma |Produtos produtos em geral, comércio eletrdnico e
em relagdo a seu pet em um s6 coletiva e customizados |abrangendo varios tipos|lojas fisicas
local. disponibilizacéo de |para pets de pets, buscando
lista de servicos fidelizar clientes
Tecnologia, acesso via Forte. Disponibilizar& o acesso Forte. Disponibiliza|Fraco. Ndo  |Fraco. N&o possui algo [Fraco. Nao possui
aparelhos méveis, tablets, tanto na internet quanto em o conteldo do site |possui algo  |especifico para tablets [algo especifico para
celulares aparelhos méveis com facil especifico ou celulares tablets ou celulares
visualizagdo via  |para tablets
celular ou celulares
s . .
Comentarios:

a. A analise macro nesse caso estd extremamente detalhada. Traz
informacodes relevantes de diversas fontes, tanto de dados secundarios,
como da pesquisa primaria realizada pelos empreendedores. No entanto,
muito do que se apresentou na analise macro, que deveria ser mais
reduzida em quantidade de texto (mais objetiva), poderia ter sido
colocado na subsecdo de analise do nicho de mercado. Por outro lado, os
dados apresentados deixam clara a oportunidade, ndo sé pelas crescentes
perspectivas do mercado, como pela pouca utilizacdao de todo o potencial
da internet pelos negdcios do setor. Além disso, fica evidente a falta de
players no mercado que foquem atualmente uma das atividades-chave da
empresa: 0 agendamento de servicos, nao apenas a venda de produtos.



b Novamente, como ocorreu no exemplo anterior, a pesquisa primaria

" mostrouse de extrema relevancia para as conclusdes apresentadas pelos

empreendedores e fortalece a opcdo de focar o oferecimento de servicos

a seu publico-alvo. Essa subsecdo deixa claro o publico-alvo primario do

negocio e os servicos mais relevantes que poderao ser ofertados, bem

como permite aos empreendedores ter uma importante referéncia para a
precificacao desses servicos.

c. A analise da concorréncia segue a mesma metodologia do exemplo
anterior, apresentando em uma tabela os principais competidores
selecionados pelos empreendedores, destacando atributos relevantes de
cada um, bem como o diferencial da iPetLegal perante a concorréncia.
Nota-se que ha concorrentes ja bem estabelecidos no mercado, e, caso
esses decidam oferecer servicos pela internet, a iPetLegal pode ter sua
estratégia comprometida. Mas, como novo entrante no mercado, cabe a
iPetLegal oferecer algo diferenciado e inovador para conseguir uma
participacao relevante nesse mercado, capitalizando sob sua proposta de
valor. Naturalmente, as denominacOes fraco/forte trazem em si a
subjetividade dos empreendedores ao fazerem sua analise e podem ser
questionadas por especialistas do setor. Mas isso ndo tira o mérito dos
empreendedores na adequada estruturacao da tabela de analise
comparativa com 0s principais competidores.

d. Como ocorreu no primeiro exemplo dessa secdo, as perguntas
apresentadas na teoria nao sao respondidas diretamente e, em alguns
casos, sequer indiretamente, pois é muito dificil para os empreendedores
responderem totalmente a todas as perguntas da teoria de analise de
mercado. O mais importante, no entanto, € que o texto apresentado
ratifica a oportunidade vislumbrada pelos empreendedores e permite que
estabelecam uma estratégia para o lancamento e o crescimento de sua
empresa no mercado. Porém, como se trata de uma analise tedrica, essas
informacOes s serdo comprovadas ou refutadas quando da implantacao
efetiva do negocio.



Desenvolvendo a pesquisa de mercado primaria

1.

Acesse a area de download do site www.josedornelas.com.br e
conheca exemplos de instrumentos de pesquisa primaria. Analise
ainda a apresentacdo que explica como definir as questdes de
pesquisa e o calculo do tamanho da amostra.

. Desenvolva, com seu grupo, um instrumento de pesquisa

primaria para ser aplicado ao publico-alvo primario (por exemplo,
adultos acima de 30 anos) que vocés definiram para o aplicativo
gue busca reduzir o tempo de espera em consultorios médicos
(ou outra(s) ideia(s) que o professor e a turma achem
interessante). Calcule o tamanho amostral, coloque suas
guestbes de pesquisa em um site especializado, aplique o
instrumento junto ao publico-alvo e analise os resultados.

. Qual é a sua conclusdo? O publico-alvo validou ou refutou sua

ideia? O que a pesquisa permitiu confirmar e quais novidades e
melhorias para o aplicativo (ou outra ideia) vocé pode identificar a
partir da pesquisa?

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque suas respostas e veja o que
outras pessoas pensam sobre como construir e aplicar um
instrumento de pesquisa de mercado primaria.

Equipe de gestao

Nesta secdo, vocé deve apresentar os principais envolvidos no negocio,
destacando seus pontos fortes. Ndo se deve descrever em detalhes o
curriculum vitae de cada um, pois vocé pode colocar essa informacao nos
anexos do plano. Para evitar confusdo, recomenda-se que sejam
apresentados todos os sdcios e suas funcoes na empresa. Além disso, deve-
se apresentar um organograma com a estrutura organizacional do negocio e
as posicoes estratégicas ainda em aberto. Nesses casos, deve-se apresentar o
perfil pretendido para o futuro ocupante da funcdo/cargo na empresa.


http://www.josedornelas.com.br/
http://www.josedornelas.com.br/

Muitos empreendedores confundem-se ao descrever esta secao do plano
de negodcios e acabam detalhando em demasia o texto. Para evitar tal
equivoco, ndo se deve tratar de questdes operacionais nesta se¢ao, ou seja,
deve-se focar apenas os funcionarios de nivel estratégico, geralmente os
donos da empresa (socios) e eventuais contratados para cargos de direcao.

Em empreendedorismo, o principal diferencial de um negocio sao as
pessoas que o criam, definem seu modelo de negd6cio, gerenciam e
executam as estratégias. No plano de negocios, essa deve ser a énfase desta
secdo. Além disso, sugere-se aos empreendedores que apresentem uma
projecao de quantidade de funcionarios da empresa ao longo dos proximos
anos para cada setor/diretoria do negdcio. Essas informacOes devem ser
condizentes com os numeros, dados e demais itens relacionados com os
funcionarios na planilha do plano de negdcios.

Além dos socios e funcionarios-chave, cabe apresentar ainda os
conselheiros e parceiros estratégicos, caso existam. Muitas empresas em
fase inicial podem se diferenciar da concorréncia ao criar um conselho
administrativo ou consultivo para o negocio.

Ao tentar responder as questOes a seguir, vocé podera concluir quao
adequada esta a secao de Equipe de gestdo de seu plano de negdcios.

Quem sdo os principais envolvidos no negocio? (Nas principais areas:
administrativa/gerencial, marketing/vendas, técnica/producao, financeira
etc.)

De onde eles vém e qual a experiéncia prévia de cada um? (Procure
mostrar que as pessoas-chave da equipe tém o perfil e a experiéncia
adequadas para exercer a funcdo a qual estao alocadas na empresa.)

A equipe é complementar? (Os soOcios e/ou executivos-chave tém
competéncias e conhecimentos complementares?)

Quais as responsabilidades de cada area? (Caso haja uma area/diretoria
diferente das tradicionais (administrativa, financeira, marketing e
vendas, producao), talvez caiba explicar qual a sua finalidade em mais
detalhes.)

O que(quem) esta faltando? (Caso existam posicdes-chave na empresa
ainda ndo preenchidas, deve-se deixar claro quais sdo e como se
pretende ocupa-las.)



A seguir, sdo apresentados exemplos da secao Equipe de gestao para uma
pet shop online e uma empresa focada no mercado da terceira idade.

Pet shop online

A empresa possui quatro sécios com 25% de participacdo cada,
mas apenas dois deles atuam como gestores do negécio. A
presidéncia e a diretoria financeira serao exercidas pela mesma
pessoa: um experiente executivo de negocios web, Tulio
Tornado, com experiéncia em criacdo ou direcdo de outra
empresa pontocom. O diretor de marketing, Jorge Massada,
vem atuando em cargos de direcdo por mais de cinco anos em
negocios relacionados com a venda ou distribuicdo de servicos
e produtos no Brasil e no exterior. A equipe de gestdo ndo esta
completa, e espera-se que, antes da implantacdo efetiva do
negocio, sejam contratados o diretor operacional e o diretor de
tecnologia. A seguir, apresentamos 0 organograma da empresa,
a projecao de funcionarios para 0s proximos cinco anos e uma
breve descricdo de cada um dos perfis desejados para 0s
cargos de diretoria.




Quantidade de funcionarios Anol | Ano2 | Ano3 | Ano4 | Ano 5

Administrativo/financeiro

Presidéncia 1 1 1 1 1
Assistente Administrativo Financeiro | — 1 1 1 1
Estagiéario - - 1 1 1
Tecnologia

Diretor de Tecnologia 1 1 1 1 1
Analista - 1 2 3 3
Estagiéario - - 1 1 1

Marketing e operacional

Diretor de Marketing 1 1 1 1 1
Diretor Operacional 1 1 1 1 1
Coordenador de Parcerias - — 1 1 2
Estagiario - 1 1 2 2
Total de funcionarios 4 7 11 13 14

Presidente (e diretor financeiro): € necessario reunir no
mesmo profissional a experiéncia minima de dez anos em
posicoes de geréncia ou diretoria operacional e/ou financeira,
experiéncia no setor de varejo e comeércio eletronico, habilidade
para mobilizar recursos por meio de investidores, parceiros e
bancos, capacidade de delegar tarefas, acompanhar e priorizar
atividades do conselho diretivo para viabilizar o cumprimento
das metas, dominar ferramentas financeiras para manter a
equipe de financas alinhada a execucéo do plano de negécios e
ter determinacdo para resolver obstaculos e seguir como
modelo para toda a equipe.

Diretor de marketing: o perfil devera ser ocupado por um
profissional com experiéncia minima de cinco anos em
marketing, com especializacdo voltada a administracdo. E
necessario ter conhecimentos em precificacdo, gestdo de
portfolios (produtos e servicos) e desenvolvimento de pesquisas



para apoiar a estratégia da empresa. Atuara no contato com
parceiros, na divulgacdo do iPetLegal e na estratégia de
captacao e fidelizac&o do cliente final. E desejavel que conheca
0 mercado de pet shop e comércio eletronico.

Diretor operacional: profissional com experiéncia no mercado
de pet shop que atuard com compras, vendas e afins. E
desejavel que o profissional tenha um conhecimento prévio no
mercado de comércio eletrénico. Devera atuar na negociagao
com diversos parceiros de negocio para viabilizar a prestacao
de servicos e venda de produtos por meio de nosso site.
Também sera responsavel por todo o controle de contas a
pagar e receber da empresa. Utilizara as diretrizes fornecidas
pelo departamento de marketing para viabilizar parcerias e
vendas pelo site.

Diretor de tecnologia: serd& o0 responsavel pelo
desenvolvimento do site, por meio da contratacdo de empresa
terceirizada e acompanhamento do projeto de criacao do site.
Deve ter trabalhado em projetos de grande porte de sites e no
lancamento de novos sites e sistemas web. Tera como objetivo
planejar o modelo de implantacdo do nego6cio no mercado
virtual, montar a equipe de desenvolvimento do site assim como
prover os melhores modelos de usabilidade do portal e por em
pratica o plano de marketing virtual proposto pela direcdo de
marketing.

Comentarios:

a. O que chama a atencao logo de inicio, na secao de Equipe de gestao do
iPetLegal, é o fato de apenas dois dos socios fazerem parte da equipe
diretiva. Ndo é necessariamente um problema, mas deveriam ficar claros
quais os papéis dos demais socios. Caso sejam investidores, isso deveria
ser citado aqui.

b. O organograma poderia ter mais informacGes das subareas do negocio,
mas, como sdo poucos 0s funciondrios, ndao é algo critico. Seria
diferente, por exemplo, para uma empresa com quantidade consideravel
de pessoas desde o inicio.



c. A descricao do perfil desejado para cada cargo estd adequada, mas a
descricdo dos executivos atuais poderia ter mais informacdo sobre sua
experiéncia e por que sdo as pessoas certas para 0s cargos que ocupam.

d. A empresa apresenta um quadro otimista de funcionarios, pois sao
poucas pessoas para o quinto ano da operacdo. Claro que isso pode
refletir a realidade do negocio, mas, como a maioria das empresas
baseadas na web cresce bastante apds o segundo/terceiro anos, €
improvavel que o iPetLegal tenha apenas 14 funcionarios no quinto ano.

e. Ndo é obrigatorio para esta secao (poderia vir na secao de Estrutura e
operacoes), mas poderia ser explicado como a empresa pretende reter
talentos, qual sua politica de recursos humanos, beneficios, plano de
carreira etc.

f. De maneira geral, as perguntas-chave da teoria sobre esta secao foram
parcial ou totalmente respondidas.

Empresa de entretenimento para a
terceira idade

A equipe de gestdao do Centro de Entretenimento para a
Terceira Idade devera ser contratada na integra, ja que 0s
socios do negdcio ndo participardao do dia a dia da empresa. O
organograma sera estruturado de maneira objetiva: havera um
diretor-geral, um diretor operacional e um diretor financeiro.
Apos a primeira fase de crescimento da empresa (a partir do
segundo ano), serao contratados um gerente de entretenimento
e um gerente de marketing. Essas funcdes serdo exercidas
inicialmente pelos trés diretores do negdcio. A empresa iniciara
suas operacdes com um total de 12 funcionarios e chegara ao
qguinto ano com 22 funcionarios.



Organograma do Ceniro de Entretenimento para a Terceira Idade.

Gerente de Gerente de

Entretenimento
(ano 2)

Marketing
(ano 2)

O perfil do conselho diretivo serd composto por profissionais
com as caracteristicas apresentadas a seguir.

Diretor-geral

Experiéncia administrativa de, pelo menos, dez anos.

Curso superior e pos-graduacao em gestao de negocios.
Experiéncia em marketing.

Experiéncia em negaocios online.

Experiéncia em negdcios relacionados com a terceira idade
sera um diferencial.

Diretor Financeiro

Experiéncia minima de cinco anos no desenvolvimento de
orcamentos e consolidacao de demonstrativos financeiros.
Andlise de fluxo de caixa, balanco e demonstrativo de
resultados.

Bom poder de negociacao com parceiras.

Diretor Operacional



Sera dada prioridade a um profissional que ja tenha
participado da criagcao de empresas de entretenimento e que
conheca a fundo as necessidades do publico entre 60 e 80
anos.

Ter poder de persuasao junto as parcerias.

Ter conhecimento da estrutura de portais web sera um
diferencial.

Gerente de Marketing (segundo ano)

Formacdo em comunicacdo e marketing, com experiéncia
minima de cinco anos na area.

Sera responsavel pela divulgacdo da empresa e seus
servigos, assim como pela contratagao e supervisao da parte
web do portal da empresa.

Gerente de Entretenimento (segundo ano)

Formacdo em turismo, educacdo fisica ou terapia
ocupacional, com MBA em uma instituicdo conceituada e
experiéncia com atividades voltadas a terceira idade.

Comentarios:

a. O fato de os socios ou donos do negocio nao serem apresentados nesta
secdo ou nado participarem do dia a dia da empresa é problematico. Caso
o plano de negocios tenha o objetivo de angariar fundos para o inicio da
empresa, os investidores ficardo céticos, haja vista os criadores do plano
de negocios sequer participarem da empresa. Mesmo que o plano tenha
sido feito por investidores por tras de pessoas com perfil empreendedor
para gerenciar o negdcio, cabe dizer quem sdo os socios e o objetivo que
tém para o negdcio, uma vez que nao atuarao na gestao.

b. Da mesma maneira que ocorreu no primeiro exemplo, o organograma
poderia apresentar em mais detalhes as subareas da empresa. Outro
ponto a se destacar é o fato de ser citada, de maneira muito sucinta, a
evolucdo da quantidade de funcionarios. Poderia ter sido apresentada
uma tabela, como no primeiro exemplo, mostrando a evolucao do
namero de funciondarios para cada areachave do negocio.



A descricao do perfil dos funcionarios estratégicos é feita de maneira
adequada, com objetividade.

d. Aqui também se aplicam os mesmos comentarios ao primeiro exemplo
quanto a informacdes complementares relacionadas com recursos
humanos, como plano de carreira, beneficios, politica de remuneracao
etc. Porém, os empreendedores preferiram tratar de tais temas na secao
Estrutura e operacoes, discutida adiante.

e. Tanto neste exemplo como no primeiro caso, os empreendedores nao
optaram por contar com conselheiros externos ao negocio. Nao ha nada
de errado nisso, mas, caso optassem por essa estratégia, poderia agregar
muito valor a empresa, principalmente pode ser tratar de um negocio em
fase inicial de desenvolvimento.

Produtos e servigos

Esta secdo serve para vocé mostrar ao leitor de seu plano de negocios quais
sdo ou serdo os produtos e/ou servicos de sua empresa. No inicio de
qualquer empresa, € mais provavel que o empreendedor tenha alguns
poucos (quando ndo um unico) produtos em seu portfélio. Cabe descrever
nesse espaco quais sao os produtos principais ou as categorias de produtos e
mostrar os beneficios que trarao ao publico-alvo consumidor.

O mesmo se aplica se a empresa for tipicamente de servicos ou caso
tenha produtos e servicos. E comum os empreendedores mais técnicos
tenderem a descrever em detalhes as caracteristicas que definem seus
produtos, como cor, tamanho, material usado na producao, formato etc. No
entanto, como o plano de negdcios ¢ um documento de nivel estratégico,
devem-se priorizar os aspectos relacionados com os beneficios dos
produtos/servicos para os clientes-alvo da empresa, em vez de entrar em
detalhes técnicos. InformacGes técnicas podem ser anexadas ao plano de
negocios, caso sejam pertinentes.

Em relacdo aos beneficios, o empreendedor deve priorizar a descricao
das qualidades dos produtos e servicos e mostrar o valor que agregam aos
clientes. Exemplos: conveniéncia, praticidade, agilidade, facilidade de uso,
simplicidade, seguranca, garantia estendida, maior durabilidade que a oferta
da concorréncia, tecnologicamente inovador, entre outros.

As questoes-chave que o empreendedor deve levar em consideracao ao
desenvolver essa secdo de seu plano de negocios sao:



Beneficios e Diferenciais: Quais os beneficios proporcionados por seus
produtos/servicos e o que 0s tornam especiais?

Utilidade e Apelo: Qual a finalidade dos produtos/servicos, para que
servem, qual o apelo a que procuram atender?

Tecnologia, P&D (Pesquisa e Desenvolvimento), Patentes (Propriedade
Intelectual): Ha inovacao tecnoldgica? Vocé domina a tecnologia? Ha
alguma patente?

Ciclo de vida: Em que estagio do ciclo de vida encontra-se o
produto/servico? Produtos na fase inicial de seu ciclo de vida podem ser
mais inovadores, mas podem ter maior dificuldade de ganhar mercado
caso a empresa ndo tenha recursos suficientes para campanhas de
marketing e vendas. Por outro lado, produtos em estagios mais
avancados do seu ciclo de vida podem sofrer com a concorréncia e com
produtos substitutos, ja que estdo prestes a ficar obsoletos.

O empreender deve tratar ainda do plano que sua empresa tem para 0
lancamento de novos produtos/servicos. Apesar de a maioria dos planos de
negacios ser feita com o horizonte de tempo que geralmente ndo ultrapassa
cinco anos, ndo se pode partir da premissa de que os produtos no portfolio
da empresa no primeiro ano serdo exatamente os mesmos No quinto ano,
por exemplo.

Como no momento inicial o empreendedor ainda ndao sabe quais serdao os
novos produtos que devem ser lancados nos anos seguintes, ele pode
considerar linhas de receita de produtos ainda ndao concebidos, mas dentro
de uma margem de erro aceitavel. Por exemplo, uma empresa que produz
tablets sabe que todo ano devera lancar novos modelos de tablets, mais
ageis, leves, potentes e, preferencialmente, mais baratos para o consumidor
final. Dessa maneira, mesmo nao sabendo, nesse momento, quais serdo os
novos produtos em detalhes, cabe considerar nas projecoes o lancamento de
produtos futuros e a obsolescéncia dos iniciais. Empresas que tém acesso a
pesquisas de mercado do setor conseguem monitorar o ciclo de vida dos
produtos e, com isso, fazer tais projecdes com mais propriedade. Os
negocios de tecnologia sdo os que mais devem levar em consideracdo tais
premissas.

Outro exemplo seria uma empresa produtora de aplicativos para celular e
tablets. E bem provavel que os aplicativos lancados no primeiro ano ja
estejam totalmente ultrapassados no terceiro ano, por exemplo. Do plano de



negocios desta empresa, deve constar que havera o lancamento crescente de
novos produtos todo ano a um preco médio final estimado para o
consumidor, bem como a um custo de producdao também estimado.

A seguir, sdo apresentados dois exemplos da secao de Produtos e servicos
no plano de negocios de uma empresa de entretenimento para terceira idade
e de uma editora online.

Empresa de entretenimento para a
terceira idade

O Centro de Entretenimento para a Terceira Idade é uma
empresa localizada na regido de Higienopolis, em Sao Paulo, e
com portal na internet para melhor comodidade de seus
usuarios. Todo o gerenciamento de atividades e aquisicdo de
servicos podera ser realizado por meio da plataforma virtual ou
de sua estrutura fisica. A sede comportara a realizacado de
workshops, jogos, cursos e atividades, a serem distribuidos em
periodos e conforme o maior interesse dos associados.

A empresa se destacara pela quantidade de servicos
oferecidos aos associados, 0s quais serdo provenientes das
diversas empresas parceiras localizadas em S&o Paulo. A
plataforma virtual permitira a facil aquisicdo de atividades e
beneficios aos associados. Tanto a plataforma como as
atividades oferecidas na sede da empresa serao custeadas
pela mensalidade paga pelos assinantes.

Principais atividades disponiveis no Centro de
Entretenimento

Instrutores Viver Bem - Havera instrutores qualificados, de
forma a orientar e montar a agenda de atividades dos



assinantes. Eles terdo por objetivo aconselhar os associados
guanto as atividades que possam ser prazerosas € benéficas
ao usuario. Os instrutores serdo capazes de criar o vinculo de
aconselhamento de que esse publico necessita para a decisao
de realizar ou ndo determinada atividade.

Exame de aconselhamento - Em dias determinados, havera a
disposicdo um especialista para a avaliacdo psicomotora dos
associados, exame que visa avaliar a condicao do associado
para atividades fisicas ou identificar a necessidade de
atividades de estimulo (que se dardo por meio de jogos,
atividades fisicas e/ou intelectuais). O especialista podera ser
terceirizado ou fornecido por um parceiro, de forma a reduzir o
custo efetivo do servico.

Estrutura - A estrutura basica do Centro permitira ao assinante
consultar e modificar sua agenda (guia de atividades, viagens e
excursdes), ter acesso ao centro administrativo do Centro,
realizar atividades, workshops, encontros, eventos sociais,
entre outras atividades compativeis com a estrutura fisica da
empresa.

Plataforma online de assinantes

Cadastro de novos assinantes - Por meio do portal eletrénico,
serd possivel se associar ao Centro e as atividades sem a
necessidade de ir até as instalagdes fisicas da empresa.
Indicacdo em redes sociais - Os associados poderao indicar
aos colegas os servicos da empresa em redes sociais e, com
ISso, obter vantagens e descontos.

Guia de atividades - Haverd uma secdo de orientacdo aos
associados, com logica e facilidade de acesso adequada ao
publico-alvo, para intuitivamente guia-los na selecdo de
atividades de seu interesse.

Guia de viagens e excursdes - Havera uma sessao para as
atividades excepcionais as rotineiras, como viagens e
excursdes de grandes grupos, saidas para esportes radicais
monitorados, festas tipicas em restaurantes em datas especiais,
entre outras atividades.



Minha agenda - Nesta parte do site, o associado podera
consultar a agenda de atividades e viagens/excursdes
contratadas. A visualizacdo sera intuitiva e apresentara um
layout de facil visualizacéo, adaptada ao publico-alvo.

Comentarios:

a. A empresa é uma prestadora de servigos para o publico da terceira idade
na cidade de Sao Paulo. Seu negocio pode ser definido como um clube
da terceira idade com servicos prestados na sede fisica e também em um
site (plataforma online). Apesar de ser um negocio que nao apresenta
tanta inovacdo, nao deixa de ter demanda e apelo, haja vista ndo haver
tantas empresas com tal posicionamento nos grandes centros. Os
servicos que a empresa pretende prestar sao definidos de maneira
resumida e sem muitos detalhes, o que dificulta o entendimento do valor
agregado de cada oferta ao publico-alvo. Porém, sdo servigos que
mostram relevancia e provavelmente terdo adeptos.

b. Os servigos online na verdade sdao uma plataforma de comunicacao e
fidelizacao dos clientes. Os empreendedores poderiam deixar mais claro
o valor (beneficios) que a proposta trara aos clientes, facilitando o dia a
dia dos usuarios. Porém, devem considerar que nem todo cliente desse
tipo de negdcio é usuario da internet.

c. Nao se apresenta uma proposta de desenvolvimento de novos servicos
ou ofertas ao longo dos proximos anos, mas imagina-se que isso ocorra
de maneira continua, e, na planilha financeira, o foco sera a venda do
pacote de servicos por meio da cobranca de mensalidade. Esse fato nao
ficou muito claro na descricdao dos servicos. Os empreendedores
poderiam dar mais énfase a estratégia de cobrar por planos de assinaturas
(mensalidades) para ter acesso a varios servicos e também mostrar como
podem aumentar a receita por cliente por meio de categorias de servicos
adicionais opcionais.

d. A tabela de precos cobrados deveria constar desta secao do plano de
negocios e/ou ser explicitada na secao Marketing e vendas.



Editora online

A LivroLeve € uma editora focada na publicacdo de livros
interativos para criancas. Com o intuito de entretenimento e
educacado, os livros da LivroLeve serdo focados no publico
infantil e trardo todas as interatividades proporcionadas pelos
meios digitais, principalmente tablets, agregando valor e uma
nova experiéncia aos livros infantis e as criancas. Fardo parte
dos produtos, inovacbes como nharracdo, trilha sonora,
ilustracbes com animacdes, videos e conteudos interativos,
proporcionando uma experiéncia realmente Iddica com
qualidade, tanto em termos técnicos quanto pedagdgicos.

Tecnologia

Utilizaremos como plataforma de criacao e publicacdo o Adobe
DPS (Digital Publishing Suite) Suite Professional, que ja possui
como ambiente nativo as principais midias desejadas pela
editora: Windows, iOS (Apple) e Android. Essa plataforma de
desenvolvimento tem custo anual de aproximadamente R$ 12
mil.

Como principal forma de trabalho, a ferramenta DPS inclui o
software Adobe Indesign, que proporciona a criacdo de
conteudos interativos, videos, sons entre outros elementos.
Aléem disso, a plataforma permite facilmente a utilizacdo do
HTML5 como contetdo, o que proporciona a expansao dos
livros para outras plataformas, como internet e outros
aplicativos baseados em HTML5. Em médio prazo, havera a
ampliacdo do ciclo de vida dos produtos e a adocao de outras
midias tecnolégicas, como smart TVs, videogames, entre
outros.



Por meio do Adobe DPS, é gerado um aplicativo no qual
estardo disponiveis todos os titulos da editora. Dentro desse
aplicativo, customizado com a identidade visual da marca, €
possivel a compra individual de cada exemplar, bem como o
“login” com a conta da assinatura do usuario (feita pelo site da
empresa), permitindo o acesso integral do conteudo a partir do
momento da assinatura. Nesse ambiente, também estara
presente uma area para publicidade e outra para feedbacks dos
usuarios dos livros.

Produtos

Todos os produtos da editora serdo interativos e ludicos e
proporcionardo a leitura e a audic&do, pois terdo a opcao de
narracdo. Contardo também com trilha sonora, eventos
interativos que solicitam a interferéncia do usuario para dar
continuidade a historia, bem como jogos embutidos e
animacoes. Serao ofertados ao mercado livros de alta
qualidade, tanto em termos técnicos de producdo como de
design, finalizac&o e conteudo. A principio, todos os livros serdo
em portugués; sua traducdo para outros idiomas sera uma
forma de expansdo de mercado. Havera quatro tipos de
produtos.

Livros regulares: serdo os livros produzidos pela propria
editora, sempre interativos, utilizando-se de histérias e contos
escritos por autores parceiros, aos quais serdo pagos 10% de
royalties sobre a venda de cada exemplar. Teremos,
inicialmente, quatro livros ja prontos, sendo um deles gratuito. O
lancamento sera de um livro a cada 15 dias, totalizando dois
por més.

Livros especiais/sazonais: As datas sazonais, como Pascoa,
Dia das Maes, Natal, Dia das Criancas etc. sédo de grande valor
para 0 negocio. Proximo a essas datas, lancaremos uma edicao
especial gratuita, que funcionara como forma de divulgacédo da
editora, potencializando a venda dos demais livros.

Livros licenciados: como forma de entrada no mercado,
também criaremos livros com personagens licenciados. A



principio, utilizaremos licencas de personagens nacionais e que
nao possuem grande estrutura propria de divulgacdo, como a
Galinha Pintadinha e Patati-Patata.

Livros patrocinados: uma forma de ganhar divulgacdo e
retorno financeiro sao os livros patrocinados. Como 0 nosso
objetivo € ser a melhor editora de livros interativos para o
publico infantil, seremos aptos a criar livros patrocinados por
marcas cujo foco também sejam as criancas. Nesse caso, 0
modelo de negdécio pode ser o seguinte: total, em que a marca
pagaria pela producédo e forneceria o conteudo, e o livro seria
gratuito para o consumidor; ou parcial, em que a marca pagaria
60% da producéo, e o livro seria vendido para o consumidor
com 50% de desconto. E de grande valor para as marcas
patrocinadoras, pois atinge o mesmo publico-alvo e serve como
forma de midia focada, além de ambas as marcas ganharem
divulgacéo conjunta, uma agregando valor a outra.

Modelo comercial

A estratégia de modelo comercial da LivroLeve baseia-se em
dois pilares fundamentais. A principal receita vird das vendas
dos livros interativos, podendo ser unitaria, por assinatura e
embarcada na plataforma (tablet). A compra pode ser feita pelo
aplicativo nos tablets ou pelo site. Temos ainda a opcao de
venda de cartbes de presente, distribuidos em bancas e
livrarias, que permite o download de um livro interativo. O
segundo pilar sera a publicidade incorporada ao aplicativo. Os
anunciantes serdo marcas cujo publico-alvo também seja o
publico infantil. O espaco permitido dentro do aplicativo serd um
banner na parte inferior. A forma de cobranga por esses
anuncios sera por CPM (Custo por Mil Impressodes), no qual o
anunciante pagarad a cada mil visualizacbes um valor de R$
60,00. Uma parte da receita também pode ser obtida pelos
livros patrocinados.

Comentarios:



O negocio da LivroLeve parece promissor, e a empresa definiu um

" variado portfélio de produtos e um plano de lancamento mensal de

novos titulos. Isso fica claro logo no inicio da descricdao dos produtos.

b. Apesar de extensa, essa secdo esta bem estruturada no caso da
LivroLeve. Nao havia necessidade de entrar em detalhes sobre os
aspectos de producao usando a plataforma/software de desenvolvimento
da empresa Adobe, mas isso ndo diminui a qualidade do texto.

c. Ao tratar do modelo comercial, os empreendedores deveriam ter
apresentado a politica de precificacio de cada uma das categorias de
produtos e a faixa de precos praticada no mercado (usudrio final). Essa
informacdo pode e deve ser mais detalhada na secao Marketing e vendas.

d. Mesmo tendo descrito em certo detalhe a tecnologia que envolvera os
livros, caberia mostrar que a empresa preocupa-se com a atualizagao
tecnologica, pois seu negocio depende das inovacgoes do setor e devera
rapidamente se adaptar aos novos lancamentos de plataformas
tecnologicas quando estiverem disponiveis.

e. Em relacdo ao contetido dos livros, nao ficou claro como sera o aspecto
didaticopedagébgico. Autores consagrados para o setor do publico infantil
certamente adéquam-se aos requisitos pedagogicos para tais publicacoes,
mas a equipe interna da empresa também precisa ter pessoas com
competéncia na area. Ndo caberia, naturalmente, tratar da equipe nesta
secdao, mas, pelo menos, citar que a estrutura de desenvolvimento de
produtos da empresa esta adequada tanto tecnologicamente quanto em
relacao a recursos humanos.

Estrutura e operagées

Apesar de este topico ser muito abrangente e poder abordar temas variados,
essa secao do plano de negocios deve ser uma das mais objetivas, uma vez
que o plano de negocios tem um viés estratégico, e ndao operacional. Caso
vocé opte por desenvolver ainda um plano operacional, decorrente de um
plano de negocios, ele pode conter a descricdo em detalhes de todos os
processos de negocio da empresa, trazendo informacGes mais completas
referentes a estrutura do negocio.

Isso posto, cabe entender o que se pode considerar em Estrutura e
operacOes. De maneira geral, deve-se focar o principal processo de negocio



da empresa: aquele que se inicia com a producado de seu principal produto
até sua oferta ao mercado. O empreendedor pode criar um fluxograma do
processo, uma representacao visual ou ainda descrever os processos que
considera mais relevantes para o funcionamento do negdécio.

A estrutura refere-se ainda aos recursos necessarios para a empresa
existir. Porém, ndo se deve tentar descrever todos os equipamentos, detalhes
da infraestrutura etc. Basta mostrar o que é mais relevante.

Nas questOes relacionadas a seguir, note que alguns dos temas abordados
ja foram tratados na secdao de Produtos e servicos. Caso vocé tenha
abordado tais assuntos naquela secdao ou ainda na secdo de Equipe de
gestdo, ndo é coerente repetir as informagoes aqui. Naturalmente, como ja
enfatizado, vocé nao vai abordar todos esses tépicos na secao Estrutura e
operacOes de seu plano de negdcios. Aqui, sdo apresentados todos os
topicos possiveis e que podem ser abordados nesta secdo, o que ndo
necessariamente indica que todos devam constar a0 mesmo tempo, ja que
aumentaria em demasia a quantidade de paginas do plano de negdcios. Uma
alternativa, caso o empreendedor considere relevante, é colocar em anexo
as informag0es mais completas.

Pesquisa e Desenvolvimento: Ha uma area ou politica de P&D e um
plano de investimentos neste setor?

Aliangas estratégicas: Quais parceiros sdo chave para o negocio
prosperar?

Tecnologia: Vocé detém o conhecimento tecnologico ou sabe como obté-
lo?

Critérios de selecdao de produtos: Como € a politica de investimento em
novos produtos?

Producdo e Distribuicdo: Ha uma estrutura de manufatura? Quem faz a
distribuicao dos produtos acabados?

Servicos pos-venda: Ha uma estrutura dedicada a este setor na empresa?
Propriedade intelectual (marcas e patentes): Vocé detém o direito de uso
da marca/patente? Ha um diferencial competitivo e inovagao no que
voceé faz?

Regulamentacoes e certificacoes: Ha questOes juridicas criticas para o
negocio funcionar? Sua empresa atende a essas questoes?



Voceé deve considerar ainda os seguintes topicos, que podem ser incluidos
na secao de Estrutura e operacOes, lembrando as restricoes ja mencionadas
quanto a quantidade de texto e densidade da informacao desta secao:
Organograma funcional (caso ainda nao tenha sido inserido na secao de
Equipe de gestao).

Maquinas e equipamentos necessarios.

Processos de negdcio.

Processos de producdo e manufatura (caso se aplique).

Politica de recursos humanos (salarios, beneficios, promocodes, plano de
carreira, entre outros).

Previsao de recursos humanos (caso ainda ndo tenha sido inserido na
secdao de Equipe de gestao).

Fornecedores (servicos, matéria-prima etc.).

Infraestrutura e planta (layout).

Infraestrutura tecnologica.
Os exemplos a seguir apresentam esta secdo para uma empresa de
entretenimento para a terceira idade e para um clube de empreendedores.

Empresa de entretenimento para a
terceira idade

O Centro de Entretenimento para a Terceira Idade tem sede em
uma casa alugada, com 400 m2 de area construida, no bairro de
Higienopolis, em S&o Paulo, bairro que possui a maior
populacdo de idosos da cidade que pertencem as classes A e
B. Nessa casa, ha um amplo saléo de festas, ideal para bailes e
eventos. Também existe uma estrutura para acesso a internet,
em uma sala com dez computadores, além de cozinha, espaco
comum com mesas de jogos e mais duas salas de 45 m?, que



podem ser usadas para diversas atividades, como secfes de
fisioterapia, atividades de psicoterapia e jogos em geral.

Ja o portal, que se trata de um importante instrumento de
atracdo de clientes, é administrado por uma empresa
especialista na area. Ele sera sempre dinamico, uma vez que
serao inseridas continuamente novas chamadas de atividades,
que poderdo ser ou nao vinculadas a parceiros. A empresa
prevé ainda, no futuro, capitalizar sobre o comércio eletrénico,
como meio adicional de fonte de receita para o negdcio.

Os clientes poderao optar pelo plano standard, que da direito
a frequentar a sede, ou por planos mais completos em um
segundo momento, que, além de lhes conferir o direito de
frequentar a sede, também dardo direito a acumular pontos,
gue poderao ser trocados por servicos oferecidos por parceiros
ou pela propria empresa. Para que isto funcione corretamente,
a empresa contardA com as seguintes premissas de
funcionamento:

Ter 6tima comunicacao com parceiros: cada servico vendido
pelo portal deverd gerar comunicacao instantanea com o
respectivo parceiro, com disparo automatico de e-mail ao
parceiro.

Ter otimo relacionamento com o0s parceiros, tanto para a
busca por novos produtos ou servicos a serem oferecidos,
como para que o sistema de contas a pagar/receber seja
funcional.

As atividades oferecidas e o marketing devem estar em
sintonia.

Atualizar continuamente o site.

Possuir processo de atendimento em tempo integral na sede,
com monitoria e acompanhamento das atividades por, pelo
menos, um funcionario para cada grupo de 50 pessoas.
Possuir gestao financeira adequada eficaz, com respostas
aos clientes em, no maximo, 24 horas.

A politica de recursos humanos deve ser pautada nos planos
de carreira baseados na meritocracia. Conforme as metas de



crescimento forem sendo atingidas, maior sera a bonificacao
dos funcionarios. Os colaboradores trabalhardo em regime de
CLT e terao direito a vale-transporte, vale-refeicao, celular,
plano de saude e participagcdo nos lucros, paga a cada
semestre, uma vez que os planos de metas serdo semestrais.

Comentarios:

a. Esse exemplo deixa claro que os empreendedores preferiram
complementar informacdes importantes da secdo Produtos e servicos
(tipos de planos e servicos adicionais), objeto de discussao nos
comentarios do exemplo anterior, na secao de Estrutura e operacgoes.
Apesar de auxiliar no melhor entendimento das ofertas do negdcio ao
publico-alvo, trata-se de um equivoco mostrar tais informacoes nesta
parte do plano de negdcios, pois esta secao tem outra finalidade, como
discutido na teoria apresentada anteriormente.

b. Nota-se também que o fato de o plano de recursos humanos nao ter sido
abordado na secdo Equipe de gestao do plano de negdcios da empresa
(no exemplo apresentado anteriormente) permitiu aos empreendedores
cita-lo, de maneira objetiva e com propriedade, nessa secao de Estrutura
e operacOoes. Cabe lembrar que todas as consideracOes desse texto
deverdo constar da planilha financeira e das premissas de custos e
despesas da empresa, uma vez que todos os beneficios citados, bem
como a participacao nos lucros, afetardo os resultados do negdécio, o que
nao pode ser esquecido pelos empreendedores quando realizarem as
projecOes financeiras do seu plano de nego6cios. Cabe esse comentario
aqui, haja vista ser comum os empreendedores escreverem 0 que
desejam para o negocio e se esquecerem de considerar os impactos
dessas decisOes nos resultados projetados para a empresa.

c. O conteudo apresentado nesta secao esta adequado e objetivo, como
deve ser. Os empreendedores optaram por descrever as premissas dos
processos que consideram mais importantes, em vez de descrever em
detalhes cada processo.

d. A descricio da infraestrutura poderia ser complementada com
informacOes anexas ao plano de negocios, como Ilayout e relacdo de
equipamentos. Para isso, bastaria os empreendedores mencionarem que,



em anexo, ha um conjunto de informacOes complementares sobre os
processos, a estrutura e a operagao da empresa.

e. Em relacdo aos parceiros e fornecedores, poderia haver uma breve
descricdo da politica de parcerias e critérios de selecao.

Clube de Empreendedores

Localizacao e infraestrutura

O escritério do Clube de Empreendedores contara com 120 m?2
no primeiro ano de operacdo, com expectativa de mudanca
para uma area maior (200 m?) a partir do terceiro ano. Sua
localizacdo sera na zona central da capital paulista, em um
edificio de salas comerciais proximo a rede hoteleira voltada
para convencdes. O escritorio contempla toda a infraestrutura
necessaria para funcionar, nao apenas com telefonia, internet e
computadores, e cumpre com todas as exigéncias legais e
regulamentacoes.

O site do Clube sera hospedado por empresa de referéncia
no Brasil com a configuracdo de servidores em nuvem. ISso
permitira a rapida escalabilidade do site, melhorando a
configuragcdo dos servidores, caso 0 aumento do numero de
usuarios ocorra de forma brusca. O escritério abrigara o gerente
geral, o gerente administrativo e financeiro, o gerente comercial
e toda a equipe de consultores, estagiarios e secretaria.

Processos

Apesar de ser uma empresa com forte presenca na internet, ja
gue tera o site como meio principal no atendimento a clientes,
0os processos de negoécio do Clube envolvem diversas



atividades comuns a empresas prestadores de servico e
consultoria:

Desenvolvimento e evolucdo das funcionalidades do site,
como parte do processo de melhoria continua, buscando
atualizacdo tecnologica com o que existe de melhor no
Brasil.

Acompanhamento diario do desempenho das vendas e
elaboracao de relatérios gerenciais, comparando metas com
0 resultado real e incluindo acbes para corrigir possiveis
desvios.

Suporte aos usuarios finais e pés-venda.

Desenvolvimento de parcerias com a rede hoteleira e
organizadores de eventos.

Gestao administrativa e de pessoal.

Gestéao financeira, folha de pagamento, contas a pagar e a
receber.

Consultores de alto nivel técnico responderdo as
necessidades dos associados do Clube e prestarao o servico
de que eles necessitam, com respeito, qualidade e
comprometimento, de tal forma que o associado se sinta
satisfeito e que ele mesmo seja um porta-voz que ajude a
aumentar a populacao de associados.

Os servicos de design e conteudo do site serdo terceirizados
por empresa que atenda as exigéncias minimas de qualidade
de eficiéncia requeridas pelo publico empreendedor. A equipe
de Métodos e Processos serd responsavel por detalhar os
processos de melhoria continua do site junto a empresa
terceirizada responsavel por sua manutencdo. Os processos
deverao estar relacionados com os objetivos da empresa e ser
pensados para medir o nimero de acessos diarios, suporte
para anunciantes, marketing e vendas, gestdo de recursos
humanos, todos medidos por meio de indicadores muito bem
definidos.

Politica de recursos humanos



A politica de recursos humanos elaborard um plano de carreira
para todos os funcionéarios e cuidara do plano de incentivos
individuais e coletivos, de tal forma a motivar as pessoas a agir
conforme 0s objetivos estabelecidos no inicio do ano fiscal.
Todos os funcionarios teréo direito ao plano de saude, auxilio-
alimentacdo, vale-transporte e bOnus, de acordo com o
atingimento das metas acordadas.

Havera um plano de parcerias com hotéis na regiao central
de Sao Paulo, empresas organizadoras de eventos,
restaurantes e outros prestadores de servicos, bem como
fornecedores em geral, com a finalidade de estabelecer bons
resultados a empresa.

Comentarios:

d.

No caso do Clube de Empreendedores, fica claro que a empresa tera um
escritorio para suporte as atividades prioritariamente online do negocio.
Além disso, houve a preocupacao de citar os critérios ou premissas para
os fornecedores de tecnologia sem, no entanto, citar quais serdao. Isso nao
é critico, desde que, naturalmente, tais critérios sejam de fato
considerados pelos donos do negdcio quando da implantacdo e gestdao da
empresa.

. Os processos de negocio, como bem colocado, sdo tipicos de uma

empresa prestadora de servicos. Nota-se que ndo houve detalhamento,
como deve ocorrer nessa secao do plano de negdcios.

. A politica de recursos humanos assemelha-se a apresentada no Exemplo

1. Da mesma maneira, cabe frisar que tais premissas devem ser
consideradas quando da realizacdao das projecoes financeiras do plano de
negocios.

Aqui foi citado o plano de parcerias e quais sdo os tipos de parceiros-
chave, sem detalhes adicionais, o que também esta adequado.

. Em sintese, esta maneira de descrever o texto de Estrutura e operagoes é

apropriada e atende aos critérios de objetividade que devem ser
considerados no desenvolvimento desta secdo em um plano de negocios.

Marketing e vendas



Esta secdo é das mais importantes de um plano de negocios. Aqui, o
empreendedor mostra como fara a promocao e divulgacao de seus produtos
e servigos, sua politica de precificacdo, abrangéncia de atuacao do negocio
e, principalmente, seu posicionamento estratégico.

Além disso, deve-se apresentar a projecao de vendas para cada linha de
produtos para os proximos anos. Essa é geralmente a parte considerada
dificil pela maioria dos empreendedores, pois prever vendas futuras nao é
tarefa das mais faceis. Por isso, recomenda-se boa analise de mercado e a
realizacdo de pesquisas primarias. As informacOes obtidas na secao
Mercado e competidores sdao essenciais para a previsao de vendas.

Por exemplo, ao fazer uma pesquisa de mercado primaria junto ao seu
publicoalvo para medir o interesse dos consumidores na compra de
camisetas personalizadas com temas variados, vocé poderia identificar que
30% dos entrevistados estariam dispostos a comprar e pagar até 10% acima
da média da concorréncia direta, que cobra R$ 50,00 por uma camiseta
personalizada.

A partir desse tipo de informacdo e da estratégia de marketing adotada,
vocé conseguira medir a provavel audiéncia de suas acoes de marketing e, a
partir dai, tera condicOes de estimar quantas pessoas comprardo seu
produto. Apesar de ser uma analise teorica, ¢ muito mais forte e consistente
para a previsdao de vendas futuras que a que se baseia apenas no achismo.
Infelizmente, € 0o que a maioria dos empreendedores pratica ao prever
vendas.

Porém, apesar dessa ressalva, cabe o toque pessoal do empreendedor para
mostrar quao rapido sua empresa vai crescer. Se vocé investir mais em
acoes de marketing, atingira mais pessoas e, com isso, podera ter mais
retorno. No entanto, nem todo negocio tem recursos abundantes disponiveis
para acoes promocionais e de divulgacdo. Por isso, ndo basta apenas usar as
informacdes levantadas nas analises de mercado realizadas. E preciso bom
senso na analise das informacoes e usa-las da maneira mais adequada, com
foco no crescimento do negdcio.

Muitos empreendedores optam por crescer organicamente, ou seja,
reinvestindo recursos que o proprio negocio gera e sem depender de
recursos externos ou investimentos adicionais. Esse tipo de estratégia
muitas vezes retarda o aparecimento de resultados no curto prazo, mas evita
que o empreendedor se endivide. Aqui, cabe uma andalise de risco e
recompensa por parte do empreendedor, o que, com certeza, sera



influenciada pelo seu perfil e estilo de gestdao. Assim, é natural que haja
também um pouco de feeling na definicdo da projecdao de vendas, mas, com
o tempo, os empreendedores mais experientes acabam percebendo, até de
maneira pratica, o que funciona e o que ndo é tdo efetivo, bem como o
tempo que leva para certas ag0es serem executadas, o que, nem sempre, 0
plano de negocios mais bem estruturado conseguira prever.

Isso posto, cabe frisar que a estratégia de marketing e vendas é um guia a
ser seguido pelo empreendedor e que deve ser testado na pratica. Quando se
mostrar inviavel ou imprecisa, necessitara de revisdo para ficar mais
adequada ao negocio que se esta criando e gerindo. Uma estratégia de
marketing tipica em um plano de negdcios deve cobrir, pelo menos, os 4Ps
(posicionamento do produto/servico, preco, praca, promocao), delineados a
seguir. Note que os exemplos sdo destinados tanto a empresas nascentes
quanto as ja em desenvolvimento. No caso dessas ultimas, além da criacao
de novas acoes, ha sugestdes de mudancas das que, porventura, nao estejam
sendo efetivas.

Posicionamento (produto/servico): Como Vvocé quer que seus
produtos/servigos sejam vistos e percebidos pelos clientes? Como vocé vai
se diferenciar da concorréncia?

Exemplos de opg¢bes estratégicas para definir ou mudar o
posicionamento do produto/servico:
Promover mudancas na combinacao/portfélio de produtos.

Retirar, adicionar ou modificar o(s) produto(s).

Mudar design, embalagem, qualidade, desempenho, caracteristicas
técnicas, tamanho, estilo, opcionais.

Consolidar, padronizar ou diversificar os modelos.

Preco: Qual a politica de precos que sua empresa vai praticar?

Exemplos de op¢bes estratégicas para definir a politica de precos:
Definir precos, prazos e formas de pagamentos para produtos ou grupos
de produtos especificos, para determinados segmentos de mercado.

Definir politicas de atuacao em mercados seletivos.



Definir politicas de penetracdao em determinado mercado.
Definir politicas de descontos especiais.

Praca (canais de distribuicao): Como seus produtos/servigcos chegarao até
os clientes? Qual a abrangéncia de atuagdo de sua empresa?

Exemplos de opcgbes estratégicas para definir a praca/canais de
distribuicdo:

Usar canais alternativos.

Melhorar prazo de entrega.

Otimizar logistica de distribuicao.

Propaganda/comunicacao: Como seus clientes ficardo sabendo dos seus

produtos/servigos? Como os produtos/servicos serao promovidos?
Exemplos de opc¢bes estratégicas para definir ou mudar a politica de
promogdo/comunicagdo:

Definir novas formas de vendas; mudar equipe e canais de vendas.

Mudar politica de relagcoes publicas.

Mudar agéncia de publicidade e definir novas midias prioritarias.

Definir feiras/exposicoes priorizadas.

A partir da estratégia de marketing definida, deve-se entdo apresentar a
projecao de vendas e, possivelmente, de participacdo de mercado para o
negaocio. As perguntas-chave a serem respondidas aqui sao:

a. Quanto e quando sua empresa vai vender?
b. Quanto de participacdo de mercado sua empresa vai conseguir e
quando?

Como ja mencionado, a previsao de vendas nao pode ser feita apenas
com base no achismo. O empreendedor deve inicialmente definir como sera
a venda da empresa: direta, indireta ou ambas. Venda direta é aquela na qual
o consumidor/cliente tem o contato direto de um representante da empresa,
seja indo até o local onde o cliente esta ou o cliente indo até a empresa e
sendo atendido por um vendedor. A venda indireta é aquela feita por meio
de um intermediario, parceiro, representante etc. Nesse caso, a empresa nao



esta em contato direto com seu cliente final. Ambas as abordagens sao tteis
e efetivas, dependendo do modelo de negécio da empresa.

Por exemplo, se sua empresa vende maquinas e equipamentos em todo o
Brasil, é provavel que pratique a venda indireta, pois precisara de lojistas
espalhados por todo o pais para chegar até o cliente final. Ja um restaurante
gourmet, que atende a poucos clientes por dia, necessariamente fara a
abordagem de venda direta, uma vez que o cliente vai até o restaurante para
ser atendido e consumir. Porém, os restaurantes que atuam com entregas por
meio de sites de venda de produtos atuam com venda indireta, uma vez que
o consumidor ndo entra em contato com o restaurante durante processo de
venda, mas com o site de uma empresa especializada.

Ha empresas que necessitam de ambas as modalidades, dependendo do
tipo de cliente aos quais querem atender e do tipo de produto/servico que
vendem. Grandes empresas, que possuem clientes que consomem muito ou
compram quantias consideraveis, geralmente designam um gerente de
contas para atender diretamente a clientes-chave. Ja os clientes que
compram eventualmente ou pouco, muitas vezes sdao atendidos por
representantes.

Em relacdo a participacao de mercado, para empresas em fase inicial de
desenvolvimento, trata-se de uma informacdo de dificil mensuracao, uma
vez que ndo se tem um historico que permita ao empreendedor prever se sua
estratégia de marketing e vendas sera bem-sucedida. Para empresas ja em
desenvolvimento, essa informacao deve ser necessariamente apresentada no
plano de negocios, pois é algo que o empreendedor tem condicoes de
mensurar. O empreendedor de um negoécio em fase inicial pode ter ainda
uma meta de crescimento que incorpore uma relevante participacao de
mercado. A definicdo de metas devera ser apresentada na secdo Estratégia
de crescimento do negocio.

Os exemplos da secdao de Marketing e vendas para um clube de
empreendedores e uma editora online sao apresentados a seguir.

Clube de Empreendedores



A estratégia de marketing do Clube de Empreendedores visa
tornar o site referéncia no assunto jaA nos seus dois primeiros
anos de atividade, com campanhas de divulgacdo nos canais
online e em revistas do setor.

Posicionamento

O Clube de Empreendedores oferecera uma gama de servicos
aos assinantes, como consultoria de negocios e cursos online.
O foco € a instrucédo e o desenvolvimento de plano de negdcios
a novos empreendedores. Em nosso site, também pretendemos
oferecer o servico de rede social, ou seja, a troca de
informacgdes entre empreendedores e investidores.

Preco

A mensalidade paga pelos empreendedores participantes do
clube sera de R$ 300,00, e, a parte, serdo oferecidos servicos,
como cursos online de 30 horas, por R$ 150,00, eventos
presenciais com palestras de empreendedores de sucesso, por
R$ 300,00, revisdo de plano de negdcios, por R$ 2000,00 e
assessoria na elaboracdo de plano de negodcios, por R$
10.000,00. Além desses servigos aos assinantes, o Clube conta
com receita proveniente de anuncios de publicidade no site,
estimados em R$ 500,00 por cota de anuncio no primeiro ano.

Praca

O canal de distribuicdo para chegar até os empreendedores
sera o site do Clube. As a¢des presenciais ocorrerdo em hotéis
e/ou local de eventos parceiros. A abrangéncia do Clube é
nacional, uma vez que a maioria dos servigos prestados pode
ser acessada pelo site do Clube.

Propaganda e Comunicacao



O investimento de recursos em palavras-chave do Google
adwords sera um das estratégias de divulgacdo do Clube de
Empreendedores. Inicialmente, serdo utilizadas 30 palavras-
chave para relacionar o site com os resultados das pesquisas.
O valor desse servico por dia é de R$ 0,45, em média, por
clique por palavra, dependendo da palavra-chave. A ferramenta
fornece estatistica para auxiliar no controle de gastos.
Considera-se que, no decorrer de dois anos, devido a forte
divulgagdo também em outros meios, o0 site seja um dos mais
acessados e ja apareca na primeira pagina de busca do
Google. Ainda no canal online, parte da verba sera destinada
para andncios em sites do setor.

Outra forma de divulgacdo sera por meio de anuncios em
revistas especializadas, como Pequenas Empresas Grandes
Negocios (tiragem de 30 mil exemplares) e Isto € Dinheiro
(tiragem de 70 mil exemplares). Essa estratégia de divulgacao
foi definida com base na pesquisa priméaria realizada, segundo
a qual foi constatado que 68,7% dos entrevistados buscam se
informar sobre empreendedorismo na internet, e 11,1%, em
revistas especializadas do setor.

O orcamento de promogcdo e comunicacdo para 0 primeiro
ano € de, aproximadamente, R$ 470 mil, equivalente a 20% do
faturamento previsto. Para os proximos anos, a verba sera de
10% do faturamento previsto.

Projecao de vendas

As premissas consideradas para a projecao de vendas foram:

Assinatura mensal basica de R$ 300,00.

Cursos online de 30 horas a R$ 150,00.

Eventos presenciais com palestrantes renomados, realizados
a cada dois meses, a R$ 300,00.

Revisado de plano de negécios a R$ 2000,00.

Assessoria na elaboracdo do plano de negécio a R$
10.000,00.



Cotas de andncio no site, limitadas a quatro por més, desde
R$ 5000,00/cota no primeiro ano a R$ 30 mil/cota no quinto
ano.

Com base nas premissas acima, obtém-se a projecédo de
receita no periodo de cinco anos. Espera-se que, em dois anos,
o Clube de Empreendedores torne-se lider em seu mercado.

Projecao de vendas do Clube de Empreendedores

Projegao de vendas
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Comentarios:

a. A estratégia de marketing da empresa é apresentada com objetividade,
focando os 4Ps do marketing, como preconizado pela teoria.

b. O posicionamento da empresa é focar os servicos online, mas também
havera agOes presenciais, que ocorrerdo a partir da captacao de clientes
online.

c. A politica de precos foca a mensalidade acessivel para empreendedores
de médio porte, uma vez que, para o micro empreendedor individual, R$



300,00 ao més pode ser um valor alto. Além disso, os servicos adicionais
possuem um preco competitivo no mercado, considerando o que a
concorréncia pratica (essa informacdo ndo consta aqui, mas uma
pesquisa rapida no Google permite identificar o preco de tais servicos no
mercado brasileiro).

. A abrangencia do negdcio em todo o pais esta coerente com a estratégia
tipicamente online de divulgacdo e das atividades oferecidas pela
empresa.

. Em relacdo aos gastos com publicidade no Google, hoje em dia ha a
necessidade de um orcamento consideravel para que a empresa atinja
vultosos resultados. Porém, ao se observar o orcamento de marketing da
empresa, nota-se que nao se trata de pouco recurso, pelo contrario, a
estratégia da empresa € agressiva em termos de investimento para uma
startup online. As acOes em publicacdes do setor podem, por outro lado,
consumir parte significativa dos recursos reservados para a publicidade,
caso ndo haja um planejamento claro das inser¢oes em tais veiculos de
comunicacao.

A projecao de vendas esta apresentada de maneira adequada, com
informacdo das premissas utilizadas nas projecoes. No entanto, nesse
momento, é praticamente impossivel afirmar se o que se apresenta vai
ocorrer conforme o planejado, pois 0 negbécio é novo e sem muitas
referéncias no mercado de empresas que atuam com O mesSmoO
posicionamento. Por isso, ndo é critica a falta de informacao sobre a
participacao de mercado da empresa, apesar de ser citada a ambicao dos
empreendedores pela lideranca do mercado.

. Finalmente, como os empreendedores querem atuar com o que chamam
de rede social (conectar empreendedor e investidor), talvez coubesse
deixar mais clara nas acOes de marketing como sera a presenca da
empresa nas redes sociais mais utilizadas, como Facebook, Twitter e
LinkedIn.



Editora online

A estratégia de marketing da LivroLeve tem como objetivo
permitir o crescimento do negocio de histérias e contos infantis
oferecidos online, e, em um periodo de cinco anos, tornar-se
referéncia no setor.

Posicionamento

A editora LivroLeve projeta-se como lider de mercado de
editora de contos infantis interativos, atendendo a esse nicho de
mercado para criangcas entre 3 e 7 anos, aproveitando o atual
crescimento e facil acesso a tecnologia de tablets e afins.
Vamos oferecer um produto inovador, aliando educacdo e
entretenimento, criando oportunidades de receita na venda
direta dos livros, publicidade e por meio de livros patrocinados.

Preco

A empresa pretende implementar conteudo inicial gratuito,
seguido do pagamento de venda unitaria por um valor médio de
R$ 9,00 por livro e assinatura mensal pelo valor de R$ 15,00. A
venda embarcada do livro em tablets deve representar 20% do
valor da venda unitaria. Pretende-se ainda praticar a venda do
espaco para anuncio no site da editora, pelo valor de R$ 600,00
para cada 1000 acessos, sendo que, no primeiro ano,
propomos desconto de 70% sobre o valor da tabela e de 50%
nos anos seguintes. Os anuncios no aplicativo gratuito seréao
cobrados por exposicdo, a R$ 60,00 para cada 1000
exposicoes, também com os descontos mencionados.

Praca

A captacdo de clientes em todo o Brasil é feita com auxilio de
sites de busca, especificamente Google e Yahoo, além de



anuncios e comentarios de usuarios em sites de
relacionamento. O foco sao pais com filhos entre 3 a 7 anos,
gue adquirem tecnologias e as utilizam no entretenimento e
educacao de seus filhos. O acesso sera realizado por meio de
aplicativos disponiveis nas principais lojas virtuais, como iTunes
Store e Google Play. Em alguns casos, esses aplicativos podem
vir embarcados em tablets mediante negociacdo com o
fabricante. Na venda de andncios, o foco sdo empresas
nacionais e multinacionais com negdcios relacionados com o
mercado infantil.

Propaganda e Comunicacao

A divulgacao sera feita por midias sociais, como fan pages do
Facebook, em blogs focados em educacao, além da utilizacao
do Google AdWords. Além disso, teremos eventos em livrarias
para atrair a atencao dos pais, marcadores de paginas e 0s
préprios cartdes de presente da editora, que funcionardo como
chamariz. Outro ponto interessante como estratégia de
comunicacdo é o embarque do aplicativo em tablets por meio
de parcerias com os fabricantes, de acordo com as quais eles
divulgardo nossa marca em suas comunicagoes.

Projecao de vendas

Nas premissas de receita mensal com assinaturas e vendas
avulsas, considerou-se o numero de 540 mil, referente a
criancas de 3 a 7 anos das classes A e B, levantado no Censo
de 2010 do IBGE. Adotou-se taxa de penetracdo de 10%,
baseada nas informacgdes extraidas da pesquisa primaria que
realizamos junto ao publico-alvo, que mostrou taxa de aceitacao
de assinaturas de 9% e taxa de aceitacao de venda avulsa de
35% dos entrevistados.

Como premissas de receita com vendas embarcadas,
utilizou-se a estimativa de vendas de tablets em 2013 no
mercado brasileiro, divulgado pela IDC, de 5,8 milh6es de



unidades. Por fim, estimou-se a participacdo de mercado dos
parceiros em 5%.

Nas premissas de receita com publicidade no site, adotou-se
orcamento anual destinado a Adwords, de R$ 240 mil, e taxa
média paga por palavrachave de R$ 0,33.

Nas premissas de receita mensal com publicidade no app
gratuito, também considerou-se o numero de 540 mil, referente
a criancas de 3 a 7 anos das classes A e B, levantado do
Censo de 2010 do IBGE. Adotou-se taxa de penetracédo de 10%
e extraiu-se da pesquisa primaria a taxa de aceitacdo de
download do app gratuito de 41% dos entrevistados.

Com isso, a previsdo de vendas da LivroLeve para o0s
préximos cinco anos pode ser visualizada no grafico a seguir.

Projecdo de vendas da editora online

Projecao de vendas
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Comentarios:

d.

Os empreendedores deixam claro, logo no primeiro paragrafo, o desejo
de ser uma referéncia no mercado. Para isso, apostam no posicionamento
diferenciado em relacdo ao que se apresenta hoje no setor: foco na
inovacdo dos produtos e no modelo de negocio, com diferentes fontes e
formas de se obter receita. Trata-se de um posicionamento adequado
para uma startup que deseja atuar em um Setor que passa por uma
transformacdo sem precedentes no mundo e, também, no Brasil.

. A estratégia de precificacdio segue o padrdo do mercado online

internacional, mas que ainda nao se consolidou no Brasil. Por outro lado,
pode permitir a empresa ganhar mercado rapidamente, caso suas
inovacoes mostrem-se adequadas para atender ao desejo do cliente
(provavelmente pais jovens, que usam a tecnologia de tablets e
estimulam esse uso junto a seus filhos).

. A abrangéncia do negocio sera nacional, e os pais (principais clientes)

serdo abordados por sites de busca, redes sociais e por aplicativos que
ficardo disponiveis nas lojas virtuais do setor. Trata-se de uma estratégia
acertada e que provavelmente demandara menos investimento que outras
utilizadas em empresas tradicionais. Ja a abordagem junto as empresas
provavelmente demandara uma acdo presencial, com profissionais de
vendas para que tais patrocinios sejam captados. Essa informacao
poderia ter sido apresentada.

A publicidade segue o padrao de startups online, com recursos para
palavraschave do Google adwords e divulgacdao em redes sociais. Ha
ainda o embarque de aplicativos em tablets e a realizacao de eventos
presenciais. Nota-se uma variedade de acOes, que provavelmente
demandarao quantidade consideravel de recursos/investimentos da
empresa. Essa informacao (o volume de recursos investido nas acoes de
marketing) ndo foi apresentada, mas deveria ter sido.

. Nota-se um equivoco na projecdo de vendas, que apresenta a premissa

de investimento em palavras-chave do Google. Tal informagdo deveria
ser objeto do orcamento de marketing, nao das premissas de vendas
(como comentado no item d anteriormente). Porém, apesar dessa
ressalva, as demais premissas apresentadas estdao bem estruturadas e
explicam claramente como os empreendedores definiram suas projecoes



de vendas. Muitos podem questionar o otimismo dos empreendedores
nas projecoes, mas a logica utilizada ndo estd incoerente. Nao foi
apresentada ainda a projecao de participacao de mercado, de dificil
determinacdo para empresas iniciantes, como ja comentado no exemplo
do Clube de Empreendedores.

f. Finalmente, tanto no primeiro como neste exemplo, ha um consideravel
crescimento nas projecoes de vendas do segundo ao quinto anos. As
premissas que sustentam tais numeros precisam estar claras nas planilhas
financeiras usadas para a obtencdo dos respectivos planos de negocios.

Estratégia de crescimento

A secdo Estratégia de crescimento poderia ser um complemento da secao
Marketing e vendas, pois se trata de uma continuidade do que se apresentou
naquela secao. Porém, para dar mais énfase nesse aspecto do plano de
negocios, optou-se por ter uma secdo especifica para a estratégia de
crescimento da empresa. As informacoes utilizadas na secao de Marketing e
vendas servem como base para as discussoes apresentadas aqui, na secao de
Estratégia de crescimento. O empreendedor pode, no entanto, optar por
apresenta-la em separado, como sugerido aqui, ou inserida em Marketing e
vendas.

A palavra estratégia, quando relacionada com planejamento, é usada para
se delinear as acOes necessarias que a empresa realizara com o intuito de
atingir seus objetivos. Note que, se ndao ha objetivos claros a serem
atingidos, a estratégia deixa de ser relevante, pois ndao se tem uma métrica
ou um parametro para saber para onde a empresa esta caminhando.

Dessa forma, a definicdo da estratégia de crescimento demanda uma
visdo de negocio clara por parte do empreendedor, ou seja, como o0
empreendedor visualiza o futuro da empresa. Além disso, o empreendedor
precisa ter profundo conhecimento em relacdo a sua empresa e ao mercado
ou ao ambiente no qual ela atua. O proximo passo para se definir a
estratégia de crescimento da empresa é entender seus pontos fortes e fracos,
informacdes internas da empresa e sobre as quais o empreendedor tem
controle. Além disso, é preciso entender quais sdo as oportunidades e
ameacas do ambiente de negdcios, informacoes externas a empresa, fora do
controle direto do empreendedor.



Essas informacdes ficam mais bem apresentadas por meio do que se
chama de Matriz FFOA de Forcas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacas.
Essa matriz (como vocé podera observar nos exemplos a seguir) permite ao
empreendedor ter uma representacao visual para entender quais caminhos
sdo os mais viaveis no atingimento de seus objetivos, ou seja, quais
estratégias devem ser utilizadas para se chegar aos objetivos almejados.

Os objetivos sdo geralmente relacionados com resultados de impacto,
relevantes para a empresa e o empreendedor. No plano de negocios, os
objetivos estdao ligados a palavras, como “ser lider de mercado”, “ser a
empresa mais reconhecida do mercado”, “ser a empresa mais inovadora na
visdo do cliente”, entre outras. Porém, como palavras levam a
subjetividade, os objetivos ficam mais fortes quanto complementados por
metas, mais relacionadas com numeros. As metas devem ainda ser
especificas, mensuraveis, atingiveis, relevantes e é preciso haver um prazo
para serem alcancadas. Dessa maneira, o objetivo de lideranca de mercado,
por exemplo, poderia ser mais bem definido como “ser lider do mercado em
receita total, para todas as categorias de produto, em nivel nacional, ao final
do segundo ano de operacao”. Note que fica mais completa a descricao, e,
com isso, o empreendedor consegue mensurar 0 desenvolvimento dos
resultados do negocio para saber se estdo evoluindo em direcdo aos
objetivos e metas.

Sugere-se que, no plano de negocios, ndao haja mais que dois ou trés
grandes objetivos, para que o empreendedor consiga focar o que realmente
é relevante para seu negocio. Com as analises interna e externa da empresa
realizadas, os objetivos e metas definidos, cabe finalmente ao
empreendedor definir sua estratégia de crescimento.

Por exemplo, para o objetivo de lideranca de mercado em dois anos, o
empreendedor poderia: focar a estratégia de parcerias regionais, investir em
equipes de vendas por categorias de produtos, investir em publicidade
macica nos meios de comunicacdo, expandir a fabrica para atender a
demanda regional, promover mudancas nos produtos, focar a inovacao,
focar qualidade, ter os precos mais competitivos e assim por diante. Note
que esses sao exemplos de estratégia, ndo necessariamente utilizados ao
mesmo tempo, ou seja, sao alternativas a disposicdio do empreendedor.
Percebe-se, ainda, a partir desses exemplos, a estreita ligacao entre esta
secdo e a de Marketing e vendas.



A seguir, sdao apresentados exemplos desta se¢do para um clube de
empreendedores e uma empresa de aulas de reforco escolar.

Clube de Empreendedores

O Clube de Empreendedores tem sua atuacao no fornecimento
de informacg0bes, treinamento e consultoria aos seus associados,
auxiliando-os no planejamento de suas empresas, por meio da
confeccdo de um plano de negoécios e demais servigos
correlatos, bem como servindo de agente catalizador entre o
empreendedor e potenciais investidores, gerando receita por
venda de assinaturas, cursos e consultoria especializada. O
ambiente do negocio (oportunidades e ameacas) e as
caracteristicas singulares do Clube de Empreendedores (forcas
e fraquezas) podem ser entendidos por meio de uma analise
FFOA.



Matriz FFOA do Clube de Empreendedores

Forcas
“Especialistas experientes para
orientag&do dos associados.

Fraquezas
“ Nova marca, ainda pouco conhecida.
“ Sem auditério proprio para palestras e

“Site especializado e inovador, no | workshops.
qual o associado podera | “ Escassez de recursos proprios, com
encontrar a maioria das | necessidade de busca de aporte financeiro.
respostas as suas duvidas.
“Treinamento e consultoria
especializados.

Oportunidades Ameacas
“Crescimento do numero de | Mercado de consultoria em
empreendedores  iniciais no| empreendedorismo em crescimento ja

Brasil.

“Aumento de quantidade de linhas
de crédito para empreendimentos
inovadores, incentivando 0
ingresso de Nnovos
empreendedores no mercado.

“Momento econdmico do Brasil e
eventos, como Copa do Mundo e

conta com varias empresas especializadas,
sites que sao referéncia, bem como marcas
e nomes estabelecidos no setor.

“ Oferecimento de servicos de orientacdes ao
empreendedorismo gratis na internet.

“ Constantes  alteragdes nas  politicas
governamentais e na legislacao tributaria e
financeira para pequenos negdcios.

Olimpiadas, favorecem o | “ Muitos empreendedores querem o contato
empreendedorismo do préprio | direto com os consultores e evitam servi¢cos
negaocio. online.

“ O brasileiro é um dos povos com
maior taxa de criagdao de

negoécios no mundo.

Estratégia de crescimento

A andlise da Matriz FFOA mostra que um aspecto preocupante
do negocio é a inovacdo das ofertas do Clube do
Empreendedor. Uma vez que ha varios competidores nesse
mercado, nosso diferencial serd a oferta de servicos
inovadores, gerando valor para o cliente final a partir de
solucdes néo exploradas pelos demais competidores.

A divulgacédo definida na estratégia de marketing buscara
capitalizar esse diferencial, e, com isso, acreditamos que Nnosso
posicionamento se mostrara efetivo.

O objetivo da empresa é chegar ao final do primeiro ano de
operacdo com, pelo menos, 600 associados, chegando ao



quinto ano com mais de cinco mil associados. Nossa meta é
gue nossa empresa seja lembrada, ao final de seu segundo ano
de operacao, pela maioria dos empreendedores como um dos
trés principais fornecedores de servigos e consultoria online a
este publico. Para isso, pesquisas de mercado serdo realizadas
todo semestre, para medir a evolucao da divulgacdo de nossa
marca e seu impacto junto ao nosso publico-alvo.

A empresa tem ainda como meta de resultado chegar ao final
do quinto ano com faturamento anual na casa dos R$ 10
milhGes, possibilitando, a partir desse patamar, promover nova
fase de crescimento do negdcio por meio de franquias.

Comentarios:

a. No penultimo paragrafo os empreendedores confundem e invertem os
conceitos de objetivo e meta, mas mesmo assim apresentam marcos
importantes que querem atingir.

b. A Matriz FFOA apresenta, de maneira clara, as caracteristicas-chave do
negocio e do ambiente no qual ele se insere. Chamam a atengdo no
quesito ameacas os fatos de os empreendedores entenderem haver forte
concorréncia no setor e de os empreendedores de novos negdcios nem
sempre se mostrarem adeptos a solucdes online.

c. A estratégia de negocio esta demasiadamente simples. Apenas falar que
o foco sera a inovacdo ndo deixa claro como os empreendedores
desenvolverdo acOes para atingir os objetivos e metas almejados. De
fato, a oferta de servicos prioritariamente online poderia ser considerada
inovadora, mas isso, hoje em dia, ja ndo é um grande diferencial, uma
vez que muitas empresas de consultoria ja o fazem e também por ja
haver muitos sites que atuam na area. Por outro lado, os empreendedores
deixam claro que as acOes de marketing enfatizardao esse diferencial
junto aos clientes-alvo.

d. Apesar das ressalvas apontadas nos comentarios anteriores, do ponto de
vista de estrutura, o texto apresentado esta adequado.



Empresa de aulas de reforco escolar

A Reforco Total visa alcancar a lideranca de mercado em
reforco de aulas online em, no maximo, dois anos, empenhando
todas as suas forcas nesse objetivo. Para isso, buscou-se
conhecer bem o mercado de atuacéo, o publico-alvo e entender
0 posicionamento dos concorrentes ja estabelecidos nesse
meio, levantando dados, identificando forcas e fraguezas e
medindo as oportunidades e ameacas, como mostra a analise
FFOA realizada.



Forcas

“Aulas em tempo real

diferencial no mercado).
“Tecnologia de ponta.
“Foco no estado de S&o Paulo, 0

principal mercado consumidor.
“Receitas com anancios no site,

algo que a concorréncia néo faz.

(um

Fraquezas
“ Rapidas mudancas tecnoldgicas exigem
investimento extra da empresa.
“ Nosso perfil é parecido com o de varios

concorrentes, o que pode dificultar a
diferenciacGo da empresa para o0
consumidor.

® Empresa startup, com processos ainda em
fase de validagéo.

“ Poucos recursos financeiros para suprir as
necessidades de rapido crescimento da
empresa.

Oportunidades
“Poucos concorrentes, e nenhum
apresenta relevante destaque.
“Grande numero de alunos
(mercado em expans&o).
“Alto indice de reprovacdo dos
alunos no ensino formal demanda
aulas de reforco escolar.

Ameacas

“ Concorrentes de grande porte que n&o
atuam diretamente com 0 mesmo
posicionamento da Refor¢oTotal podem vir
a fazé-lo.

“ Novas tecnologias podem gerar dificuldade
de adaptacédo e tornar obsoleta a solucéo
da ReforcoTotal.

“ Crescimento econdémico leva mais
pais a investir na educacao
complementar de seus filhos.
“Exigéncia do mercado leva os
pais a se preocuparem com a
gualidade da educacdo de seus
filhos.

“ Escolas ja tradicionais podem passar a
oferecer produto semelhante  como
complemento as aulas.

Estratégia de crescimento

O negocio buscara atingir metas ousadas desde o primeiro ano
de sua operacéo, consolidando-se como um site de referéncia
em reforco escolar online. A empresa devera chegar a cinco mil
usuarios ativos ao final do primeiro ano. Esse numero sera de
18 mil ao final do quinto ano.

A estratégia de crescimento para atingir tais metas tera como
base os dados levantados na analise FFOA. Para tanto,
buscaremos maximizar os potenciais da empresa (Forcas),
explorar as oportunidades existentes e diminuir as ameacas
presentes e futuras, consolidando a empresa em seu mercado



de atuacdo. Essa estratégica tera como premissa as seguintes
acoes-chave, que trardo retorno a empresa:

Publicidade: prioridade ao marketing online, principalmente
na busca por palavras-chave no Google, com o objetivo de
aumentar rapidamente o nimero de acessos ao site e, com
ISSO, 0 numero de assinantes. Além da rapida captacdo de
clientes, essa estratégia busca consolidar a empresa junto ao
seu publico-alvo e minimizar os efeitos das acdes de
marketing da concorréncia, que atingem diretamente o
crescimento da empresa, a medida que influencia e capta
potenciais clientes.

Estrutura operacional: estrutura operacional fisica minima
para realizar as operacdes da empresa, otimizando custos. O
foco sera a estrutura virtual que atenda a todas as
expectativas do cliente, como acesso em smartphones e
tablets, de maneira rapida e simples, por meio do
acompanhamento e atualizacdo das tecnologias disponiveis
no mercado.

Capital humano: investimento na educacéao continuada de
seus profissionais, distribuicdo de prémios por metas
atingidas e participacao nos resultados da empresa, como
forma de motivar as equipes, captar e reter talentos e manter
um excelente nivel de atendimento ao cliente.

As metas de crescimento da empresa sdo ambiciosas, e seu
éxito depende do envolvimento e do comprometimento da
equipe em todas as areas do negdcio, para que os planos de
estratégia de crescimento sejam executados como planejado,
produzindo os efeitos desejados.

Comentarios:

a. O objetivo de negocio da empresa fica claro logo no inicio da secao e se
mostra audacioso. Apesar de ser uma startup, a empresa deixa claro
como pretende se diferenciar dos concorrentes: aulas em tempo real. Ja
as metas estdo explicitadas na sequéncia da Matriz FFOA e,



aparentemente, estdo condizentes com o0 objetivo estipulado (o que
pode/deve ser ratificado na analise de mercado do plano de negocios).

b. A Matriz FFOA apresenta pontos de alerta aos empreendedores,
principalmente no tocante as ameacas. Nao parece haver uma barreira de
entrada aos novos e atuais concorrentes no oferecimento de solucgoes
similares as propostas dos empreendedores. Por isso, em sua estratégia,
eles definem a necessidade de foco nas acdes de publicidade online, com
o intuito de rapidamente angariar clientes e se destacar no mercado.
Apesar de a limitacdo de recursos financeiros ser colocada como uma
fraqueza do negdcio, parece que a estratégia de foco na publicidade é
coerente e, se bem executada, pode trazer os resultados almejados e
cumprir as metas e o objetivo principal do negocio.

c. Chama a atencdo que a estratégia de negocio nao se limite a questoes de
publicidade (que se insere na estratégia de marketing e vendas), mas va
além, envolvendo questdes operacionais (foco no custo operacional
enxuto) e desenvolvimento de pessoas. Isso permite dizer que os
empreendedores estdo apresentando, com propriedade, uma visao macro
do negdcio. O desafio sera transformar tais estratégias em realidade,
quando da gestdao do negocio.

d. Novamente, do ponto de vista de estrutura, esta secao esta bem
apresentada e condizente com o0s preceitos teoricos de Estratégia de
crescimento.

Finangas

O planejamento financeiro é o calcanhar de Aquiles de muitos
empreendedores. Descrever de maneira sucinta as informacGes financeiras
em um plano de negdcios passa a ser, entao, um desafio consideravel para a
maioria. No entanto, hd maneiras simples e eficazes de se desenvolver o
planejamento financeiro e apresenta-lo no plano e que podem ser adotadas
por quaisquer empreendedores e para todo tipo de empresa,
independentemente do setor ou estagio de desenvolvimento do negocio.
Basicamente, o empreendedor deve mostrar em nimeros tudo o que foi
dito até entdo, nas secOes anteriores do plano, ou seja, quais serao os
investimentos, custos, despesas e resultados da empresa desde o0 momento
zero (inicio do negdcio, no caso de empresas em criacao) ou ainda desde o



momento pré-operacional (aquele antes de comecar o negocio e que ja
incorre em despesas e custos por parte do empreendedor).

O horizonte de tempo do planejamento financeiro depende do negocio e
de quando os resultados comecardo a ser positivos, ou seja, em que
momento a empresa deixa de gastar mais que arrecada, o chamado ponto de
equilibrio. Geralmente, a grande maioria dos negocios passa por esse ponto
de equilibrio apos dois anos, e o retorno do investimento ocorre entre trés e
cinco anos, mas ha casos de empresas que podem levar muito mais tempo
para equilibrar as contas, e outras que o fazem bem antes. Por isso, sugere-
se que o horizonte de tempo de planejamento financeiro no plano de
negocios seja, em média, de cinco anos. Exemplos do primeiro caso sdo
empresas que atuam em setores de grandes construcoes e infraestrutura de
projetos que levam anos para se pagar. Exemplos do segundo caso podem
ser empresas startup de tecnologia que, em menos de um ano, ja se
mostram lucrativas.

Além dessas informacdes, cabe ao empreendedor apresentar um
demonstrativo de resultado para o negocio, bem como um fluxo de caixa.
Planos de negocios apresentados a fundos de investimento e a bancos com o
intuito de angariar empréstimos, por exemplo, geralmente devem apresentar
ainda dados contabeis da empresa, como o balango patrimonial. Para a
maioria das empresas em fase de criacdo, o planejamento financeiro do
plano de negdcios pode ser feito de maneira simples, sem necessidade de
apresentacao do balanco patrimonial, pois o plano deve servir mais para
analisar a viabilidade do negdcio, nao apenas para adequar 0s numeros aos
preceitos teoricos e contabeis.

Por isso, o empreendedor pode optar por uma abordagem mais pratica e
facil que uma mais estruturada e complicada, ainda mais quando nao
domina os termos e conceitos que envolvem as financas de um negocio.

A partir de planilhas financeiras (veja como usa-las e adapta-las a seu
plano ao baixar as planilhas em Excel dos exemplos aqui apresentados no
site www.josedornelas.com.br), podem-se ainda fazer iniimeras simulacoes,
que ajudarao o empreendedor nao s6 a compreender melhor os pontos
limitrofes do nego6cio, como a ajustar suas estratégias, investimentos, custos
e projecao de receita.

Assim, quando o empreendedor concluir o planejamento financeiro por
meio de planilhas, obtera, entre outras informacdes, os resultados
anualizados para o negécio e, a partir deles, podera criar um grafico de
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exposicdo do caixa da empresa. Esse grafico é a esséncia do planejamento
financeiro no plano de negbcios e apresenta dados importantes para a
tomada de decisdo do empreendedor, como o investimento inicial, a
maxima necessidade de investimento, o ponto de equilibrio, o prazo de
retorno do investimento, entre outros. Na planilha financeira do plano de
negocios, esse grafico é obtido automaticamente, ao se projetar o fluxo de
caixa acumulado més a més para os anos vindouros do negacio.

Finalmente, além desses dados, cabe ao empreendedor apresentar
informacgOes financeiras-chave ou indicadores financeiros comumente
utilizados para avaliar a viabilidade financeira de um negocio, como: taxa
interna de retorno (porcentagem de retorno que 0 negocio esta
proporcionando em determinado periodo, por exemplo, anualmente), valor
presente liquido (qual o valor presente do negocio, considerando todos os
fluxos de caixa futuros gerados, dentro das premissas de crescimento da
empresa), o valuation ou a valoracao da empresa (o valor da empresa, caso
o empreendedor queira vendé-la, negociar com investidores e/ou demais
interessados em fusoes/aquisicoes).

Em sintese, a secao de Financas de um plano de negocios envolve o
seguinte conjunto de informacodes:3”

Investimentos (usos e fontes): De que valor de recursos financeiros sua
empresa precisa para iniciar a operacao? Além do momento inicial,
havera necessidade de recursos em quais outros momentos? De onde
virao? Como serao utilizados?
Composicdo de custos e despesas: apresente, em formato de planilha, os
principais custos e despesas que decorrem da operacionalizacao do
negdcio. Em resumo, quais os principais custos/despesas da empresa?
Principais premissas (base para as projecoes financeiras): Quais as
premissas ou as referéncias utilizadas para se chegar as projecoes
apresentadas? E importante explicar como a planilha financeira foi feita
para que o leitor entenda a l16gica utilizada no memorial de calculo.
Evolucdo dos resultados financeiros e economicos (horizonte médio de
cinco anos)

— Demonstrativo de Resultados: Quais os resultados que serao

obtidos com o0 negdcio nos proximos anos?



— Fluxo de caixa: Qual o fluxo de caixa da empresa para os
proximos anos?
— Balango patrimonial (opcional): Qual o balanco projetado para a
empresa nos proximos anos?
— Indicadores financeiros de rentabilidade e viabilidade:
Taxa interna de retorno: Qual o retorno financeiro proporcionado pelo
negocio?

Valor presente liquido: Qual é o valor da empresa hoje, considerando as
projecOes futuras de seu fluxo de caixa?

Breakeven e payback: Quando ocorrera o ponto de equilibrio financeiro
(ou seja, quando ndo ha lucro nem prejuizo)? Quando ocorrera o retorno
do investimento inicial?

Necessidade de aporte e contrapartida: Quanto de recursos sera
obtido/buscado junto a fontes externas de investimento/financiamento?
Quais as contrapartidas oferecidas aos investidores/bancos?

Ao fazer a andlise de rentabilidade e viabilidade do negécio, vocé pode
utilizar inimeras técnicas, mas as mais usuais e recomendadas sao as
seguintes:

Técnicas com foco no lucro: ndao consideram que o valor do dinheiro muda
com o tempo (isto é, nao levam em consideracao questdes como juros e
correcao monetaria).

Retorno contabil sobre o Investimento.
Payback (prazo de retorno do investimento).

Técnicas de fluxo de caixa descontado: consideram os fluxos de caixa
futuros que serdo obtidos pela empresa e, por isso, sdo as mais utilizadas
para avaliar a viabilidade de um negdcio.

TIR (taxa interna de retorno).
VPL (valor presente liquido).

Como ja mencionado, o grafico da exposicdo do caixa demonstra a
evolucdo do caixa da empresa desde sua concepcdo até o crescimento nos



meses (ou anos) iniciais. Por meio desse grafico, vocé podera obter
visualmente alguns dos indicadores comentados anteriormente, sem
necessidade de utilizacdo de férmulas matematicas, como apresentado a
seguir.

A

Fluxo de caixa
acumulado ($)

Investimento inicial (ponto A);

Maxima necessidade de
investimento, ou maior exposicao
de caixa (ponto B);

Data do primeiro nuxo de caixa
positivo (ponto C);

Quando ocorrera o ponto de
equilibrio (ponto D).

Figura 6.2 Grafico de exposicdo do caixa.

Note que agora podera ficar mais claro, pela leitura do grafico, porque
um plano de negdcios deve ser feito, em média, com o horizonte de tempo
de cinco anos. Isso ocorre porque a maioria das empresas apresenta seu
grafico de exposicdo de caixa com o Ponto D entre trés e cinco anos, COmo
mencionado anteriormente. E havera casos em que o Ponto D ocorrera apos
os cinco anos. Se for o caso de sua empresa, vocé deve fazer seu plano de
negdcios com horizonte de tempo maior, até que o Ponto D fique
nitidamente apresentado no grafico. Ha estudos que mostram ainda que o
Ponto B no grafico pode chegar, em média, a 1,7 vez do valor do Ponto A, e
que a maxima exposicdo do caixa da empresa ocorre em média em dois
anos (Ponto C). Sdo dados médios e que ndo serdo exatamente iguais para o
seu negocio, mas servem de referéncia para vocé analisar se seu plano de
negocios esta proximo ou muito distante da média.

A seguir, sdo apresentados dois exemplos do planejamento financeiro no
plano de negocios: o de uma editora online e o de uma empresa de



aplicativo de celular para usuarios de transporte publico. As formulas para
os calculos dos indicadores financeiros apresentados nesta se¢ao, bem como
as instrucOes para a obtencdo do grafico de exposicao do caixa, encontram-
se nas planilhas financeiras desses e de outros exemplos disponiveis para
download no site www.josedornelas.com.br.

A seguir, encontram-se as tabelas de premissas usadas nas
projecdes financeiras da LivroLeve. A planilha com os célculos
e graficos usados estad anexada ao plano de negécios.

Encargos e impostos
Reajuste de salarios (Selic, base 2010) 10,00%
ISS 5%
PIS/Cofins 3,65%
Impostos sobre faturamento 8,65%
IR 25,00%
CSLL 9,00%
Premissas de receita com assinaturas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Numero de criancas de 3 a 7 anos das classes A e B 540.000 540.000 540.000 540.000 540.000
Taxa de penetracdo 10% 10% 10% 10% 10%
Taxa de aceitagéo de assinatura 9% 9% 9% 9% 9%
Estimativa de nimero de assinantes no ano 4860 4860 4860 4860 4860
Média do nimero de assinantes no més 405 405 405 405 405
Valor da assinatura mensal $ 15,00 $ 15,00 $ 15,00 $ 15,00 $ 15,00
Receita mensal de assinaturas $ 6.075,00 $ 6.075,00 $6.075,00 $ 6.075,00 $ 6.075,00
Numero de criancas de 3 a 7 anos das classes A e B 540.000 540.000 540.000 540.000 540.000
Taxa de penetracao 10% 10% 10% 10% 10%
Taxa de aceitacéo de venda avulsa 35% 35% 35% 35% 35%
Estimativa de unidades vendidas no ano 18.900 18.900 18.900 18.900 18.900
Média de unidades vendidas no més 1575 1575 1575 1575 1575
Valor de venda unitério $ 9,00 $ 9,00 $ 9,00 $ 9,00 $ 9,00
Receita mensal com vendas avulsas $ 14.175,00 $ 14.175,00 $ 14.175,00 $14.175,00 $ 14.175,00
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Premissas de receita com vendas embarcadas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Estimativa de venda de tablets 5.800.000 5.800.000 5.800.000 5.800.000 5.800.000
Marketshare dos parceiros 5% 5% 5% 5% 5%
Estimativa de unidades vendidas no ano 290.000 290.000 290.000 290.000 290.000
Média de unidades vendidas no més 24.167 24.167 24.167 24.167 24.167
Valor de venda unitério $ 1,80 $ 1,80 $ 1,80 $ 1,80 $ 1,80
Receita mensal com verbas embarcadas $ 43.500,00 $ 43.500,00 $ 43.500,00 $ 43.500,00 $ 43.500,00

Premissas de receita com publicidade no site Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Orcamento de marketing anual (adwords) $ 240.000,00 $ 240.000,00 $ 240.000,00 $ 240.000,00 $ 240.000,00
Taxa média paga por palavra-chave (adwords) $ 0,33 $ 0,33 $ 0,33 $ 0,33 $ 0,33
Estimativa de acessos anuais ao site (adwords) 727.273 727.273 727.273 727.273 727.273
Estimativa de acessos anuais ao site (organico) 72.727 160.000 310.545 570.800 1.038.458
Estimativa de acessos anuais ao site 800.000 887.273 1.037.818 1.298.073 1.765.731
Média de acessos mensais ao site 66.667 73.939 86.485 108.173 147.144
\Valor da publicidade por acesso $ 0,18 $ 0,30 $ 0,30 $ 0,30 $ 0,30
Receita mensal com publicidade no site $ 12.000,00 $22.181,82 $ 25.945,45 $ 32.451,82 $44.143,27

Premissas de receita com publicidade no app gratuito Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Numero de criancas de 3 a 7 anos das classes A e B 540.000 540.000 540.000 540.000 540.000
Taxa de penetracao 10% 10% 10% 10% 10%
Taxa de aceitagdo de downloads no app gratuito 41% 41% 41% 41% 41%
Estimativa de downloads no ano 22.140 22.140 22.140 22.140 22.140
Acumulado do nimero de downloads no ano 22.140 44.280 66.420 88.560 110.700
Estimativa do nimero de exposi¢es no ano 3.453.840 6.907.680 10.361.520 13.815.360 17.269.200
Valor da publicidade por exposi¢do $ 0,02 $ 0,03 $ 0,03 $ 0,03 $ 0,03
Receita mensal com publicidade no app $62.169,12 [$207.230,40 |$310.845,60 [$414.460,80 |$518.076,00

Usando as premissas apresentadas, foram projetados para
um periodo de cinco anos de operacao: os investimentos em
infraestrutura, despesas operacionails e custos de
desenvolvimento e gestao dos produtos e do site. Os resultados
sao apresentados a seguir.

Investimentos em infraestrutura Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Computadores, méveis etc. $ 128.000,00 $ 32.000,00 $ 64.000,00 $ 32.000,00 |$ 32.000,00
Outros $ 6400,00 $ 1600,00 $ 3200,00 $ 1600,00 |$ 1600,00
Total $ 134.400,00 $ 33.600,00 $ 67.200,00 $ 33.600,00 |$ 33.600,00

Despesas operacionais Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Telefonia, energia elétrica e demais itens de telecomunicacées $12.000,00 [$ 12.000,00 |$ 12.000,00 |$ 12.000,00 [$ 12.000,00
Internet $ 6000,00 $ 6000,00 $ 7200,00 $ 7200,00 $ 9600,00
Assessoria juridica $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00
Demais despesas de comunicag&o (folders, cartdes, publicagdes) $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00
Software de escritorio $12.000,00 |$6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00
Aluguel/Condominio $ 60.000,00 [$ 72.000,00 |$ 96.000,00 $ 96.000,00 $ 120.000,00
Contador $ 6480,00 $ 6480,00 |$ 6480,00 $ 6480,00 $ 6480,00
Correios, jornais, revistas etc. $ 3600,00 $ 3600,00 |$ 4800,00 $ 4800,00 $ 6000,00
Material de escritério $ 3600,00 $ 3600,00 |$ 4800,00 $ 4800,00 $ 6000,00
Limpeza e manuteng&o do escritrio $ 2400,00 $ 2400,00 $ 2400,00 $ 2400,00 $ 2400,00
Viagens e treinamentos $ 12.000,00 [$12.000,00 |$ 14.400,00 [$ 18.000,00 $ 21.600,00
Outros $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00 $ 6000,00
Total $ 136.080,00 [$142.080,00 [$172.080,00 |[$175.680,00 |$208.080,00
Custos de desenvolvimento e gestdo dos produtos e do site Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Agéncia web (desenvolvimento e manutengao do site) $192.000,00 |$24.000,00 [$24.000,00 $ 24.000,00 |$ 24.000,00
Publicidade e promocdes $ 300.000,00 |$300.000,00 [$300.000,00 [$300.000,00 |$ 300.000,00
Hospedagem do site $ 6000,00 $12.000,00 |[$ 24.000,00 $ 36.000,00 |$ 36.000,00
Freelancers $ 240.000,00 |$300.000,00 |$384.000,00 [$ 480.000,00 |$ 600.000,00
Direitos autorais com assinaturas $47.385,00 |$134.865,00 [$222.345,00 [$ 309.825,00 |$ 397.305,00
Direitos autorais com vendas avulsas $17.010,00 |[$17.010,00 |[$ 17.010,00 $17.010,00 |$ 17.010,00
Direitos autorais com vendas embarcadas $52.200,00 |$52.200,00 [$52.200,00 $ 52.200,00 $ 52.200,00
Outros servigos de terceiros $ 12.000,00 |[$12.000,00 [$ 12.000,00 $ 12.000,00 $ 12.000,00
Total $ 866.595,00 [$852.075,00 [$ 1.035.555,00 |$1.231.035,00 |$1.438.515,00




O quadro de funcionarios foi definido pela representacdo da

tabela abaixo.

Quantidade de funcionarios

Conselho

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4 Ano 5

Conselheiros

Administrativo/Financeiro

Presidéncia (pré-labore)

Diretor Administrativo/Financeiro

Assistente Administrativo/Financeiro

RN

NERE

R

R

Estagiario

NNEAE

Tecnologia

Diretor de Tecnologia

Engenheiro de Software

Analista de Software

HNERE

NEE

NN+

NN~

NN~

Estagiario

Criacéo

Diretor de criacdo (pré-labore)

Editor

Revisor

Designer/llustrador

Desenvolvedor HTLM 5

NINFR NP

WlWIN|W]|F

NN IN|-

NINR N

NINFR NP

Estagiario

Quantidade de funcionarios

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4 Ano 5

Marketing/Comercial

Diretor de Marketing (pro6-labore)

1

1

1

Coordenador de Parcerias

1

2

3

3

Estagiario

1

Total de funcionarios

16

25

22

22

22

Total de funcionarios + Conselheiros

20

29

26

26

26

A folha de pagamento é apresentada, considerando encargos e

beneficios.
Gastos totais com salarios/beneficios Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Conselho
Conselheiros $ 96.000,00 $ 96.000,00 $ 96.000,00 $ 96.000,00 $ 96.000,00
Administrativo/Financeiro
Presidéncia (pro-labore) $ 8136,00 $ 8136,00 |$ 120.000,00 $ 132.000,00 $ 145.200,00
Diretor Administrativo/Financeiro $ 240.000,00 $ 264.000,00 |$ 290.400,00 $ 319.440,00 $ 351.384,00
Assistente Administrativo/Financeiro $ 48.000,00 $ 105.600,00 |$ 174.240,00 $ 191.664,00 $ 210.830,40
Estagiario [s- $ 19.800,00 s 5 — $ -
Tecnologia
Diretor de Tecnologia I$ 240.000,00 $ 264.000,00 |$ 290.400,00 $ 319.440,00 $ 351.384,00
Engenheiro de Software |$ 108.000,00 $ 118.800,00 |$ 261.360,00 $ 287.496,00 $ 316.245,60
Analista de Software |$ 60.000,00 $ 132.000,00 |$ 145.200,00 $ 159.720,00 $175.692,00
Estagiario |$ — $ - |$ — |$ - $ -
Criacao
Diretor de criagdo (pr6-labore) $ 8.136,00 $ 8.136,00 $ 120.000,00 $ 132.000,00 $ 145.200,00
Editor $ 216.000,00 $ 356.400,00 $ 261.360,00 $ 287.496,00 $ 316.245,60
Gastos totais com salarios/beneficios Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Revisor $ 84.000,00 $ 184.800,00 $ 101.640,00 $ 111.804,00 $ 122.984,40
Designer/llustrador |$ 168.000,00 $ 277.200,00 |$ 203.280,00 $ 223.608,00 $ 245.968,80
Desenvolvedor HTLM 5 |$ 168.000,00 $ 277.200,00 |$ 203.280,00 $ 223.608,00 $ 245.968,80
Estagiario |$ — $ - |$ — |$ - $ -
Marketing/Comercial
Diretor de Mar-keting (pré-labore) $ 8136,00 $ 8136,00 $ 120.000,00 $ 132.000,00 $ 145.200,00
Coordenador de Parcerias $ 84.000,00 $ 184.800,00 $ 304.920,00 $ 335.412,00 $ 368.953,20
Estagiario $— $ 19.800,00 $— $— $ —
Gastos totais com funcionarios $ 1.536.408,00 $ 2.324.808,00 $ 2.692.080,00 $ 2.951.688,00 $ 3.237.256,80

Com isso, tem-se o0 resultado liquido consolidado para a
empresa no horizonte de cinco anos.




Resultados anuais Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Assinaturas | 473.850,00 |$1.348.650,00  |$2.223.450,00  [$3.098.250,00 |3 3.973.050,00
Vendas [$ 692.100,00 |$ 692.100,00 |$ 692.100,00 [$ 692.100,00 [$ 692.100,00
Publicidade |5 890.029,44 [s2.752.04662 [$4.041.49265  [$5.362.951,42  [$6.746.631,27
Receita total bruta [s2.055.979,44  [$4.79369662  [$6.957.042,65  [$9.153.30142  [$11.411.781,27
Impostos sobre a receita bruta [$ 177.842,22 s 414.654,76 [ 601.784,19 [$ 791.760,57 s 987.119,08
Receita liquida [s1.878.13722  [$4.379.041,86  [$6.355.258,46  [$8.361.540,85  [$10.424.662,19
Custos |s 866.595,00 |s 852.075,00 [s1.035.55500  [$1.231.03500  [$ 1.438.515,00
Investimentos na infraestrutura [$ 134.400,00 [ 33.600,00 s 67.200,00 [ 33.600,00 [ 33.600,00
Despesas [s 136.080,00 [s 142.080,00 [s 172.080,00 [s 175.680,00 [s 208.080,00
Funcionérios $1.536.408,00  [$2.324.80800  [$2.692.080,00  |[$2.951.688,00  [$3.237.256,80
Lucro bruto $ (795.345,78) [s1.026.47886  [$2388.34346  [$3.969.537,85  [$5.507.210,39
IR E s (256.619,72) |$ (597.085,87) [$ (992.384,46) s (1.376.802,60)
CSLL C [$ (92.383,10) [$ (214.950,91) s (357.258,41) [ (495.648,94)
Lucro anual $(795.345,78)  |$ 677.476,05 [s1.576.306,60  [$2.619.804,98 |5 3.634.758,86

A partir dos resultados financeiros, podemos obter ainda o
grafico de exposicdo do caixa, considerando o detalhamento

mensal.
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Como pode ser observado no grafico, o investimento inicial é
investimento pré-
operacional, e sim desembolsos significativos nos primeiros
meses da operacdo. A maxima exposicao de caixa, no entanto,
é de R$ 795.345,00. O fluxo de caixa se torna positivo a partir

baixo,

porque ndo se considerou o



do 132 més, e o ponto de equilibrio do negdcio ocorre na
transicao para 0 262 meés.

Considerando-se uma taxa de desconto de 13%, obtém-se o
VPL de R$ 4.498.809,00. A TIR apos cinco anos é de 148%.
Aos investidores interessados, 0s socios da LivroLeve oferecem
15% de participacdo no negdcio pelo aporte de R$ 795.345,00
ao longo dos primeiros 12 meses da operacdo. Os valores de
pre-money e post-money valuation (valor do negocio antes e
ap0s o aporte) sdo de R$ 4.498.809,00 e R$ 5.294.154,00,
respectivamente.
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Comentarios:

d.

Nota-se que ha a apresentacao de todas as planilhas consideradas essenciais ao
planejamento financeiro: premissas, investimentos, custos/despesas, pessoal,
resultados e, ainda, o grafico de exposicdo de caixa. Além disso, ha breves
explicacOes acerca dos numeros apresentados. No entanto, como mencionado
na teoria, as explicaces detalhadas do memorial de calculo do plano financeiro
deverdo constar da planilha financeira, que, necessariamente, deve acompanhar
o plano de negocios.

As premissas estdo bastante detalhadas e demonstram a logica utilizada pelos
empreendedores para as projecoes do negocio.

Por opcdo dos empreendedores, ndao foi considerado o investimento pré-
operacional no negdcio. Todos os gastos do primeiro ano aparecem ocorrendo a
partir do primeiro més. Isso € ttil para apresentar as projecoes de maneira mais
facil no plano de negbécios, mas, na pratica, ndio é o que ocorre. Os
empreendedores comecam a gastar recursos financeiros antes de a empresa ser
aberta. Caso vocé queira maior precisao no seu plano de negocios, essa é uma
alternativa a ser seguida.

Também, de maneira mais simplificada, é apresentada a relacdao de funcionarios
e os gastos totais com a folha de pagamento, considerando encargos e
beneficios. Ao examinar a planilha do plano de negocios, pode-se notar que
esses encargos foram considerados como 100% do valor dos salarios. Na
realidade, esse nimero é uma aproximacado feita pelos empreendedores para
facilitar os calculos. Ndo estd errado, mas, para ser mais preciso, vocé pode
conseguir junto a seu contador os percentuais exatos que devem ser
considerados para o caso de sua empresa.

Como adiantado na explicacdo tedrica, o grafico de exposicio do caixa é
extremamente Util, pois proporciona que dados importantes das financas do
negocio sejam visualmente objetivos. Na planilha, as formulas de calculos sao
apresentadas de maneira detalhada. Nota-se, no entanto, dois termos pouco
usuais e ndo tdo bem conhecidos pelos empreendedores: pre-money e post-
money valuation. Trata-se do valor do negbcio antes e depois do aporte
financeiro e sdao muito utilizados principalmente em negociacoes com
investidores de risco.



Empresa de aplicativo de celular para
usuarios de transporte publico

Todas as premissas utilizadas nas projecbes financeiras do
TranspFacil encontram-se detalhadas na planilha que acompanha
este Plano de Negécios (PN), bem como nos anexos. A seguir,
apresenta-se uma sintese dessas premissas.

Encargos e impostos

Reajuste de salarios (Selic, base 2010) 8,00%

ISS 5%

PIS/COFINS 3,65%

Impostos sobre faturamento 8,65%

Simples nacional até 180.000,00 8,00%

Simples nacional acima 180.000,01 8,48%

IR 25,00%

CSLL 9,00%
Premissas comerciais Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Anuidade para usuarios 0 0 0 5 5

Custo por visualizagdo para $04 $04 $0,45 $ 0,50 $0,6

anunciante

Pontos e estacdes cobertas 50 100 250 500 955

Anunciantes por ponto coberto 4,0 5,0 6,0 6,0 6,0

Ticket_médio mensal por 50 80 100 110 120

anunciante

Receita média por ponto coberto | $2400 |$4800 |$ 7200 $ 7920 $ 8640

Receita total proveniente de $ $ $ $ $

anunciantes 120.000 | 480.000 | 1.800.000 | 3.960.000 | 8.251.200




Premissas de nimero de Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
usuarios
Orcamento de andncios $ $ $ $ $
85.000 |200.000 |[289.000 |328.000 |367.000
Novos usuérios 16.000 |38.000 54.000 209.000 |207.000
Usuarios perdidos 1000 3000 4000 9000 7000
Taxa de abandono do app 6% 8% 7% 4% 3%
Novos usuérios/més 1333 3167 4500 17.417 17.250
Usuérios totais acumulados 15.000 |50.000 100.000 |300.000 |500.000
Usuarios colaborativos 6000 22.500 50.000 165.000 | 300.000
Orgcamento com comunicacao Anol Ano2 Ano3 Ano4 Ano5
Orcamento de marketing busdoor - = $ $ $
39.000 |78.000 |117.000
Orcamento de marketing antincios de $ $ $ $ $
ponto de 6nibus 75.000 | 150.000 | 150.000 | 150.000 | 150.000
Orcamento de marketing de guerrilha $ $ $ $ $
10.000 | 50.000 |100.000 | 100.000 | 100.000
Orcamento de marketing ao ano $ $ $ $ $
85.000 | 200.000 | 289.000 | 328.000 | 367.000
Premissas de receita com publicidade Anol Ano2 Ano3 Ano4 Ano5
Novos usudrios provenientes de anincios 14.400 | 30.400 | 40.500 | 146.300 | 124.200
Relacdo de usuarios provenientes de 90% 80% 75% 70% 60%
anuncios sob o total
Investimentos em midia sob faturamento 70,8% |41,7% |16,1% |8,3% 4,4%
Relacao de usuarios por ponto coberto 300 500 400 600 524
Converséo de usuarios por R$ investido 71 79 86 27 35

Considerando-se as premissas apresentadas, foram definidos os
investimentos, custos e despesas para o TranspFacil. Os valores
correspondentes sdo apresentados a seguir.




Investimentos em Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
infraestrutura
Computadores, méveis etc. $ $ $ $ $
62.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00
Celulares $ 4000,00 | $500,00 |$3500,00 |$ 7000,00 |$8000,00
Outros $ 3100,00 | $500,00 |$500,00 |$500,00 ([$500,00
Total $ $ $ $ $
69.100,00 | 11.000,00 | 14.000,00 | 17.500,00 | 18.500,00
Despesas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
operacionais
Telefonia, energia $ $ $ $ $
elétrica e demais itens 14.400,00 |15.450,00 |24.450,00 |42.300,00 |74.400,00
de telecomunicactes
Internet $ 6000,00 |$6000,00 |$7200,00 ($7200,00 |$9600,00
Assessoria juridica $ 6000,00 |$6000,00 |$6000,00 ($6000,00 |$6000,00
Demais despesas de $1200,00 [$1287,50 |[$2037,50 |$3525,00 |$6200,00
comunicacao (folders,
cartdes, publicagcdes)
Aluguel/Condominio $ $ $ $ $
60.000,00 |60.000,00 (60.000,00 |60.000,00 |60.000,00
Contador $6480,00 |$6480,00 |$6480,00 ($6480,00 |$6480,00
Correios, jornais, $ 3600,00 |$3600,00 |$4800,00 ($4800,00 |$6000,00
revistas etc.
Material de escritorio $1200,00 |$1200,00 |$4800,00 ($4800,00 |$6000,00
Limpeza e manutencdo |$2400,00 |$2400,00 |$2400,00 |$2400,00 |$2400,00
do escritorio
Outros $ 6000,00 |$6000,00 [$6000,00 |$6000,00 |$6000,00
Total $ $ $ $ $
107.280,00 | 108.417,50 | 124.167,50 | 143.505,00 | 183.080,00




Custos de Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
desenvolvimento e
gestao do app

Publicidade e $ $ $ $ $

promogoes 85.000,00 |200.000,00 |289.000,00 | 328.000,00 | 367.000,00

Servidor Tl $6000,00 |$ $ $ $

12.000,00 |24.000,00 |36.000,00 |36.000,00

Despesas da equipe $ $ $ $ $

vendas (vale-transporte |12.480,00 |23.040,00 |57.600,00 |115.200,00 |230.400,00

e alimentacéo)

Outros servigos de $ $ $ $ $

terceiros 12.000,00 |12.000,00 |12.000,00 |12.000,00 |12.000,00

Total $ $ $ $ $
115.480,00 | 247.040,00 | 382.600,00 | 491.200,00 | 645.400,00

A folha de pagamento consolidada por ano e por tipo de
funcéo/funcionario, ja considerando os encargos e beneficios, é
sintetizada pelas tabelas a seguir:



Quantidade de funcionarios Anol Ano2 Ano3 Ano4 Anob5
Conselho
Conselheiros - - - - -
Administrativo/Financeiro
Presidéncia (pro-labore) 1 1 1 1 1
Diretor Administrativo/Financeiro — - — — -
Assistente Administrativo/Financeiro - - 1 2 2
Estagiario - - - - -
Tecnologia
Diretor de Tecnologia 1 1 1 1 1
Engenheiro de Software - - - - -
Analista 4 3 1 1 1
Estagiario - - 1 1 1
Marketing/Vendas
Diretor de Marketing (pro-labore) 1 1 1 1 1
Vendedores 2 4 10 20 40
Estagiario - - - - -
Total de funcionarios 9 10 16 27 47
Total de funcionarios + Conselheiros 9 10 16 27 47




Gastos totais com Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

salarios/beneficios
Conselho
Conselheiros - - - - -
Administrativo/Financeiro
Presidéncia (pro-labore) |$120.000 |$120.000 |$120.000 |$ 120.000 $120.000
Diretor - - - - -
Administrativo/Financeiro
Assistente — - $50.388 $108.839 $ 117.546
Administrativo/Financeiro
Estagiario - - - - -
Tecnologia
Diretor de Tecnologia $144.000 |$155.520 |$167.962 |$181.399 $195.910
Engenheiro de Software |- - - - -
Analista $182.400 |$144.000 |$50.400 $ 54.432 $ 58.787
Estagiario - - $18.198 $19.652 $21.224
Marketing/Vendas
Diretor de Marketing $ 7200 $ 7200 $120.000 |$129.800 $ 139.968
(pro-labore)
Vendedores $ 40.000 $103.680 |$279.936 |$604.662 $ 1.306.069
Estagiario - - - - -
Gastos totais com $ $ $ $ $
funcionarios 501.600,00 | 530.400,00 | 806.881,92 | 1.218.582,91 | 1.959.504,25

Os resultados consolidados podem entao ser apresentados, como

segue.




Resultados Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
anuais
Anuidades RS$ — R$ — R$ R$ R$
500.500,00 1.500.000,00 | 2.500.000,00
Anunciantes R$ R$ R$ R$ R$
120.000,00 | 480.000,00 1.800.000,00 | 3.960.000,00 | 692.100,00
Receita total | R$ R$ R$ R$ R$
bruta 120.000,00 | 480.000,00 2.300.000,00 | 5.460.000,00 | 10.200.000,00
Impostos R$ 9600,00 |R$ R$ R$ R$
sobre a receita 40.358,40 198.950,00 472.290,00 929.978,80
bruta
Receita R$ R$ R$ R$ R$
liquida 110.400,00 439.641,60 2.101.050,00 | 4.987.710,00 | 9.821.221,20
Custos R$ R$ R$ R$ R$
115.480,00 247.040,00 382.600,00 491.200,00 645.400,00
Investimentos | R$ R$ R$ R$ R$ 18.500,00
na 69.100,00 11.000,00 14.000,00 17.500,00
infraestrutura
Despesas R$ R$ R$ R$ R$
107.280,00 108.417,50 124.167,50 143.505,50 183.080,00
Funcionarios R$ R$ R$ R$ R$
501.600,00 530.400,00 808.881,92 1.218.582,91 | 1.959.504,25
Lucro bruto R$ R$ R$ R$ R$
(683.060,00) | (457.215,90) | 773.400,58 3.116.922,90 | 7.014.730,95
IR R$ — R$ — $ $ $
(211.125,02) | (779.230,52) | (1.753.684,24)
CSLL R$ — R$ — $ $ $ (631.326,33)
(76.005,01) | (280.522,99)
Lucro anual $ $ $ 486.270,56 | $ $
(683.060,00) | 457.215,90 2.057.168,58 | 4.629.756,39

A partir dos resultados anuais, tem-se ainda o grafico de exposicao
do caixa e, como isso, pode-se definir os principais indices financeiros
para o negacio.
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O gréfico de exposicdo do caixa permite identificar o investimento
inicial (no primeiro més, cerca de R$ 129 mil), a maxima necessidade
de investimento (R$ 1,21 milh&o), a data do primeiro fluxo de caixa
positivo (27¢ més) e o ponto de equilibrio do negdcio (432 més).
Considerando-se uma taxa de desconto de 13%, obtém-se o VPL (R$
3.148.994,00). A TIR, apds cinco anos, € de 80%. Aos investidores
interessados, a empresa oferece 28% de contrapartida pelo
investimento, considerando o post-money de R$ 4.360.370,30.

Comentarios:

a. Nota-se que, nesse exemplo, o plano financeiro seguiu a mesma estrutura do
primeiro. As premissas sdo detalhadas, e, em seguida, as demais informacoes
importantes do plano financeiro sdo apresentadas. Isso ocorreu porque ambos
utilizaram a mesma planilha como base para as projecoes, o que vocé também
pode fazer para facilitar o desenvolvimento de seu plano de negdcios.

b. Apesar da mesma estrutura, naturalmente os dados, valores e consideracoes de
premissas sdo diferentes de um plano para outro.

c. Outra diferenca a se destacar é o fato de, nesse caso, nao haver conselheiros no
negocio. Assim, os empreendedores nao precisavam/deveriam deixar a linha de
conselheiros na planilha de funcionarios. O plano de negécios deve ser objetivo
e apresentar apenas as informacoes pertinentes ao seu negocio. Se alguns dados



ndo se aplicam, ndo devem ser deixados em branco. E mais prudente nio cité-
los.

d. Note que os resultados financeiros (lucro) sao negativos nos dois exemplos no
primeiro ano. Nesse segundo exemplo inclusive, o segundo ano apresenta
lucros negativos, ou seja, prejuizo. Isso ocorre porque toda empresa geralmente
gasta mais que arrecada nos meses iniciais do negocio, até chegar ao ponto de
equilibrio, como ja mencionado na teoria. Seu desafio, ao desenvolver o
proprio plano de negdcios, € tentar diminuir o prazo para o ponto de equilibrio
sem deixar de criar um cenario viavel para executar na pratica. Nao basta
apenas projetar um bonito cendrio na teoria se nao for factivel quando o
negocio for implantado.

Observacéo
As planilhas financeiras completas dos planos de negécios da
LivroLeve e da iPetLegal podem ser acessadas na secao de
downloads do site www.josedornelas.com.br.

Sumadrio executivo

O Sumario executivo € a principal secao do plano de negdcios, ja que € a primeira
a ser lida. Mesmo sendo a ultima secdo a ser desenvolvida, pois depende das
demais secOes concluidas para ser feita, é apresentada de maneira objetiva, em
uma ou duas paginas, no inicio do plano de negocios. Nao ha regras rigidas para
seu desenvolvimento, mas recomenda-se que o empreendedor procure sintetizar,
em poucas linhas, as informacOes mais relevantes de cada secao do plano de
negocios.

Ha empreendedores que preferem desenvolver o sumadrio executivo como texto
corrido, sem subdivisdes. Outros preferem fazé-lo em pequenas subsecdes. A
segunda opcdo ¢é a mais facil para que o leitor entenda rapidamente o que se esta
apresentando. Como ja discutido em publicacGes sobre o tema,” o Sumario
executivo deve responder as perguntas:

O qué? Quanto? Onde? Como? Por qué? Quando? Essas sdao perguntas que
geralmente buscam respostas como “O negdécio €..”, “A empresa atua nos
mercados...”, “Nossa estratégia sera...”, “Os investimentos necessarios sao de...”,
“Estamos buscando tais recursos com os fundos...”, “A empresa precisara desse
aporte até o mes...”, “O investimento sera retornado ao investidor em...”.

Em sintese, o sumario executivo mostra:3’


http://www.josedornelas.com.br/

Quem vocé é (O que € o negocio e qual o seu modelo de negdcio? Quem esta
envolvido no negécio? Por que vocé e sua equipe sdo especiais para esse
negocio?)

Qual é sua estratégia/visao (Como vocé pretende desenvolver a empresa e
aonde quer chegar?)

Qual é seu mercado (Qual é a oportunidade de negécio? Qual o mercado-alvo e
por que se mostra promissor?)

De quanto investimento vocé precisa e o que fara com ele (Qual o
investimento, como sera usado e quando sera necessario?)

Quais sdo suas vantagens competitivas (Quais os diferenciais da sua empresa?)

Os exemplos a seguir (empresa de aplicativo de celular para usuarios de
transporte publico e pet shop online) utilizaram a seguinte estrutura de Sumario
executivo:

O conceito do negocio e a oportunidade.

Mercado e competidores.

Equipe de gestao.

Produtos e servigos e vantagens competitivas.

Estrutura e operacoes.

Marketing e vendas.

Financas.

CondicOes para aporte de recursos (necessidades/contrapartidas).

Empresa de aplicativo de celular para
usuarios de transporte publico

O Conceito do negocio e a oportunidade

O TranspFacil € um aplicativo direcionado aos usuarios de transporte
publico coletivo da Grande Sao Paulo, que busca apresentar
alternativas de rotas ou do que se fazer no tempo em que o
passageiro espera pelo Onibus, metrd ou trem. O app sera
disponibilizado gratuitamente nos dois primeiros anos, com o intuito



de atrair o maior nimero de usuarios possiveis. Durante esse tempo,
o faturamento serd feito com base em publicidade.

Mercado e competidores

O mercado foca os usuarios de smartphones, interessados por
aplicativos, que acessem a internet mével e usem o transporte publico
coletivo. Os principais concorrentes sao o Moovit, player internacional
que atua com o calculo de tempo de espera para as linhas de 6nibus,
e 0 Waze, que ndo atua dentro do mercado de transporte publico,
mas gue apresenta grandes chances de entrar no setor e desenvolver
um bom trabalho, assim como faz com o transporte privado.

Equipe de gestao

A empresa contard com 0s sOcios atuando como gestores e evoluira
de nove funcionarios no primeiro ano a 47 no quinto ano. O sdcio-
presidente possui conhecimento amplo do mercado pontocom e de
aplicativos e, por isso, estd gabaritado para estruturar a equipe de
Tecnologia de Informacéo focada no desenvolvimento, manutencéo e
melhoria do app. Além do presidente, o sécio que atua como diretor
de Marketing e vendas tem vasta experiéncia na area.

Produtos e servicos e vantagens competitivas

O TranspFacil abrangera todo o transporte publico coletivo da Grande
Séo Paulo, diferente de seus principais concorrentes, que atuam
apenas no transporte de 6nibus. Para os dois primeiros anos, o foco é
manter-se na Grande S&o Paulo, com a possibilidade de expandir
suas operacgdes para outras grandes metropoles e centros urbanos no
decorrer dos anos, tendo como objetivo se tornar o maior e melhor
app para solucdes no transporte publico coletivo do pais.

Estrutura e operacoes

A empresa conta com sua sede em Sao Paulo, com infraestrutura
tecnologica e de gestdo adequadas para suportar o crescimento da
empresa. Alguns servicos serdo terceirizados, com empresas
referéncia no seu setor.



Marketing e vendas

A estratégia sera basicamente atrair um grande publico de usuarios,
captar recursos junto a anunciantes e, posteriormente, apos um
grande numero de usuarios conquistados, cobrar uma anuidade para
0 uso do aplicativo, 0 que deve ocorrer apenas a partir do terceiro
ano. A empresa espera que, dentro de cinco anos, possa contar com
um publico de 500 mil usuarios e atinja uma receita proxima dos R$
11 milhdes.

Financas

O investimento inicial € de R$ 129 mil, e a maxima necessidade de
investimento serda de R$ 1,21 milhdo. A data do primeiro fluxo de
caixa positivo ocorre no 272 més, e o ponto de equilibrio do negdcio
no 43¢ més. Considerando-se uma taxa de desconto de 13%, obtém-
se 0 VPL de R$ 3.148.994,00. A TIR, ap0s cinco anos, € de 80%. Aos
investidores interessados, a empresa oferece 28% de contrapartida
pelo investimento, considerando o post-money de R$ 4.360.370,30.

Comentarios:

d.

Nota-se que esse exemplo segue praticamente a risca a estrutura citada na
teoria, com uma excecao: as condicOes de aporte financeiro no negocio e
contrapartida aos investidores sdao apresentadas dentro da mesma subsecao
Financas. Isso nao é critico, e é escolha do empreendedor apresentar dessa
forma ou da maneira sugerida na teoria.

Uma maneira de deixar o Sumario executivo mais bem estruturado é mostrar
em Marketing e vendas projecdes em uma pequena planilha, ndo apenas em
texto corrido. Além disso, pode-se apresentar ainda o grafico de exposicao de
caixa na subsecao Financas.

Uma das secOes mais importantes do plano de negbcios é a de Mercado e
competidores. Neste exemplo, os empreendedores poderiam ter apresentado
dados macros do mercado, como projecoes de crescimento para 0s proximos
anos. Numeros sdo tdo ou mais importantes que textos nessa secao.

De maneira geral, o Sumario executivo esta objetivo e apresenta, em menos de
duas paginas, o que é o negbcio e o que se espera de resultados para seu futuro.
Além disso, mostra aos interessados em investir na empresa quais sao as
condi¢Oes propostas pelos empreendedores.



Pet shop online

O Conceito do negadcio e a oportunidade

A iPetLegal tem como finalidade oferecer a compra de diversos
servicos necessarios para os cuidados com pets, por meio de um
portal centralizador que terd o cadastro de diversos profissionais do
ramo de servi¢cos prestados aos animais na cidade de Séo Paulo. A
empresa oferece ainda ao cliente final o conforto de realizar compras
online de um amplo portfolio de produtos voltados aos pets, assim
como a possibilidade de localizar prestadores de servigcos
especializados em pets proximos a sua localizacao.

Mercado e competidores

O mercado de animais de estimacdo tem movimentado uma receita
elevada no mercado brasileiro (cerca de R$ 20 bilhées em 2013) e
com crescimento na casa de dois digitos, considerando que o poder
aquisitivo e as preocupacdes dos usuarios com os cuidados de seu
pet vém aumentando. O mercado esta se diversificando nos servigos
oferecidos a seus clientes e tem focado a comodidade do processo de
compra e uso de tais servicos, mas, mesmo assim, ainda é incipiente
na internet. Os produtos de alimentagdao sao 0s principais itens
adquiridos. O mercado possui competidores de grande porte, mas ha
espaco para players de nicho, como € o caso da iPetLegal, que quer
se diferenciar na intermediacao de servigos ao setor.

Equipe de gestao

O negOcio possui quatro soOcios que atuardo como presidente e
diretores, todos muito experientes neste mercado. Assim, acreditamos
que a iPetLegal provera solucdes diferenciadas a seus clientes. Além
dos sdcios, havera alguns analistas e estagiarios para cada diretoria,
a fim de executar as acdes necessarias.



Produtos e servicos e vantagens competitivas

A empresa proporcionard aos donos de pets a comodidade,
praticidade e conveniéncia de obter produtos e servicos online para
seus animais. Além de encontrar uma grande variedade de produtos
nacionais e Iimportados, o cliente tera acesso a agenda de
profissionais especializados diferenciados e de qualidade, como
veterinarios. Assim, os interessados poderdo demandar 0s servicos
oferecidos e agendar, pelo site, o melhor horéario para o atendimento a
seu pet.

Estrutura e operacoes

A estrutura necessaria para o negocio basicamente envolve um local
fisico para uso como escritorio e ainda a hospedagem de nosso site
em um local que possa garantir total funcionalidade, pois sera o nosso
principal meio de comunicacdo com o0s usuarios. Operacionalmente, o
negocio focara o estabelecimento de parcerias com fornecedores e
prestadores de servicos com vistas a ter uma gama de opcgdes para
serem ofertadas aos clientes.

Marketing e vendas

A estratégia de marketing da empresa tem como objetivo permitir o
crescimento do negécio com foco em um nicho de mercado,
utilizando-se de acdes prioritariamente online. As projecdes indicam a
evolucdo da receita da empresa de aproximadamente R$ 300 mil no
primeiro ano da operacédo e ultrapassando os R$ 11 milhdes ao final
do quinto ano.

Financas

O investimento inicial necesséario é de R$ 432.853,00, e 0 primeiro
fluxo de caixa positivo ocorrera no 24e més. O negocio tera equilibrio
financeiro a partir do 32e més. O VPL é de R$ 4.625.715,49, e a TIR,
apos cinco anos, é de 145%.

Condicoes para aporte de recursos (necessidades/contrapartidas)



Aos investidores interessados, 0s socios oferecem 11% de
participacdo no negocio pelo aporte de R$ 545.589,09 ao longo dos
primeiros 23 meses do negdécio. Os valores de pre-money e post-
money valuation sdo de R$ 4.625.715,49 e R$ 5.171.304,58,
respectivamente.

Comentarios:

d.

J4, nesse exemplo, a parte de financas foi dividida em duas subsecoes,
conforme comentado na teoria, deixando mais explicitas as condi¢oes dos
empreendedores para os interessados em aporte de recursos na empresa.

Esse exemplo também esta bem estruturado e objetivo e ainda apresenta dados
macros sobre o mercado da empresa.

Os demais comentarios apresentados no primeiro exemplo também se aplicam
aqui.

Cabe destacar ainda que os empreendedores devem evitar apenas copiar partes
do texto do plano completo para o Sumario executivo, para ndo gerar mal-
entendidos. Os paragrafos do Sumario executivo devem ser concisos e, ao
mesmo tempo, de facil leitura. Nem sempre a cépia de partes de um texto
maior trara o mesmo entendimento, caso o texto ndo seja devidamente
adaptado para esta secao. A habilidade de sintese é essencial para que o
Sumario executivo seja feito de maneira a permitir ao leitor entender a esséncia
do negocio em poucas linhas.

Desenvolvendo o plano de negoécios

Acesse 0 site www.josedornelas.com.br e faca o download das planilhas
dos planos de negdcios discutidos neste capitulo. Analise tais planilhas e
altere as premissas dos planos de negocios da TranspFacil e LivroLeve
Ccomo segue:

1. Na aba de premissas da planilha da TranspFacil, altere a linha 28

(anunciantes por ponto coberto) para um no primeiro ano, dois no
segundo ano, trés no terceiro ano, quatro no quarto ano e cinco no
quinto ano. Qual passa a ser a maxima exposicdo do caixa da
empresa? E qual passa a ser o ponto de equilibrio? Note que o VPL do
negocio cai praticamente para a metade. Imagine que um investidor
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faca essa simulacdo e diga que esse deve ser o VPL correto da
empresa. Quais seriam seus argumentos para nhegociar com O
investidor: Manter as premissas originais dos empreendedores, aceitar
as condi¢Oes do investidor ou propor algo alternativo? Justifique suas
respostas e explique por que os resultados do negécio mudam tanto ao
se alterar tais premissas.

. Na aba de funcionarios da planilha da LivroLeve, deixe zeradas (sem
funcionarios) todas as células de cargos de diretoria no primeiro ano do
negocio. Vocé notara que o grafico de exposicdo do caixa ficara mais
atrativo, e a maxima exposi¢ao do caixa ocorrera no sexto més. Qual o
valor dessa maxima exposicdo? O que isso pode indicar aos
empreendedores que estao criando um negocio? O que vocé prefere, o
cenario orginalmente definido pelos empreendedores ou essa nova
alternativa? Por qué? Quais sdo os prés e contras de cada um?

Acesse o forum de empreendedorismo em www.josedornelas.com.br,
coloque suas respostas e veja 0 que outras pessoas pensam sobre o
desenvolvimento do plano de negécios.

O plano de negdcios é a ferramenta de gestdo do empreendedor. Nao
se trata apenas de um documento escrito em poucas paginas, mas de
um guia que permite ao empreendedor descrever sua visdo de
negocio e definir as estratégias de crescimento para sua empresa.
Sua estrutura envolve diversas secOes e deve ser escrita de maneira
objetiva, acompanhada de uma planilha financeira que apresente em
detalhes todas as premissas utilizadas para o desenvolvimento futuro
da empresa. Aléem de servir como documento interno da empresa, 0
plano de negocios € muito utilizado pelos empreendedores em busca
de investimento junto a bancos e fundos de capital de risco, bem
como investidores-anjo.

OceanofPDF.com
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7.1 Convencendo os outros
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A persuasdo é uma habilidade comum a muitos empreendedores, e um dos momentos
nos quais o empreendedor mais precisa pratica-la é quando deseja convencer as pessoas
de seu modelo de negécio e de que sua visao de crescimento é factivel.

Ao concluir o plano de negocios, o empreendedor tem em mdos um cendrio ainda
tedrico para ser provado na pratica. O proximo passo € buscar conquistar investidores
que aloquem recursos na empresa. Ou ainda, convencer parceiros, amigos, familiares,
entre outros a se tornarem investidores-anjo do negacio.

Apesar de parecer intuitivo, ha como preparar um discurso de venda afinado com os
objetivos do negécio e os do interlocutor. Muitos empreendedores partem para esta fase
do negocio com afinco e entusiasmo, e sdao justamente essas caracteristicas que acabam
ajudando a convencer outras pessoas de que vale a pena dar um voto de confianga ao
empreendedor. Porém, nem sempre isso acontece, e, se 0 empreendedor nao estiver
preparado, pode ficar sem respostas para perguntas simples, como:

1. Quando vou receber meu dinheiro de volta, se eu investir em sua empresa?

2. Qual a rentabilidade do negocio?

3. Por que devo investir no seu negocio se seu plano de negdcios mostra competidores
muito maiores e ja consolidados dominando o mercado?

O plano de negécios pode ajudar com informacdes objetivas, mas o empreendedor
deve ficar atento ao seu estilo de comunicacdo e a maneira como vai tratar tais temas.
Uma forma simples de mostrar confianga e provar que vocé sabe do que esta falando é
praticar o chamado discurso de venda. Trata-se de uma técnica muito utilizada por
empreendedores americanos e que se difundiu mundo afora.

Vocé deve partir do Sumario executivo de seu plano de negdcios e criar um texto
ainda mais enxuto. A partir dai, devera praticar versoes de seu discurso de venda em
frente ao espelho, para garantir que esta demonstrando confianca e que sabe do que esta
falando.

Um roteiro simples seria:3?

O negocio [nome] trara [listar resultados] para [listar beneficiarios], por
meio de [listar beneficios]. A equipe responsavel é liderada por
[especificar o empreendedor lider] e é composta pelos seguintes
membros-chave [listar pessoas-chave/socios].

O negécio tera inicio em [data], e os primeiros resultados [mostrar
nameros] serdo obtidos em [data]. O investimento total sera de [R$],
correspondendo as seguintes categorias [listar estrutura de custos].

Os recursos que atualmente ja temos disponiveis (ou dos quais
necessitamos) sdo de [R$] provenientes de [listar fonte dos
recursos/investimentos ja conseguidos/alocados]. Os riscos inerentes ao
negocio sao [falar dos riscos]. Pretendemos mitiga-los com [mostrar a
abordagem para mitigar riscos].




Esperamos que o negocio resolva/capitalize [falar do problema ou da
oportunidade]. Ja temos o plano de negé6cios aprovado por [listar
parceiros, apoiadores etc.]. Nosso desafio sera [falar dos momentos de
maior desafio nos proximos 12 meses], mas pretendemos supera-los por
meio de [mostrar estratégial.

Para chegar ao discurso anterior, vocé pode se basear no plano de negocios e ainda
tentar responder as seguintes perguntas, estruturadas em passos:

Passo 1: Descreva a oportunidade que deseja perseguir.
Qual o problema-chave ou a oportunidade que o negécio focara?
Que fatores motivam sua decisdo de comecar o negécio?
Qual o tempo necessario para a implementacao do negocio?

Passo 2: Defina a abordagem dada a oportunidade.
Quais as atividades-chave que sua equipe devera desenvolver?
Quando os principais marcos/referéncias devem ser atingidos?
Quais os principais resultados que deverado ser obtidos?

Passo 3: Os beneficios.
Quem se beneficiara com o negécio (clientes, fornecedores, parceiros,
investidores, socios e funcionarios)?
Quando os beneficios serao sentidos/obtidos?

Passo 4: Que recursos serao necessarios?
Quais os custos envolvidos e sua fonte?
Quem sdo as pessoas-chave (a equipe empreendedora) pelo desenvolvimento
do negdcio e o perfil de cada um de seus integrantes?
Quais recursos adicionais, pessoas, habilidades, expertise, tecnologia deverao
ser usados e quando/como estardo disponiveis?

Passo 5: O negdcio ja tem algum apoio, pessoas ou empresas que dardo suporte?
Quem sao os principais apoiadores?
Por que e que tipo de suporte eles dardo ao negdcio?
c. Que oposicoes vocé/sua equipe poderdo ter e como pretendem supera-las?

Passo 6: Quais sdo os riscos e como serdo gerenciados?



Praticando o discurso de venda

1. Desenvolva o texto do discurso de venda, de 30 segundos, para cada um
dos dois exemplos de planos de negdcios cujos Sumarios executivos foram
apresentados no capitulo anterior (TranspFacil e iPetLegal). Compare com
a versao utilizada/desenvolvida por seus colegas de grupo. Escolha o
melhor texto de discurso e explique o porqué da escolha.

2. Agora, crie o0 texto de discurso de venda para o0 projeto que vocé esta
desenvolvendo no curso. Qual(is) foi(foram) mais facil(eis) de criar, o
discurso de seu proprio projeto ou os ligados aos exemplos apresentados
no livro? Por qué?

3. Promova uma competicdo de discursos de venda dos projetos da turma.
Limite o tempo dos discursos em 30 segundos. Filme todos e depois
reproduza os videos comentando cada discurso, atentando para o fato de
terem atendido aos requisitos listados nos Passos 1 a 6. Quais discursos
sdo os mais convincentes? O que ha de similar entre eles? Quais os
diferenciais dos melhores discursos (conteudo, forma, estilo de
comunicacao, texto, postura do apresentador)?

Acesse o forum de empreendedorismo em www.josedornelas.com.br,
cologue suas respostas e veja 0 que outras pessoas pensam sobre o
discurso de venda dos empreendedores.

7.2 Vivenciando o empreendedorismo

Agora que voce ja sabe como pensa e age o empreendedor, entendeu em detalhes como
planejar um negocio, como vender suas ideias e convencer pessoas, cabe colocar em
pratica um projeto real para vivenciar por completo uma experiéncia empreendedora
voltada a criacdo do proprio negocio.

Essa atividade pode ser desenvolvida em varios momentos em um curso de
empreendedorismo ou mesmo de maneira independente, para aqueles que ndo estejam
participando de um curso formal. Porém, caso vocé ja tenha tido contato com os
assuntos tratados nos capitulos anteriores, estara mais bem preparado para os desafios.

O objetivo desta atividade é praticar o empreendedorismo do proprio negocio e
oferecer a oportunidade para que os participantes tenham uma experiéncia
empreendedora completa em um curto periodo.4

Os participantes (grupos de trés a quatro integrantes) deverdo planejar e executar um
empreendimento que ira produzir e comercializar algum tipo de comida, bebida ou
artesanato. E essencial que exista algum tipo de manufatura, mesmo que simples, para
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que a atividade ndo seja apenas relacionada com o processo de compra e venda de
produtos, limitando a dindamica e seus resultados.

Como se trata de uma atividade pratica intensa, realizada em poucas horas, a
sugestdo de comida, bebida ou artesanato é mais adequada, haja vista tratar-se de
produtos de facil desenvolvimento e, geralmente, com um mercado consumidor amplo.
Caso o professor ou instrutor responsavel pela organizacao da atividade ache que caiba
propor outro tipo de produto final, talvez algo mais inovador, ndo ha problemas, mas
deve lembrar que qualquer desafio proposto deve ter uma solucdo factivel. Exemplos
de produtos: chocolate, doces, salgados, sucos (limonada), enfeites, presentes,
artesanato etc.

Cada grupo devera também produzir um curta-metragem (de até cinco minutos),
usando uma camera (pode ser inclusive a do celular) e mostrando a experiéncia
empreendedora e os principais momentos da atividade, desde a analise e selecao das
ideias, passando pelo planejamento das agOes, a captacdo de recursos, a fase de
execucao e implantacdo do negocio e a compilagdo dos resultados. O video, depois de
editado e finalizado, devera fazer parte da apresentacdo que o grupo elaborara para
mostrar os resultados da experiéncia e serve ainda como uma auditoria de toda a
experiéncia, comprovando que os integrantes do grupo realmente participaram e se
dedicaram para a obtencao de resultados. Essa abordagem facilita inclusive a avaliacdo
dos resultados pelo organizador da atividade (o professor responsavel), uma vez que
ndo sera possivel ao professor/organizador estar presente durante a execucdo das
atividades de todos os grupos ao mesmo tempo. Por outro lado, sugere-se fortemente ao
professor/organizador que faca visitas surpresas aos grupos durante a execucao das
atividades fora da sala de aula!

Como se trata de uma dindmica pratica e que envolve atividade de campo, fora da
sala de aula, devera ser feita de maneira planejada e em local que permita o
desenvolvimento por completo das acOes. As regras e o passo a passo da atividade sdao
detalhados a seguir.

Passo 1: Selecao das melhores ideias

Recorrendo ao Capitulo 5, os participantes da atividade deverdao realizar um
brainstorming (caso nao saibam o que é e como fazer um, devem procurar informacdes
a respeito na internet) para fomentar ideias de produtos para a empresa que sera criada.
Sugere-se que os participantes formem grupos de trés a quatro pessoas, mas,
dependendo da quantidade de pessoas na turma, esse numero pode ser alterado pelo
organizador da atividade.

Cada participante deve sugerir, pelo menos, uma ideia de negdcio, mas cada grupo
deve selecionar a melhor ideia com base na aplicacdo dos critérios de analise de
oportunidade do Capitulo 5. Ao final, um representante de cada grupo deve fazer uma
apresentacdo oral (sem auxilio de slides/laminas) de 30 segundos, para toda a turma,
sobre a ideia de negocio do grupo, seguindo a mesma estrutura do discurso de venda
apresentado anteriormente neste capitulo. Neste momento, como ainda se trata de uma
ideia, os grupos nao devem se preocupar com a obtencao de informacdes detalhadas



sobre a ideia ou sua viabilidade. Todos deverdo se embasar mais no seu conhecimento
pratico do dia a dia, mas, caso tenham acesso a internet para fazer pesquisas sobre o
mercado local (seu bairro), podem e devem utiliza-la; porém, devem lembrar que a
duracdo desta atividade é bastante breve, no maximo, duas horas.

Duracao da atividade: duas horas (uma hora para a discussdao e analise das ideias
individuais dos integrantes do grupo; 30 minutos para selecdo e detalhamento da
melhor ideia; 30 minutos para que o grupo se prepare para a apresentacao de 30
segundos).

Métrica de final de atividade: ao final das duas horas, todos os grupos devem
apresentar, em 30 segundos cada um, sua ideia de negocio. Os participantes podem e
devem fazer sugestoes, criticas e elogios as ideias dos colegas.

Importante
O responsavel pela filmagem de cada grupo deve registrar os principais
momentos deste passo da atividade para editar o video completo de toda
experiéncia ao final.

Passo 2: Planejamento da ideia selecionada

O planejamento da atividade devera ser feito em um miniplano de negdécios, objetivo,
de acordo com o modelo apresentado a seguir. Esse PN deve ser desenvolvido pelos
grupos em sala de aula, mas seus integrantes podem e devem levantar informacoes
antes ou durante a realizacao desta atividade para que o planejamento seja bem
estruturado. Caso a atividade de planejamento ocorra, por exemplo, com intervalo de
alguns dias do Passo 1 (selecio da ideia), uma busca de informacdes deve ser
necessariamente feita pelos integrantes de cada grupo, como trabalho extra classe,
inclusive aplicando uma pesquisa de mercado primaria no seu bairro para avaliar a
aceitacdo da ideia selecionada no Passo 1. Além disso, sugere-se que os integrantes
tenham acesso a internet e a biblioteca da instituicio para levantar informacoes
adicionais durante a realizacdo desta atividade em classe.












Agora, atente para a estrutura e o contetido do exemplo de plano de negocios de uma
empresa de venda de lanches para universitarios, que conta com um orcamento de R$
300,00.

O negocio

A Lanche VIP produz e vende lanches de trés diferentes tipos de queijo
(mucarela, prato, tipo minas), acompanhados de presunto, no péo francés ou
integral. Além disso, a empresa comercializa suco de laranja ou agua,
individualmente ou em combos.



Mercado-alvo

A Lanche VIP atuara no bairro da Vila Mariana, em Sao Paulo, mais
precisamente nos arredores das faculdades proximas a estacédo de metr6 Vila
Mariana. Estima-se que mais de 30 mil estudantes universitarios circulam
nesta regidao, no periodo noturno, e em torno de dez mil estudantes, no
periodo diurno. Nosso foco serdo principalmente os estudantes do periodo
noturno, uma vez que muitos saem do trabalho e v&o direto para a faculdade
e, antes de iniciar as aulas ou nos intervalos, costumam aglomerar-se nos
arredores da faculdade para comprar lanches em padarias, lanchonetes, com
vendedores ambulantes, entre outros. Estimamos que nossa oferta atendera a
este mercado de maneira adequada, mesmo havendo varios concorrentes que
ja atuam no setor.

O produto

Teremos trés tipos de lanches, pré-embalados em plasticos transparentes,
lacrados com selo de qualidade da Lanche VIP, de maneira que o consumidor
consiga atestar visualmente a qualidade do produto, algo que nos diferencia
dos concorrentes.
Lanche 1: queijo mucarela + presunto (pao francés ou integral).
Lanche 2: queijo prato + presunto (pao francés ou integral).
Lanche 3: queijo de Minas + presunto (pao francés ou integral).

Além disso, teremos suco de laranja em caixinha de 300 ml e agua mineral
em garrafa de 500 ml.

Os lanches seréo vendidos a R$ 4,00. O preco do suco e da agua sera de
R$ 2,00. O combo (lanche + bebida) tera preco de R$ 5,00.

A equipe

Os empreendedores da Lanche VIP sao Janaina Souza Silva, Jodo Colmeia,
Bruno Azauri e Nilmar Coutume. Todos ja trabalharam no comércio, como
funcionarios ou estagiarios, e Janaina tem habilidades culinarias, o que sera
de extrema importancia na producdo e garantia de qualidade dos nossos
lanches. Jo&o e Bruno possuem boas habilidades de comunicagcao e seréo os
responsaveis pelas negociacdes com fornecedores e, principalmente, pelo
processo de venda. Nilmar serd o responsavel pelas financas do negocio,
garantira que nosso planejamento seja executado conforme o previsto e fara
as filmagens. Acreditamos que a equipe tem um perfil complementar, o que
serad um grande diferencial para nosSso sucesso.

Estrutura e operacoes



Os principais processos serdo: a) compras de matéria-prima, b) producdo dos
lanches, c¢) embalagem dos lanches, d) transporte e armazenagem dos
lanches nos pontos de venda, e) vendas, f) gestao financeira.

Os processos a, d e e serdo de responsabilidade de Jodo e Bruno. O
orcamento utilizado na compra das matérias-primas sera de R$ 300,00. Os
processos b e ¢ serdo de responsabilidade de Janaina, mas todos ajudarao.
Os recursos utilizados, além da matéria-prima, serdo a cozinha e utensilios do
apartamento onde mora Juliana. O processo f sera de responsabilidade de
Nilmar, que ainda serd o responsavel pelas filmagens. Nao havera recursos
adicionais na realizacdo deste processo. O stand sera feito com material da
republica onde moram Jo&o e Bruno.

Marketing e vendas

A Lanche VIP terd como diferencial competitivo a oferta de lanches frescos de
gualidade e apresentacéo profissional.

Nosso preco serd um pouco acima da média da concorréncia. Porém,
acreditamos que o diferencial de qualidade e nosso discurso de venda serao
efetivos na atracdo de consumidores que buscam algo diferenciado das
ofertas costumeiras do dia a dia.

Atuaremos estrategicamente, em um stand simples, mas com aparéncia
profissional, a metros da entrada de, pelo menos, uma grande faculdade
localizada na regiao do metr6 Vila Mariana.

Nossas abordagens para atrair consumidores serdo o0 boca a boca e nossa
persuasao diferenciada, bem como um cartaz colorido para chamar a atencao.

Estimamos vender, no periodo de uma noite, pelo menos 50 lanches, 50
combos e 50 bebidas, perfazendo um faturamento de R$ 550,00 e uma
participacdo de mercado de 0,5% (150 clientes). Caso nossa meta nao seja
atingida, utilizaremos o0 tempo restante da atividade para vendas
complementares na manha do dia seguinte.

Financas



Receita total => R$ 550,00
Custos de matéria-prima

100 paes => R$ 30,00
2 kg queijo mucarela => R$ 40,00
2 kg queijo prato => R$ 40,00
2 kg presunto => R$ 50,00
1 kg queijo de minas => R$ 20,00
Sacos plasticos => R$ 8,00
Etiquetas => R$ 8,00
50 garrafas agua => R$ 50,00
50 sucos laranja => R$ 50,00
Cartaz => R$ 4,00
Total de custos => R$ 300,00
Lucro => R$ 250,00

No exemplo apresentado, o orcamento foi de R$ 300,00 para o grupo da Lanches
VIP. No entanto, ndo se deve usar como referéncia esse valor, uma vez que essa
dindmica pode ser desenvolvida com orcamentos bem menores, até inferiores a R$
50,00. Mais importante que o montante de recursos investidos é a experiéncia em si e
quanto o grupo consegue gerar de valor, ou seja, criar algo lucrativo que multiplique o
recurso financeiro investido. Como sugestdo, o responsavel por organizar a atividade
pode estipular um orcamento maximo aos grupos, por exemplo, R$ 50,00 ou outro
valor que ache mais adequado.

Duracao da atividade: quatro horas (trés horas e meia para o desenvolvimento do
plano escrito seguindo as regras apresentadas; 30 minutos para todos 0s grupos
apresentarem seus planos de negocios, em até 5 minutos por grupo). Caso a turma
possua mais de seis grupos, o tempo para as apresentacoes deve ser recalculado de
modo que a atividade total tenha quatro horas, e as apresentacOes nao ultrapassem
cinco minutos por grupo. Caso ndo seja possivel reunir todos em sala por quatro horas
seguidas, pode-se adaptar a duragdo total da atividade para trés horas ou até menos.
Porém, sera um pouco mais desafiador que todos os grupos concluam os planejamentos
a tempo.

Métrica de final de atividade: cada grupo deve entregar uma copia completa do plano
de negdécios desenvolvido ao final das quatro horas para o professor ou o responsavel
pela organizacao da atividade.

Importante
O responsavel pela filmagem de cada grupo deve registrar 0os principais
momentos deste passo da atividade para editar o video completo de toda
experiéncia ao final.



O proximo passo dessa atividade é bastante desafiador, pois envolve angariar
recursos, ou seja, obter o investimento inicial para executar o que se planejou.

Passo 3: Angariar recursos

O mais simples para conseguir o or¢amento definido no planejamento seria cada
integrante do grupo contribuir com um montante financeiro. Porém, essa deve ser a
ultima alternativa, utilizada apenas caso os grupos ndao consigam outras fontes de
recursos. Cabe dizer ainda que nem todo integrante de grupo pode ter condicGes
financeiras ou desejo de contribuir com o proprio dinheiro para a atividade e que isso
inviabilizaria toda a dinamica. Dessa forma, a melhor estratégia para a realizacdao deste
passo € que cada grupo busque recursos externos.

Essa dinamica tem sido aplicada com sucesso em diversos ptblicos#, e o que tem se
mostrado uma estratégia efetiva na captacdo de recursos é a abordagem, pelos
integrantes do grupo, de pessoas do circulo de relacionamento, como empreendedores
locais (comerciantes, entre outros), familiares, amigos, conhecidos etc. para captar o
recurso necessario. O discurso de venda criado no Passo 1 pode ser adaptado ou
utilizado integralmente para convencer os “investidores” a doar ou emprestar o
investimento inicial, tendo a promessa de que sera ressarcido ao final, incrementado de
todo ou parte do lucro auferido, caso o negocio seja bem-sucedido.

Outra estratégia efetiva é prometer (e, naturalmente, cumprir a promessa) que todo o
resultado positivo do negdécio seja doado a uma entidade filantrépica da regido, como
uma casa de repouso, de auxilio a criancas, idosos e similares. A filantropia é uma
maneira de praticar o empreendedorismo social. A atividade permitira ainda aos
participantes contribuir para o desenvolvimento social e ndo apenas economico de sua
comunidade.

As estratégias mais usuais sao as apresentadas aqui, mas cabe a cada grupo definir a
sua propria estratégia de captacao de recursos para angariar 0 montante necessario
antes de colocar a empresa em funcionamento.

Duracao da atividade: 24 a 48 horas (trata-se de uma atividade de campo, e todos os
grupos deverdo ter, no maximo, dois dias para angariar os recursos). Ao concluir a
atividade de planejamento (Passo 2), o professor/organizador apresentara o prazo para
que todos os grupos captem os recursos necessarios. A confirmacdo da captacdao dos
recursos por grupo pode ser feita por e-mail (ou mesmo por um relatério impresso)
enviado ao organizador, descrevendo, em no maximo cinco linhas, como conseguiu o
recurso, quem sao os investidores e quanto cada investidor colocou no negocio. Caso o
organizador considere adequado, o prazo pode ser estendido além de 48 horas. Porém,
a experiéncia prévia de realizacdao desta dinamica mostra que prazos acima de uma
semana deixam de ser efetivos para que tal passo seja realizado.



Métrica de final de atividade: cada grupo deve entregar uma declaracao de
confirmacdo de captacdo dos recursos para o professor/organizador dentro do prazo
estipulado.

Importante
O responsavel pela filmagem de cada grupo deve registrar os principais
momentos deste passo da atividade para editar o video completo de toda
experiéncia ao final.

Passo 4: Execucao

Finalmente, é chegado o momento da execucdo de todo o planejamento realizado. Este
passo pode ser feito tanto durante a semana como em finais de semana. O dia exato da
execucdo deve ser definido levando em consideragdo a agenda dos participantes, do
organizador, do mercado local (feriados e dias menos vidveis para praticar vendas, por
exemplo, devem ser evitados).

O importante é que todos se retinam em sala de aula com o planejamento em maos,
recursos captados e com o aval do organizador para que saiam as ruas para executar o
que planejaram. Todos ao mesmo tempo!

Naturalmente, pode haver grupos que disputam o mesmo mercado e que concorram
entre si. Por isso, todos devem sair a campo a0 mesmo tempo para que COncorram em
igualdade de condi¢cdes. Nenhum grupo podera antecipar o processo produtivo e de
vendas antes que o professor/organizador dé seu aval final para que o Passo 4 ocorra.

Assim, com o aval, cada grupo devera produzir o que planejou e colocar em pratica suas estratégias de
Marketing e vendas para atingir as metas definidas.

O professor/organizador devera ser informado dos pontos de venda e horarios que cada grupo estara
vendendo. Com isso, podera fazer uma auditoria (caso seja viavel e sua agenda permita), visitar os grupos
nesses pontos de venda e observar in loco a experiéncia que cada um esta vivenciando.

Uma alternativa é definir momentos de verificagdo, nos quais cada grupo deverd contatar o
professor/organizador por telefone, em horario pré-agendado, para informar a situacéo e status da execugao até
aquele momento. Nesse caso, os grupos deverdo informar ndo sé o status das atividades, mas relatar eventuais
problemas ocorridos, as solugdes encontradas para os problemas, o resultado obtido até o momento e os
préximos passos, bem como os planos de contingéncia caso sejam necessarios.

Duracado desta atividade: 24 horas (novamente, trata-se de uma atividade de campo, e
todos os grupos deverao ter no maximo 24 horas para realiza-la). Nesse caso, nao deve
haver excecdo, pois o objetivo maior de toda a atividade é mostrar que, em 24 horas,
pode-se fazer muito e ainda aprender a esséncia do que é empreender.

Métrica de final de atividade: cada grupo deve comparecer em sala no horario
estipulado pelo professor/organizador, que devera coincidir com o final das 24 horas da
execucao.

Importante



O responsavel pela filmagem de cada grupo deve registrar os principais
momentos deste passo da atividade para editar o video completo de toda
experiéncia ao final.

Passo 5: Compilar resultados

No retorno a sala apos as 24 horas de execucao, todos os grupos deverdao apresentar-se
com todos os integrantes e informacdes necessarias para a compilacdo dos resultados
(dados de vendas e os trechos de video ja editados). Este sera o passo mais objetivo e
breve, pois os participantes terdo apenas uma hora para concluir a apresentacao final,
feita na sequéncia. Essa apresentacdo podera ser em slides ou outro formato que o
grupo ache adequado e tera duracdo maxima de 15 minutos por grupo, incluindo o
tempo de apresentacdao do video (méaximo de cinco minutos).

A apresentacdo deve sintetizar toda a atividade e todos os passos realizados até
entdo, ou seja, cada grupo deverd contar todo o desafio vivenciado desde o
planejamento até a execucao.

Deve-se comparar o planejado com o executado, mostrar a conclusdo do grupo sobre
a experieéncia empreendedora, destacando as habilidades empreendedoras praticadas, e
ainda apresentar os resultados obtidos comparando com o que foi planejado (metas X
resultados).

Em relacdao as habilidades empreendedoras praticadas, os grupos devem utilizar
como referéncia as caracteristicas empreendedoras citadas no Capitulo 3.

Duracao da atividade: uma hora. O professor/organizador devera auxiliar os grupos,
revisando suas apresentacOes finais para que todos tenham em maos o material da
apresentacao ao final dos 60 minutos deste passo.

Métrica de final de atividade: todos os grupos devem ter concluido todo o material
que sera utilizado na apresentacao (dados descritivos, resultados financeiros,
conclusoes e o video ja editado).

Importante
A partir deste passo, ja ndo ha mais filmagem.

Passo 6: Apresentacao dos resultados
Sugere-se que as apresentacoes sejam realizadas logo apés o Passo 5. Caso isso nao
seja viavel, cabe agendar para outro dia/horario, mas sem que haja alteracao do
conteudo trabalhado naquele Passo.

Os critérios de avaliacdo de cada apresentacao devem considerar os seguintes itens:

Capacidade de planejamento.
Capacidade de execugdo.



Capacidade de executar o que foi planejado (planejado x executado).
Filme contando a experiéncia empreendedora.

Apresentacao.

O formulério a seguir pode ser usado como referéncia para as avaliacoes. Como
sugestdo, todos os grupos devem avaliar os grupos dos colegas (mas ndo a si proprios)
e ainda deve haver a avaliacao do professor/organizador.

Formulério de avaliagdo dos grupos da atividade “Vivenciando o empreendedorismo”

1. Atribua notas de 1 a 5, sendo: 1 = insuficiente; 2 = fraco; 3 = regular; 4 = bom; 5 =
excelente, para cada um dos atributos utilizados na avaliacdo das apresentacoes de
seus colegas.

2. Para cada apresentacdo, some as notas de todos os atributos e divida o total por

cinco para obter a nota final de cada grupo avaliado.

GRUPO | Capacidade Capacidade de Capacidade | Filme contando | Apresentacao | N

de execucao (soube | de executar | a experiéncia (abordouos | O

planejamento aproveitar a o planejado | empreendedora tépicos T

(abordou experiéncia para (o (mostrou os solicitados, | A

todos os praticar as executado momentos contou como | F

tépicos habilidades foi préximo | importantes da foia 1

solicitados) | empreendedoras) ao que a experiéncia) experiéncia) | N

equipe A

havia L

planejado)

1.
2.
3.
4.
5.
6.

Caso seja possivel, recomenda-se que o grupo mais bem avaliado receba algum
prémio ou certificado de vencedor da dinamica.

Além da avaliacdao dos grupos, o professor/organizador deve solicitar a cada um dos
participantes, individualmente, que apresentem um relatério final (maximo de duas
paginas), contendo sua avaliacdo pessoal acerca das caracteristicas empreendedoras
praticadas durante a dinamica. Essa nota também devera ser de 1 a 5 e avaliara seu
préprio desempenho referente a cada uma das 20 caracteristicas empreendedoras
citadas na Tabela 3.1 do Capitulo 3, com a devida justificativa para cada nota.

Trata-se de uma autoanalise e espera-se que cada participante seja 0 mais sincero
possivel quanto a seu desempenho pessoal. Essa informacao é individual e ndo precisa
ser compartilhada. Cabe lembrar que ndo existe empreendedor ideal e que todas as




pessoas possuem tanto pontos fortes como fracos. O objetivo da avaliacdo é permitir
que os participantes tenham uma visdao mais clara sobre o proprio comportamento
empreendedor e, com isso, possam criar um plano empreendedor pessoal de
desenvolvimento.

Este relatério devera ser feito apos a conclusao do Passo 6 e entregue em até uma
semana ao professor/organizador. O formulario para a avaliagdo deve ter o seguinte
formato:

Formulério de avaliagdo individual da atividade “Vivenciando o empreendedorismo”

Caracteristica Nota [1 a 5] e justificativa [maximo de trés linhas por
empreendedora caracteristica]

Motivacao

Iniciativa

Paixao

Visao

Networking

Lideranca

Trabalho em equipe

Fazer a diferenca

Conhecimento

Criatividade

Dinamismo

Assumir risco

Planejamento

Organizacao

Explorar oportunidades

Tomar decisoes

Dedicacao

Autonomia

Persuasio

Valor para a sociedade

Observacéao
Os formularios de avaliagdo dos grupos e individual podem ser obtidos na
secao de downloads do site www.josedornelas.com.br.


http://www.josedornelas.com.br/

Observagoes finais relevantes e limitagées da atividade

E importante deixar claro que ndo se tem o objetivo de gerar uma atividade econdmica
real com esta dinamica, haja vista que, para isso, seria necessario formalizar o negocio
e seguir todos os requisitos previstos na legislacdo brasileira. A atividade pode ter
como resultado final tanto a obtencdo de lucro quanto prejuizo. Por isso, a quantidade
de recursos utilizada é sugerida para ficar em um patamar minimo aceitavel, evitando
prejuizos individuais ou que onere o bolso dos participantes. A sugestdo de filantropia
é feita uma vez que todos aprendem a retribuir para a sociedade o resultado alcancado,
praticando também o empreendedorismo social.

O responsavel pela atividade (o professor ou organizador da atividade) pode
promover variacoes para atender ao publico-alvo e seus objetivos de curso e
aprendizado, tais como realizar os varios passos em semanas subsequentes ou até
mesmo todos em um unico dia ou fim de semana, definir o tipo de produto ou produtos
que ndo podem ser produzidos e assim por diante. Cabe aqui a criatividade e adaptacao
para a realidade local. Um cuidado importante ao se trabalhar com produtos
alimenticios no mundo real dos negocios é a necessidade de adequacdo aos quesitos de
vigilancia sanitaria e garantia de qualidade do que se vende.

Esta atividade é realizada de maneira informal, ja que o objetivo é a aprendizagem,
ndo a afericao de lucro. Por isso, ndo sdo considerados aspectos relevantes de um
negocio formalmente constituido, como o pagamento de impostos, tributos e demais
requisitos juridicos. Porém, caso os participantes decidam que vale a pena levar a frente
suas ideias apds a dinamica, deve ficar claro a todos que tais negdcios devem ser
estruturados formalmente, de acordo com a legislacdo brasileira. Cabe lembrar ainda
que, por se tratar de uma dinamica pratica, ndo foram considerados custos e despesas
relevantes a qualquer negocio, por exemplo, salarios e encargos, como discutidos no
Capitulo 6, que trata do plano de negdcios.

Em sintese, a atividade proporciona uma simulacdo, que apresenta limitacdes sobre o
ambiente do negdcio proprio, com o intuito de permitir aos participantes a pratica de
suas habilidades empreendedoras.

Acesse o0 férum de empreendedorismo em www.josedornelas.com.br,
coloque suas conclusbes e veja 0 que outras pessoas pensam sobre a
dindmica “Vivenciando o empreendedorismo”.

N&o basta apenas planejar o negoécio na teoria. A oportunidade de
praticar as habilidades empreendedoras por meio da simulacdo de um



http://www.josedornelas.com.br/

ambiente de negocios que permita a implantacdo de todas as fases do
processo empreendedor é de extrema importancia para que 0S
participantes de um programa de empreendedorismo entendam o
percurso com mais clareza, desde a ideia a obtencao de resultados. Uma
dindmica vivencial, com o0 passo a passo para sua implantacdo, em
grupos de participantes liderados por um professor ou organizador,
propicia um aprendizado singular, complementando todo o ensinamento
tedrico dos demais capitulos do livro.
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O Plano Empreendedor Pessoal (PEP) é o seu planejamento para os projetos
futuros relacionados com o empreendedorismo que vocé sonha concretizar.
Da mesma maneira que se discutiu o plano de negdcios como base para o
planejamento da criacdo e gestdao de uma empresa, o PEP serve de base para
vocé pensar de maneira estruturada e definir suas estratégias pessoais para
atingir seus objetivos profissionais.

Muitas pessoas nao dao a devida atencdao ao PEP e nunca realizaram um,
mas quem passa pela experiéncia de colocar no papel seus anseios e sonhos
e tenta traduzi-los em objetivos acaba por criar um guia intimo e individual
com o qual passa a se comprometer. Isso ajuda ndo sé a pensar o futuro de
maneira estruturada, mas a entender com mais clareza quais sdo as
possibilidades ou caminhos a seguir.

O fato de desenvolver um PEP ndo lhe garantira a sua concretizacdo
conforme o previsto. Aqui, de novo, cabe a analogia com o plano de
negocios. O fato de planejar ndao garante o sucesso, mas auxilia vocé
(empreendedor) a ter um norte a seguir. Por isso, o PEP é extremamente util
aqueles em busca de respostas sobre seu futuro profissional como
empreendedor. Por meio do PEP, vocé pode identificar caminhos que o
levardo ao empreendedorismo do proprio negocio, empreendedorismo
social, corporativo, enfim, a varias possibilidades para seu desenvolvimento
profissional.

Como seu direcionamento é feito para questdes relacionadas com o
empreendedorismo, vocé pode e deve complementar o PEP com coaching
(processo de desenvolvimento pessoal e profissional com o auxilio de um
orientador) ou outras técnicas de desenvolvimento pessoal e profissional.

Outro aspecto importante a se ressaltar é a definicao de prazos para tentar
colocar em pratica o que se desenvolve no PEP e, ainda, criar o habito de
revisalo periodicamente, por exemplo, a cada seis meses ou um ano. A cada
periodo predefinido ou quando um acontecimento relevante impacta sua
vida (novo emprego, nova empresa, mudanca de cidade, casamento, filhos
etc.), o PEP deve ser atualizado, modificado ou adaptado de acordo com os
novos cenarios de sua vida pessoal e profissional.

Muitas pessoas talvez nunca precisem desenvolver um PEP para serem
empreendedores de sucesso, mas ele pode ajudar aqueles que buscam
respostas as duvidas sobre o caminho a seguir e sobre seu futuro. Esse
grupo nao é pequeno, apesar de muitos de seus integrantes ndo se sentirem
a vontade em exteriorizar o desconforto em lidar com o futuro. A ideia que



permeia o desenvolvimento do PEP ndo é tentar prever o futuro, mas
direcionar suas energias e esforcos para aquilo no qual vocé acredita. A
partir dai, com comprometimento e trabalho arduo, vocé tera respostas
positivas ou ndo as suas duvidas do presente.

Aqueles que ndo se preocupam com o futuro ou preferem ndo tentar
direcionar suas acoes para objetivos mais claros, com certeza, nao terao
aproveitamento algum com o desenvolvimento do PEP. Porém, o Plano
pode ser de extrema efetividade aos que acreditam no planejamento como
base para atingir seus objetivos.

Para exemplificar, o PEP pode envolver nao sé objetivos como a criacao
de um novo negdcio, mas a conclusao de etapas importantes de sua vida
profissional, como uma pés-graduacdao, um curso ou estagio no exterior, a
entrada em uma universidade concorrida, a obtencdo de uma vaga como
empreendedor corporativo em uma empresa inovadora e admirada; enfim,
vocé definira seus objetivos.

Para isso, o primeiro passo € saber o que vocé sonha, o que quer para seu
futuro, conhecer seus pontos fortes e fracos e tracar uma estratégia para
atingir metas e objetivos que o levem a concretizar seus sonhos. Note que o
sonho muda, evolui, acaba, nasce de novo. Por isso, o PEP pode ser usado
em qualquer fase da vida, uma vez que, quando um sonho se concretiza,
novos surgirdo; quando um sonho se mostrar inviavel, novos o substituirao.
Essa é a sintese de empreender: fazer acontecer realizando sonhos. E, a
cada conquista, novos desafios surgirao.

O PEP é estruturado em partes:4!

1. Qual é o seu sonho?
2. Quem voce é?
3. Transformacao do sonho em objetivos e metas.

Ao concluir cada parte do PEP, vocé se conhecera melhor. Mas é
importante lembrar que o Plano ndo é concluido ao finalizar a Parte D,
descrita adiante. Trata-se de um processo, ndo de um fim em si mesmo. Nao
basta apenas concluir o PEP e esquecer a experiéncia. O desenvolvimento
do PEP pode levar dias, semanas e até meses. O importante ¢ o aprendizado
ao longo da jornada de seu desenvolvimento. E ainda, vocé deve se lembrar
de que o PEP é um documento dinamico, que muda quando as premissas de
seu ambiente mudam ou quando vocé decidir que é o momento de revisa-lo.



Com isso em mente, ¢ chegado o momento de desenvolver o passo a passo
de seu Plano Empreendedor Pessoal.

8.1 Sonhar é importante

A Parte A do PEP — Qual é o seu sonho? — talvez seja a mais dificil de
definir. Aparentemente, trata-se de algo simples, mas nao é. Muitas vezes,
as pessoas ndao sabem o que querem, ndao sonham e levam a vida sem
maiores ambicOes ou preocupacoes futuras. Nao ha nada de errado nisso,
mas, ao se observar o empreendedor tipico, esta é uma caracteristica
comum aos que fazem acontecer: a capacidade de sonhar e acreditar no
sonho.

Muitas pessoas ndo tém um sonho, o que as deixa inquietas, insatisfeitas
e até desmotivadas. Se esse for o seu caso, o primeiro passo, antes de
definir o sonho (ou sonhos) é descobrir o que o motiva e 0 que o deixa
desmotivado.

E facil dizer, sem se preocupar com as consequéncias, que vocé gosta ou
ndo gosta de certas atividades. Porém, a motivacdo que leva a um sonho
duradouro precisa ser muito mais forte que um desejo momentaneo. Um
exemplo é quando um jovem recebe um convite de outro colega para se
associar a criacao de uma empresa. Se o jovem tiver a autonomia e o desejo
de fazer algo a sua maneira como forte motivacao, é provavel que se sinta
tentado a rapidamente aceitar o convite. Mas, muitas vezes, ao se deparar
com os detalhes do negdcio, das atividades do dia a dia, do relacionamento
com o futuro sdcio etc., essa motivacao pode rapidamente se transformar
em desanimo ou decepcdo. Se vocé ndo tentar, ndao sabera o resultado.
Porém, antes de tomar a decisdao, procure entender o que de fato esta
buscando, o que quer fazer e os caminhos disponiveis para vocé percorrer.
As perguntas dos formularios a seguir o ajudardo a organizar suas ideias e a
tentar chegar a essa autodescoberta.



Agora, liste em ordem crescente (da maior para a menor) as atividades
que mais lhe proporcionam satisfacdo e motivacao e também as que mais
lhe desmotivam.



Atividades que mais lhe trazem Atividades que mais lhe trazem

satisfacao insatisfacao
1) 1)
2) 2)
3) 3)
4) 4)
5) 5)

Observe o ranking da tabela anterior e reflita sobre o resultado das duas
colunas e o impacto que podem trazer para seu futuro profissional. Imagine-
se daqui a dez anos vivendo um meés ideal e descreva qual seria essa
sensacdo no dquadro abaixo. Inclua em sua descricdo seus desejos
relacionados com os estilos de vida e trabalho, renda, relacionamento com
amigos, saide, familia entre outros.

Um més ideal (daqui a dez anos)

Liste dez ideias ou nego6cios com os quais vocé acredita que gostaria de
se envolver nos proximos dez anos, como sécio, funcionario ou mesmo
voluntario. Ndo se limite ao que esta sob seu controle ou ao que pode
parecer mais facil de implementar. Busque listar as ideias e negdcios com
os quais vocé acredita ter a maior afinidade possivel, mesmo nao tendo
experiéncia ou conhecendo em detalhes cada um deles.



Ideias elou negécios de que gosto
1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)
9)

10)

Por que vocé acredita que gosta de tais negocios? Liste a seguir o0s
atributos que considera mais atrativos em cada um dos negocios citados na
tabela anterior. Exemplos de atributos (ndo se limite a esses): setor da
economia, inovacao, facilidade de implantacdo, potencial de crescimento,
relacdo com minha formacdo profissional, tipo(s) de cliente (grandes
empresas, pequenas empresas, pessoa fisica etc.), estabilidade mesmo em
momentos de  crise, potencial de enriquecimento  pessoal,
visibilidade/status, potencial de desenvolvimento social e econdmico,
retorno/contribuicdao a sociedade, ajuda ao proximo, impacto no mundo,
geracao de empregos, autonomia, o fato de depender de poucas pessoas ou
poucos funcionarios, ambiente de trabalho, localizacdao geografica,
flexibilidade de horario, atividades desafiadoras, pouco risco, risco
calculado, experiéncia anterior na area, relacionamentos (networking)
proporcionados, sustentabilidade etc.



Ideias e/lou negodcios de que gosto Atributos atrativos de cada ideia/negécio

1 1)
2) 2)
3) 3)
4) 4)
5) 5)
6) 6)
7) 7)
8) 8)
9) 9)
10) 10)

Selecione da tabela anterior os trés atributos que vocé mais citou,
considerando todas as ideias e os negdcios, independentemente de quais
sejam. Conclua a frase a seguir considerando esses atributos:

“Eu gostaria de criar

[descreva um neg6cio/ONG/projeto etc.] um dia,
porque acredito que me traria

[liste as motivacOes e satisfacao], e, com isso,

poderei

[liste possiveis realizacOes

advindas da criagao].”



Vislumbre mentalmente esse momento futuro e comece a sonhar com a
possibilidade de sua realizacdao em uma atividade empreendedora, seja do
proprio negocio, empreendedorismo corporativo, social, publico ou outra
qualquer. Caso seu sonho ja esteja claro, utilize o roteiro sugerido para
ratifica-lo. Caso vocé nao queira criar algo do zero, mas se envolver de
maneira comprometida com algo criado por outras pessoas, modifique o
inicio da frase anterior para: “Eu gostaria de me envolver...”.

Outras consideragées

Imagine que vocé tivesse R$ 1000,00 para comprar todos os itens a seguir
com o intuito de utiliza-los na criacdo de um negobcio
(proprio/corporativo/ONG ou afins). Como vocé alocaria o dinheiro? Por
exemplo, o item mais importante deve receber a maior quantidade. Vocé
pode ndo gastar nada em alguns itens, gastar uma quantia igual em outros, e
assim por diante. Depois que vocé alocar os R$ 1000, classifique os itens
em ordem de importancia, sendo o mais importante o nimero um.

Item Parcela dos R$ Classificacdo
1000,00

Localizagdo geografica do negdcio que vou criar
Estilo de vida e de trabalho
Padrao de vida (recursos financeiros pessoais)

Desenvolvimento pessoal (conhecimento, cultura,
relacionamentos etc.)

Status e prestigio
Sustentabilidade e meio ambiente

Outras consideracdes:

Reflita sobre quais sdo as implicacGes dessa classificacdo para a frase que
voceé criou anteriormente. Vocé mudaria algo?



8.2 Conheca suas competéncias empreendedoras e
gerenciais

A Parte B — Quem vocé é? — trata de buscar o autoconhecimento, sempre
relacionado com as atitudes e motivacoes empreendedoras. Novamente,
aqui, esta parte pode ser complementada por outras técnicas de
desenvolvimento pessoal e profissional.

A seguir, busque analisar cada um dos atributos listados para fazer uma
autoavaliacdo sincera sobre o que vocé considera suas forcas e fraquezas.
Lembre-se: todos temos fraquezas, e nem sempre o que consideramos uma
forca é visto da mesma forma pelas pessoas com as quais nos relacionamos.

No Capitulo 3, vocé conheceu alguns testes de perfil empreendedor,
inclusive o consagrado teste de McClelland, disponivel no site
www.planodenegocios.com.br. Caso vocé tenha feito esse e outros testes
para conhecer melhor suas competéncias empreendedoras, utilize as
informacdes obtidas para auxilid-lo nas respostas e classificacoes do
instrumento de avaliacdo apresentado a seguir. Note que, nesse instrumento,
busca-se entender em detalhes varios aspectos de seu comportamento e
competéncias ligados ao ato de empreender.

Atribua notas de 1 (mais fraco) a 5 (mais forte) para suas atitudes,
comportamentos e conhecimento.


http://www.planodenegocios.com.br/




Resuma seus principais pontos fortes e fracos (competéncias
empreendedoras):



Pontos fortes (notas 4 e 5)

Pontos fracos (notas 1 e 2)

Agora, atribua notas de 1 (mais fraco) a 5 (mais forte) para suas
competéncias administrativas e gerenciais de uma empresa. Note que
muitas habilidades e competéncias administrativas dependem de
conhecimento especifico, experiéncia, entre outros, o que a maioria dos
empreendedores mais jovens ndo possui. Por outro lado, ao conhecer seus
diferenciais e ter a consciéncia do que precisa saber com mais propriedade
para se tornar um empreendedor mais preparado para os desafios, maiores
serdo suas chances de sucesso, caso coloque em pratica seu Plano
Empreendedor Pessoal.









Critérios juridicos para formalizacdo de entrada de investidores no negocio
Direitos de propriedade intelectual e patentes
Leis imobiliarias

Entendimento da lei de faléncia

Habilidades tnicas [por favor, listar]

Resuma seus principais pontos fortes e fracos (habilidades
administrativas e gerenciais):

Pontos fortes (notas 4 e 5)

Pontos fracos (notas 1 e 2)

O proximo passo é voceé solicitar a duas pessoas de sua confianca e que o
conhecem muito bem (colegas de trabalho, professores, familiares, entre
outros) para que facam uma avaliacdo isenta e sincera de suas competéncias
empreendedoras e habilidades administrativas/gerenciais. Trata-se de um
feedback construtivo. Vocé lhes devera fornecer as duas tabelas anteriores
com os itens de competéncias empreendedoras e habilidades
administrativas para que elas facam a mesma avaliacdo sobre vocé que vocé
mesmo fez, porém, agora, sob a perspectiva delas.

Além disso, solicite que sintetizem o que elas consideram seus principais
pontos fortes e fracos, tanto no tocante a competéncias empreendedoras
quanto a habilidades administrativas e de gestao.

Provavelmente, vocé notara tanto similaridades como diferencas nas trés
avaliacOes (as das duas pessoas e a sua propria). Isso sera util para que vocé
tenha uma visdao mais clara de como as pessoas 0 enxergam e de que, talvez,



vocé nao esteja capitalizando adequadamente em pontos que considera
fortes e ndo tenha dado a devida atencao a seus pontos fracos.

Com isso, vocé estarda municiado de informacdes e de valiosos dados
para a proxima e ultima parte de desenvolvimento de seu Plano
Empreendedor Pessoal: transformando o sonho em objetivos e metas.

8.3 Criando métricas para tornar o sonho possivel

Na Parte C - Transformando o sonho em objetivos e metas -, vocé devera
utilizar os resultados das partes anteriores para traduzir em objetivos e
metas concretos o sonho inicialmente concebido.

Inicialmente, vocé devera avaliar (a partir dos resultados das Partes A e
B) a situacdo atual e quais as suas possiblidades de desenvolvimento, ou
seja, as possiveis estratégias empreendedoras que podera empregar para
concretizar seu sonho. Algumas perguntas-chave que valem a pena vocé
refletir a respeito:

1. Como as exigéncias do empreendedorismo — especialmente, o0s
sacrificios, a imersdo total, a pesada carga horaria de trabalho e o
compromisso de longo prazo — se adéquam aos seus desejos, valores e
motivagoes?

2. Que conflitos ou problemas criticos vocé antecipa entre seus desejos e
valores e as demandas do empreendedorismo?

3. Como vocé compararia suas competéncias empreendedoras, sua
adequacdo as demandas da funcdao de empreendedor e suas competéncias
administrativas e de gestdao com as de outras pessoas que vocé conhece e
que buscaram ou estdo buscando uma carreira empreendedora?

4. Pense em cinco a dez anos ou mais no futuro e pressuponha que vocé
pudesse criar uma empresa de alto potencial. Que experiéncia e
conhecimentos especificos vocé ainda precisa acumular?

5. O que ha de diferencial na oportunidade especifica que vocé deseja
buscar e que lhe oferecera energia e motivacao continuas? Como vocé
sabe disso?

6. Quem sdo as pessoas com quem VOceé precisa se envolver?



Apo6s essa reflexdo, é chegado o momento de estruturar o sonho em
objetivos e metas. Os passos a seguir o0 ajudarao a delinear suas estratégias.
Vocé precisa definir os objetivos de maneira clara, como discutido na secao
Estratégia de crescimento do plano de negécios. Os objetivos geralmente
sao desdobrados em metas consideradas SMART: especificas, mensuraveis,
atingiveis, relevantes e com um prazo para ocorrer. Isso se aplica também
aos objetivos pessoais. Nao basta deixar uma descricdao vaga, sem clareza.

Ha ainda de se estabelecer prioridades, incluindo a identificacdo de
conflitos e compensacOes e como eles podem ser resolvidos. Vocé precisa
também especificar as acoes que devem ser realizadas para que seu objetivo
seja alcancado. A métrica de resultado do objetivo é importante, pois indica
como vocé sabera se chegou ou ndao ao objetivo, ou seja, vocé deve
conseguir medir o resultado.

Ao definir um objetivo de longo prazo (maior que cinco anos, por
exemplo), é prudente definir marcos intermedidrios (miniobjetivos
decorrentes do objetivo maior) para saber se esta caminhando em direcado ao
objetivo principal. Sempre havera riscos e possiveis desvios de rota, mas
eles fazem parte da jornada empreendedora. O importante é vocé se
comprometer com seus sonhos e com os objetivos que fardo os sonhos se
concretizarem.

Finalmente, recomenda-se que vocé periodicamente revise 0s objetivos e,
eventualmente, mude as métricas. Lembre-se de que seus sonhos podem
mudar. Se isso ocorrer, os objetivos também mudardao. Com o passar dos
anos, voceé tera novos sonhos e objetivos, mas o exercicio aqui proposto
pode continuar a ser desenvolvido em qualquer fase da vida.









vocé vai utilizar para medir seu progresso e saber se o resultado foi atingido. Ao concluir esse
passo, faca o mesmo para os demais objetivos listados no Passo 6.

Passo 10: Certifique-se de que todos os passos anteriores foram feitos em detalhes e, apds sua
revisdo final, imprima ou copie seus principais objetivos em uma folha de papel ou em um
arquivo eletrénico e guarde em local que vocé possa acessar periodicamente. Ao final de cada
ano, procure reservar pelo menos um dia de sua agenda para revisar todos os objetivos, analisar o
estagio das atividades e tarefas, verificar o cumprimento de metas e, caso necessario, mudar ou
alterar algum objetivo e/ou tarefa. Mudancas nos objetivos podem ser motivadas por eventos
criticos ndo previstos, como: casamento, filhos, morte na familia, perda ou mudanca de emprego,
entre outros.

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, coloque suas conclusbes sobre o
desenvolvimento do PEP e veja 0 que outras pessoas pensam
sobre o Plano Empreendedor Pessoal.

Usando a mesma analogia de planejamento de um negdcio, o
Plano Empreendedor Pessoal tem como finalidade auxiliar o
individuo a buscar o autoconhecimento e criar métricas para
concretizar seus sonhos. A construcdo do PEP envolve trés
estagios: sonho, autoconhecimento das competéncias
empreendedoras e de gestao e criacao de objetivos. A partir de
formularios praticos com textos autoexplicativos, a pessoa €
guiada passo a passo na obtencdo de seu PEP, que podera ser
acessado periodicamente, revisado e ratificado com vistas a



http://www.josedornelas.com.br/

auxiliar o empreendedor a transformar seus sonhos em
realidade.
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Ao analisar o processo empreendedor, nota-se a énfase dada as fases
iniciais: da concepcdo da ideia ao desenvolvimento do plano de negécios. E
importante ter essas etapas bem desenvolvidas para garantir mais chances
de sucesso na tao esperada etapa pelos empreendedores: colocar a empresa
em funcionamento, ou seja, fazer acontecer!

Porém, antes de fazer acontecer, o empreendedor precisa ficar atento a
diversos aspectos relevantes de seu ambiente de negdcio e internos a sua
empresa. Questoes relacionadas com legislacdo, obtencao e gestao de
recursos financeiros, contratos, relacionamento com fornecedores,
contratacdo e retencdo de funciondrios, participacdio em entidades
representativas do setor, entre outros, fazem parte do dia a dia do
empreendedor.

Muitas dessas atividades devem ser feitas diretamente pelo
empreendedor, outras podem ser delegadas. O importante é conhecer quais
sdo as principais areas e atividades que devem ser consideradas desde a
criacdo da empresa e definir a melhor estratégia para considera-las no
negocio. O erro que muitos empreendedores cometem € imaginar que
atividades periféricas ndo sao importantes e que, por isso, ndo precisam de
atencdo. Muitas vezes, um negdcio vai a faléncia por falta de um contrato
bem estruturado entre comprador e fornecedor, devido a um empréstimo
mal negociado em um banco ou por acOes trabalhistas empreendidas por
funcionarios que estavam na informalidade, por exemplo.

Por isso, cabe ao empreendedor conhecer todos os impactos decorrentes
de acOes nao desenvolvidas ou mal planejadas e, assim, evitar problemas
logo no inicio da empresa. Quem tem experiéncia prévia na criacao de uma
empresa tera mais condicOes de se preparar em uma nova iniciativa, mas
cada nova experiéncia traz novos aprendizados e problemas que talvez nao
tenham surgido antes.

A seguir, sdao apresentadas as areas, interlocutores, atividades e outros
aspectos sobre os quais o empreendedor devera buscar informacdes, antes
mesmo de abrir a empresa. Com isso, ele pode decidir se precisa conhecer
mais detalhadamente cada assunto, assumir a lideranca do processo e ser o
responsavel pelo tema na empresa ou ainda se cabe delegar, terceirizar ou
subcontratar pessoas ou empresas para fazé-lo. Além disso, sdo listadas as
varias fontes de recursos disponiveis aos pequenos negocios no Brasil.



9.1 Conhecer ou delegar?

Antes de chegar a sua decisdo final, o empreendedor precisa, pelo menos,
saber quais assuntos sdo relevantes para qualquer negocio. Muitas vezes, se
o empreendedor tem uma formacao técnica especifica ou conhece temas os
quais a maioria ndao entende ou ndao domina, ele ndo precisara delegar tais
responsabilidades, mas, na maioria dos casos, cabe buscar assessoria
especializada em varias situacoes.

Consultoria financeira

Os consultores financeiros, em muitos casos, podem ser 0s primeiros
fornecedores dos empreendedores. Muitas consultorias sdo especializadas
na elaboracdo e revisao do plano de negocios do empreendedor e ainda
podem auxilid-lo na busca de recursos no mercado. As fontes de recursos
mais comumente abordadas pelos consultores financeiros sdo investidores
pessoas fisicas, também conhecidos como investidores-anjo, bancos
privados de investimento (capital de risco), bancos publicos de
investimento (como o BNDES) e, eventualmente, outras empresas. O
empreendedor pode tentar acessar tais fontes de recursos por conta propria,
mas, caso nao tenha experiéncia, rapidamente chegara a conclusao de que
vale a pena contratar uma boa consultoria, que tenha historico no mercado,
para auxilia-lo nesse processo de captacdao de investimentos ou
financiamentos para seu negocio.

Assessoria Juridica

Vocé pode ser um advogado e estar criando um restaurante. Talvez, seu
conhecimento sobre as leis e a legislacdo de negocios no Brasil seja
diferenciado, mas, mesmo assim, vocé precisara contratar um escritério de
advocacia ou um profissional legalmente habilitado para assessora-lo, uma
vez que, como dono do negocio e sem exercer a profissio formal de
advogado, vocé deve ter outras prioridades na empresa. Empreendedores
em geral normalmente buscam auxilio de advogados quando precisam
resolver problemas, mas raramente 0s contratam para prever ou evitar que
os problemas surjam. A segunda opcdao pode ser bem menos dispendiosa
para o empreendedor, pois planejar adequadamente a adesao da empresa aos



principios juridicos no desenvolvimento de contratos, pagamento de
impostos, criacao do contrato social da empresa, planejamento tributario,
entre outros, é mais facil que remediar problemas advindos da falta de
atencdo a esses detalhes.

Aqui, cabe ressaltar ainda que o advogado é o profissional mais indicado
para o empreendedor no objetivo de definir a maneira como sua empresa
serd constituida, bem como na definicio de seu contrato social. Por
exemplo, uma boa assessoria juridica pode auxiliar o empreendedor a
decidir se ele deve optar pelo Simples Nacional (opcdo das mais
convidativas em relacdo a tributacao de pequenas empresas, mas que nao se
aplica a todo tipo de empresa), se deve abrir uma empresa limitada ou
sociedade anonima, entre outras definicoes e escolhas.

Escritério de contabilidade

O contador é o primeiro fornecedor do empreendedor, pois acaba sendo,
para muitos empreendedores, o Unico assessor para todos 0s assuntos
burocraticos da empresa: pagamento de impostos, tributos, contribuicoes,
taxas, encargos, entre outros. Além disso, os contadores sao 0s responsaveis
pela obtencdo das certidoes negativas da empresa junto a 6rgaos publicos,
declaracdo de imposto de renda do negdcio etc. Na maioria dos casos, 0s
empreendedores veem o contador apenas como o coletor de recursos para
pagar as contas. £ uma visdo um tanto restrita, que, na verdade, ocorre por
erro de ambas as partes, jd& que muitos contadores, de fato, se comportam
como meros cobradores de impostos e como aqueles que mandam alertas ao
empreendedor sobre as contas a pagar da empresa perante o fisco
municipal, estadual e federal. Por isso, é de extrema importancia escolher
adequadamente o escritério de contabilidade que dara suporte ao seu
negdcio, pois o vinculo com tal profissional geralmente é duradouro.
Assim, cabe ao empreendedor buscar um profissional de confianca e
proativo, que o auxilie a tomar decisOes e ndo apenas a cumprir com suas
obrigacoes.

Agéncia de publicidade

No passado, contratar uma agéencia de publicidade era algo restrito a
grandes empresas. Hoje em dia, ha varias agéncias focadas em atender a



pequenos e médios negdcios e que auxiliam o empreendedor na definicado
da melhor estratégia de comunicacao de seu negoécio, das midias mais
adequadas e de como criar campanhas vencedoras que fidelizardo o
publico-alvo a empresa. O investimento em servicos como esse deve ser
medido adequadamente, para que o empreendedor tenha a certeza de que
esta tendo retorno. Ndo basta apenas investir em recursos em publicidade
sem um plano coerente que possua objetivos claros a serem atingidos pela
empresa. Ha ainda as agéncias focadas na internet ou agéncias digitais.
Atualmente, o orcamento de publicidade dos pequenos negocios é
praticamente reservado para agdes online. Por isso, contratar uma ageéncia
digital especializada pode ser uma boa saida para o empreendedor.

Assessoria de imprensa

O servico de assessoria de imprensa pode ser eventualmente prestado por
agéncias de publicidade, mas ha profissionais especializados e focados
apenas nessa area. Os assessores auxiliam ndo s6 na divulgacdo adequada
de informacOes importantes da empresa junto aos 6rgaos de imprensa, Como
na filtragem e selecio dos melhores veiculos de comunicacdo, mais
adequados para o negoOcio. Muitas vezes, ao contratar tais servicos, o
empreendedor pode economizar consideravelmente em seu orcamento de
marketing, pois bons assessores sempre conseguem insercoes gratuitas nos
principais Orgaos de imprensa, pois sao criativos e sabem criar a
comunicacdo adequada para falar de lancamento de produtos, novidades da
empresa, entre outros.

Agéncia de recursos humanos

Contratar bons funcionarios tem sido um desafio para os empreendedores
de negdcios iniciantes. Isso ocorre porque nao basta apenas ler um curriculo
e fazer uma entrevista para garantir uma boa contratacdao. Hoje em dia, ha
sofisticadas técnicas de selecdo de funcionarios que podem aumentar as
chances de sucesso de contratar melhores funcionarios. Além disso, antes
de selecionar os melhores, vocé precisa ter candidatos adequados
interessados em trabalhar na sua empresa. As agéncias de emprego podem
ser uma boa alternativa. Porém, o empreendedor deve ficar atento para



selecionar uma boa agéncia, ja que muitas trabalham em varios mercados e
focam apenas a quantidade, ndo a qualidade.

Outros fornecedores importantes

Dependendo do tipo do negocio, pode haver a necessidade de contratacao
de servicos especializados mesmo antes de comecar a empresa. Por
exemplo, uma empresa de comércio eletronico pode optar por desenvolver
seu site por conta prépria ou terceirizar o trabalho para uma empresa
especializada. Outro exemplo que se aplica a toda empresa é o fato de, hoje
em dia, haver a necessidade de se ter um bom site do negocio na internet.
Para isso, vocé certamente precisara ter bons fornecedores de hospedagem,
manutencao e atualizacdo do site. Liste a seguir de quais outros tipos de
servicos ou assessoria vocé pode precisar em sua empresa e que devam
necessariamente ser terceirizados, pela impossibilidade de fazé-los
internamente.

Demais fornecedores importantes

o gm 9 N =

9.2 Fontes de recursos financeiros

As principais fontes de recursos para os empreendedores comecarem um
negadcio sao o proprio bolso do empreendedor e os recursos de sua familia e
amigos. Isso se aplica a empreendedores de qualquer lugar do planeta e
ocorre pelo fato de qualquer negécio em fase inicial ser muito susceptivel
ao risco. Nesses casos, as pessoas mais proximas do empreendedor sao
geralmente as que estarao dispostas a investir nele e nao necessariamente no
negocio, ou seja, as pessoas estdo menos preocupadas com a empresa em Si
e investem mais para ajudar o familiar ou amigo.

Os bancos de varejo comerciais sdao outra fonte que muitos
empreendedores acabam acessando, pois estdo fisicamente préximos ao



empreendedor, que muitas vezes possui sua propria conta-corrente de
pessoa fisica no banco e conhece o gerente da agéncia. Acaba sendo algo
natural pensar em contrair um empréstimo no banco, o que, na pratica, nem
sempre € simples de se concretizar, pois 0s bancos solicitam garantias reais
para emprestar dinheiro a qualquer negocio. Essa pratica muitas vezes
inviabiliza os empréstimos a empresas iniciantes, que geralmente nao
possuem ativos que possam ser transformados em garantias.

Além dessas fontes mais comuns ou mais conhecidas, ha outras que o
empreendedor pode tentar abordar, mas cabe ressaltar que a concorréncia
por essas fontes de recursos geralmente € acirrada, o que limita as chances
de sucesso de captacdo de recursos.

Porém, como os empreendedores gostam de desafios, ndo podem desistir
na primeira recusa que receberem. E raro um empreendedor conseguir
acessar as fontes apresentadas a seguir e, ja no primeiro contato, obter o
recurso desejado. Na maioria das vezes, a peregrinacao é consideravel, e o
empreendedor e seus sdcios precisam gastar muita sola de sapato para obter
resultados.

Os fundos de capital de risco sdao assim conhecidos porque injetam
dinheiro em empresas, assumindo o risco do negocio com o0s
empreendedores. Ndo se trata de financiamento, mas de investimento. O
fundo geralmente fica com uma parcela da empresa e se torna socio da
empreitada visando ganhos futuros. Se o negocio evoluir bem, todos
ganham; se naufragar, todos perdem, mas o empreendedor nao fica com
divida com o fundo. E uma alternativa muito difundida, principalmente nos
Estados Unidos, e tem crescido como opcao de investimento em empresas
no Brasil. Deve-se ressaltar que tais fundos preferem investir em empresas
que possuam a inovagdao como base do seu modelo de negocio e que atuem
em setores de rapido crescimento. Por isso, essa alternativa de investimento
ndo é comum para negocios de setores tradicionais. Ha variacOes desses
fundos, dependendo do estagio da empresa a ser investida, como mostra a
Figura 9.1.



Fazendo acontecer

Figura 9.1 Possibilidades de investimento de risco.

Investidores-anjo

Os investidores-anjo sao 0S que aportam recursos em empresas
embrionarias, que, muitas vezes, estao no papel ou nem tém um plano de
negdcios estruturado. Os anjos sdo investidores pessoas fisicas, atuam
individualmente ou em grupos e aportam a partir de R$ 10.000,00 em novos
negocios. Seus investimentos, contudo, podem chegar a valores superiores a
R$ 1 milhdo. Esse tipo de investidor tem crescido nos ultimos anos no
Brasil e vem se organizando em grupos de investidores ou clubes, como
ocorre nos Estados Unidos.

Aceleradoras

Mais recentemente, houve uma variacao no tipo de investimento de risco
para negocios em fase inicial, com a criacio de uma nova fase de
aceleradoras de negocios. Isso ja havia ocorrido no final da década de 1990
nos Estados Unidos e, de maneira pontual, no Brasil. Agora, porém, o
movimento é mais forte, e as aceleradoras focam principalmente startups de
tecnologia. Muitas aceleradoras promovem competicoes e workshops em
um unico fim de semana para a selecdo de novas empresas que receberao
aporte de capital. Os valores que as aceleradoras aportam nas empresas sao
geralmente inferiores a R$ 50 mil por empresa, mas, além de dinheiro, ha
assessoria no desenvolvimento do negocio e na obtencao de mais recursos



para o crescimento da empresa junto a fundos de capital de risco e outras
vias de investimento ou financiamento.

Financiamento coletivo

Uma novidade no mundo de investimento de iniciativas empreendedoras
tem sido os investimentos ou financiamentos coletivos (crowdfunding). Nos
Estados Unidos, os investimentos coletivos aportam recursos a empresas,
projetos culturais, sociais etc. Ha iniciativas muito bem-sucedidas, que
envolvem dezenas de milhares de investidores individuais que injetam
poucos recursos, valores muito pequenos se comparados com 0 que 0s anjos
aportam, mas que, somados, geram 0 montante necessario para tirar do
papel a ideia de negocio. Geralmente, o empreendedor apresenta sua ideia
em um site, rede social ou outro ambiente coletivo, no qual haja pessoas
dispostas a analisar as ideias e aportar recursos pelas quais mais se
interessem. No Brasil, isso também ja vem ocorrendo, mas predominam 0s
investimentos coletivos em negocios culturais e espetaculos musicais.

Capital de risco

Os fundos de capital de risco sdo estruturados, regulados pela Comissao de
Valores Mobiliarios (CVM) e geralmente captam seus recursos com grandes
investidores, empresas, governos, outros fundos etc. Os fundos de capital de
risco atuam geralmente de maneira setorial e buscam empresas ja
estruturadas em fase de crescimento para aportar recursos. Esses fundos nao
tem o habito de aportar recursos em empresas embrionarias. Por isso,
buscam negdcios que faturem a partir de R$ 10 milhdes ao ano.

Private equity

Os fundos de private equity (participacdao privada em empresas) funcionam
da mesma maneira que os fundos de capital de risco, mas investem em
empresas de maior porte e buscam negociacdes que gerem retorno por meio
de fusdes e aquisicOes ou abertura de capital na Bolsa de Valores. Negocios
com faturamento anual a partir de R$ 50 milhdes sdo o alvo desses fundos.

Recursos publicos



Além das possibilidades citadas, ha ainda as fontes de recursos
governamentais, que podem ser acessadas por bancos de investimentos
publicos, como o BNDES, ou por meio das agéncias de fomento aos
negocios inovadores, como a Financiadora de Estudos e Projetos (FINEP).
Ha ainda agéncias estaduais, como as que apoiam a pesquisa em pequenas
empresas. Essas agéncias incentivam a inovagdo na pequena empresa,
subsidiando ou mesmo aplicando recursos ndao reembolsaveis nesses
negocios, por meio de subvencdo econdmica. O empreendedor nao
contraira divida nem tera de abrir mao de participacdao de seu negocio para
conquistar esses recursos, mas tera de provar que seu projeto € inovador e,
ainda, enfrentar muita burocracia, desde a fase de submissao do projeto para
analise a obtencdo e gestao dos recursos angariados.

Incubadoras de empresas

As incubadoras de empresas sdao um fendomeno mundial, e o Brasil é um dos
paises com maior quantidade de incubadoras, que atualmente somam cerca
de 400, em todos os estados da nacdo. Apesar de ndo aportarem recursos
diretamente nas empresas, as incubadoras sao celeiros de desenvolvimento
de negdcios em fase inicial e oferecem infraestrutura e suporte em gestao e
marketing, com o intuito de acelerar as empresas para que atinjam
rapidamente a maturidade. Além disso, os empreendedores sao submetidos
a um ambiente que respira inovacao, propicio ao desenvolvimento de
relacionamentos e parcerias. Muitas incubadoras sdao ligadas a
universidades e centros de pesquisa e auxiliam na transferéncia de
tecnologia, permitindo que negécios inovadores surjam a partir de
pesquisas e projetos cientificos.

Ha muitas fontes de investimento e financiamento no mercado, e o
empreendedor deve aprender a lidar com cada uma para saber qual ou quais
devera abordar em cada fase de desenvolvimento de seu negocio. O desafio
nao é apenas conseguir os recursos, mas aplica-los de maneira adequada na
empresa para que gerem o0s frutos almejados. Muitos empreendedores
contentam-se, erroneamente, com o simples fato de terem conseguido um
aporte de capital. Essa é a primeira fase do inicio do negécio. Os desafios
maiores estdo por vir. Conseguir o dinheiro é um grande desafio, mas
apenas um dos primeiros que o empreendedor devera enfrentar ao longo da
jornada empreendedora.



Em busca do pote de ouro

1. Pesquise nos sites www.abvcap.com.br, www.anprotec.org.br e
www.finep.gov.br quais 0s requisitos para uma empresa iniciante
ter acesso a fundos de investimentos de risco, vaga em uma
incubadora de empresas e para conseguir recursos financeiros
para projetos inovadores. Quais as suas conclusdes a respeito?
O que vocé sugere para que 0 acesso a informacao seja
facilitado e, com isso, mais empreendedores possam competir
por tais recursos?

2. Pesquise na internet quais os principais clubes ou grupos de
investidores-anjo atuando no Brasil. Selecione um, entre em
contato pelo site do clube e diga que esta fazendo um trabalho
académico. Pergunte qual a taxa de sucesso do clube, ou seja,
qual o percentual de negocios investidos que continuam em
atividade e em crescimento. Caso nao consiga retorno, busque
dados publicos na internet. Compare-os com a taxa de
mortalidade de empresas publicada pelo SEBRAE, no site
www.sebrae.com.br. Qual a sua conclusdo sobre os negoécios
apoiados por anjos? Esses negocios estdo mais preparados para
evoluir ou vocé nao vé diferenca em relacédo as demais empresas
em fase inicial?

3. Pesquise 0s requisitos que uma empresa deve ter para aderir ao
Simples Nacional. Diga se os seguintes negocios estdo ou nao
aptos ao Simples e por qué:

a. Empresa de consultoria em gestao empresarial.

b. Industria de chinelos com o0s seguintes faturamentos
projetados: R$ 3,6 milhdes no primeiro ano; R$ 5 milhées no
segundo ano; R$ 10 milhdes no terceiro ano.

c. Comeércio eletronico de cosméticos.

d. Franquia de alimentacdo em um shopping center.


http://www.abvcap.com.br/
http://www.anprotec.org.br/
http://www.finep.gov.br/
http://www.sebrae.com.br/

Acesse 0 forum de empreendedorismo em
www.josedornelas.com.br, cologue suas respostas e veja 0 que
outras pessoas pensam sobre o acesso a recursos e a adesao
ao SIMPLES.

Delegar ou assumir a dianteira nem sempre é facil para o
empreendedor, que geralmente prefere a segunda opcao.
Porém, ha é&reas nas quais ele pode ganhar tempo e
economizar recursos se for assessorado por profissionais e
empresas capacitadas e experientes. Obter recursos
financeiros no mercado € um dos desafios iniciais de todo
empreendedor e que continuara a existir em todas as fases de
desenvolvimento de seu negécio. Ha varias fontes de
financiamento e investimento no Brasil, e o empreendedor
precisa conhecélas para criar a melhor estratégia de
abordagem a cada fonte e, assim, conquistar e alocar os
recursos necessarios para o desenvolvimento de seu negécio.
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Ao compreender os estagios de crescimento de um negbcio, o
empreendedor conclui que a criacdo do negodcio foi apenas o primeiro
desafio. A partir da colocacdo da empresa em funcionamento, os problemas
e adversidades surgem diariamente e, com isso, o empreendedor precisa
cada vez mais abracar a gestdo administrativa como algo primordial ao
sucesso do negocio.

Muitos empreendedores iniciam um negécio porque possuem
competéncia técnica ou conhecimento profundo do produto, mas poucos
sao preparados, desde o inicio, para a gestdo da empresa em crescimento.
Esse aprendizado ocorre com a pratica e com o tempo a frente do
empreendimento.

Aos poucos, a empresa vai adquirindo uma identidade intimamente
ligada as crencas e aos valores do empreendedor, que lidera o processo de
desenvolvimento do negdcio. A cultura corporativa comeca a tomar corpo,
e as regras explicitas e implicitas passam a fazer parte do dia a dia do
negdcio. Com isso, fica mais evidente a burocracia, que nada mais é que a
tentativa de embutir controle as atividades para evitar o caos. A burocracia
quase sempre se mostra mais uma maneira de engessar 0s processos da
empresa que de facilitar o cumprimento das regras de negocio.

Esses sdo os problemas tipicos que todo empreendedor vai enfrentar
quando sua empresa crescer, mas pelos os quais ele jamais imaginou passar
quando decidiu criar a propria empresa. Empreendedores que ja criaram
mais de uma empresa conseguem fazer com que esses problemas se tornem
menos evidentes, mas nao conseguem elimina-los. Isso ocorre porque é
impossivel replicar tudo o que se sabe em uma nova empresa e tratar o
negdcio como uma maquina perfeita, que funciona a partir do acionamento
de um botao.

As empresas sao, essencialmente, um local no qual ha pessoas que criam
um ambiente social e de convivéncia. Sdo essas pessoas que tornam a
empresa viva e, por isso, suas crencas e valores pessoais, objetivos de vida
e carreira, também influenciardao no desenvolvimento do negdcio.

Muitos podem, entdo, questionar que, se € para ter mais problemas, o
melhor seria ndo crescer, deixar a empresa com uma estrutura e tamanho
controlaveis para que pudesse ser gerida com mais facilidade. De fato, essa
€é uma opcao de muitos empreendedores, mas outros problemas surgirao
mesmo para a empresa que ndo cresce. Na verdade, o risco de o
empreendedor decidir ndo fazer a empresa crescer € muito alto. Nao crescer



significa rejeitar uma expansdo de mercado e dar espaco para a
concorréncia. Essa decisdao pode se mostrar equivocada, e o negocio pode
rapidamente sucumbir, pois a concorréncia vai querer entrar no seu espaco.
Ha ainda o papel dos proprios clientes, que querem cada vez mais 0 novo e
o inovador.

Isso ndo significa que a tradicdao nao ganhe o jogo. Ha muitos negocios
que conseguem se manter ativos por décadas, com estrutura enxuta e
eficiente e com a estratégia deliberada do empreendedor-lider de nao
crescer além de determinado patamar. Qual o segredo do sucesso de tais
negocios? A constru¢ao de uma marca, de um diferencial e da fidelizacao
dos clientes. Porém, hoje em dia, ter esses ingredientes todos juntos, em um
unico negocio, tem sido tarefa cada vez mais dificil de concretizar, pois ndo
depende apenas do papel do empreendedor. O cliente de hoje é diferente do
cliente do passado. Hoje, a exigéncia é consideravel, e a fidelidade deixa de
existir quando uma alternativa mais inovadora, mais eficiente e
eventualmente mais barata é apresentada ao mercado.

H4 um ditado americano que diz: “E melhor pensar grande que pequeno.
O trabalho do empreendedor vai ser grande nos dois casos. Portanto, é
melhor escolher a opcdo que possa trazer mais retorno!” De fato, ousar
pode ser o caminho mais acertado, mas nao é facil ousar sem preparo. Nao
bastam coragem e vontade de fazer acontecer. O empreendedor ousado
precisa conhecer muito bem o chdo que pisa e ter um diferencial
consideravel: ser inovador na sua proposta de valor, no produto/servico e,
com isso, criar uma barreira para seus potenciais competidores.

Talvez, com essa abordagem, o empreendedor consiga criar uma empresa
admiravel interna e externamente, aos olhos dos colaboradores, dos
clientes, competidores e demais observadores. Mas isso ndo tem a ver com
massagem no ego do empreendedor, mas com a criagao de valor e do
retorno a sociedade. Trata-se do maior legado que um empreendedor pode
deixar, que pode ser perpetuado ndao sO por eventuais herdeiros que
assumam o comando do negocio, mas por aqueles que aderiram a cultura da
empresa e querem leva-la a frente. Afinal, o que o empreendedor busca
além de realizacao, de deixar algo de concreto e inspirar os outros a seguir
seu caminho?

A realizacdo financeira é apenas uma, ndo a unica, das métricas para
medir o sucesso do empreendedor. Por isso, os empreendedores bem-
sucedidos dizem que o dinheiro ndo era o objetivo principal, mas apenas



uma métrica importante e sem a qual nada seria possivel. O dinheiro pelo
dinheiro ndo leva a realizacao empreendedora, mas ¢ o combustivel para
toda a jornada.

O empreendedor deve ter varios objetivos ao longo da vida, como ficou
claro com o PEP, mas ndo pode se esquecer de aproveitar a jornada.
Observe os relatos de quem ja chegou ao cume do Everest. O objetivo
atingido é o grande resultado, mas nada substitui o prazer das realizacoes
intermediarias, dos problemas e desafios superados durante toda a jornada.
Se isso tudo ndo fosse importante, ndo teria sentido passar apenas alguns
minutos no cume, depois de tanto esforco empreendido. E depois tem a
volta, ainda mais desafiadora...

Com o empreendedor é igual. Deve-se aproveitar a jornada e cada
realizacdao. Pode ser que vocé leve sua empresa a um estagio tal que a
proxima decisdao seja vendé-la e sair de cena como o dono do negdcio.
Alguém pode dizer que tudo foi construido em vao, ja que, depois de anos,
o empreendedor deixou de estar a frente de sua “criacdo”. Mas ndo é
verdade. O empreendedor que passa por essa experiéncia geralmente
comeca algo novo com ou sem fins lucrativos. Os propésitos sao outros,
mas o resultado final sera o mesmo: gerar valor para a sociedade.
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modelos
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empreendedores individuais, 20
Brasileiro é empreendedor, 16
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