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ANALISE DOS PRINCIPIOS DO EMPREENDEDORISMO E O PLAN O DE
NEGOCIOS COMO BASE PARA UMA GESTAO DE PROJETOS NUMA
ORGANIZACAO

RESUMO

As oportunidades sédo percebidas através das necessidades e desejos dos consumidores que se
transformam, e as expectativas perante aos produtos e servicos sdo maiores. Além disso, 0 mercado
esta se tornando cada vez mais exigente e seletivo obrigando assim os empreendedores e
empresarios a estarem ligados nas novidades, para que possam oferecer alternativas de
servicos/produtos diferenciados. Tendo em vista este cenario, surgem locais direcionados e
customizados de acordo com as reais dimensdes do publico em questéo.

Com base no exposto, tem-se como objetivo: identificar como os principios do empreendedorismo
aliados a concepcao de um plano de negdcio auxilia na gestao de projetos de uma organizagdo. Esta
pesquisa se enquadra como um estudo descritivo, pois, 0s mesmos descrevem situacdes de mercado
a partir de dados primarios. Podem ser quantitativos ou qualitativos.

ABSTRACT

As oportunidades sédo percebidas através das necessidades e desejos dos consumidores que se
transformam, e as expectativas perante aos produtos e servigos sdo maiores. Além disso, o mercado
esta se tornando cada vez mais exigente e seletivo obrigando assim os empreendedores e
empresarios a estarem ligados nas novidades, para que possam oferecer alternativas de
servigos/produtos diferenciados. Tendo em vista este cenario, surgem locais direcionados e
customizados de acordo com as reais dimens8es do publico em questéo.

Com base no exposto, tem-se como objetivo: identificar como os principios do empreendedorismo
aliados a concepcéo de um plano de negdcio auxilia na gestdo de projetos de uma organizacdo. Esta
pesquisa se enquadra como um estudo descritivo, pois, 0s mesmos descrevem situacdes de mercado
a partir de dados primarios. Podem ser quantitativos ou qualitativos.

INTRODUCAO

Ser bem sucedido é o desejo de todo empreendedor, sendo ele iniciante
ou ndo, quando monta seu proprio negocio. Mas os motivos que levam um individuo
empreender pode ser os mais diversos. E dependendo de cada caso pode ser um
resultado diferente. Os mais comuns nos dias atuais s&o: a necessidade e a
oportunidade.

As oportunidades sao percebidas através das necessidades e desejos
dos consumidores que se transformam, e as expectativas perante aos produtos e
servicos sdo maiores. Além disso, o mercado esta se tornando cada vez mais
exigente e seletivo obrigando assim os empreendedores e empresarios a estarem
ligados nas novidades, para que possam oferecer alternativas de servigos/produtos
diferenciados. Tendo em vista este cenario, surgem locais direcionados e

customizados de acordo com as reais dimensdes do publico em questao.



Com base no exposto, tem-se como objetivo: identificar como o0s
principios do empreendedorismo aliados a concepcdo de um plano de negdcio
auxilia na gestéao de projetos de uma organizacao.

Esta pesquisa se enquadra como um estudo descritivo, pois, 0S mesmos
“[...] descrevem situacbes de mercado a partir de dados priméarios. Podem ser
guantitativos ou qualitativos. Sao estudos bem estruturados e planejados que
exigem um conhecimento profundo do problema estudado por parte do
pesquisador”. (DENCKER, 2007, p. 130). Caracteriza-se também como exploratoria,
pois “[...] é realizado em é&rea na qual hd pouco conhecimento acumulado e
sistematizado [...]" (VERGARA, 2007, p. 47).

Como fonte de obtencdo de dados, utilizou-se de pesquisa bibliografica e
documental que envolve estudos em livros, revistas e sites que proporcionam uma

analise mais profunda e significativa sobre o tema (GIL, 2006).

PRINCIPIOS DO EMPREENDEDORISMO

Todo e qualguer negadcio se inicia através de uma visdo empreendedora, 0
que cabe entdo discorrer, a principio nesse estudo, do que venha a ser
empreendedorismo, e dentro desse contexto o que é empreender, formas de
empreender e quem é o empreendedor.

Na integra, empreendedorismo, segundo Dolabela (1999, p.43) “é um
neologismo derivado da livre tradugcéo da palavra entrepreneurshipe utilizado para
designar os estudos relativos ao empreendedor, seu perfil, suas origens, seu
sistema de atividades, seu universo de atuagao”.

Portanto, o empreendedorismo € visto como um “ramo da administragéo,
que conduz ao desenvolvimento econdmico, gerando e distribuindo riquezas e
beneficios para a sociedade” (DOLABELA, 1999, p. 45).

Apesar de ser um estudo, como visto, na visdo de Drucker (2003)
empreendedorismo ndo € nem ciéncia e nem arte, € uma pratica. As no¢cdes sobre
empreendedorismo, além de serem mostradas em cursos especificos, ja estao
sendo ministradas em disciplinas especificas nas escolas de ensino fundamental.

Desde cedo se ensina sobre a importancia de ter um proprio negécio e saber
4



negociar, e 0s conhecimentos auxiliam o futuro empreendedor na tomada de uma
decisdo, visto que empreender significa “realizar, fazer e executar” (DRUCKER,
2003, p.3).

A forca que impele o empresario ao caminho do sucesso, nada mais é
que, a vontade de enfrentar o desafio de abrir o préprio negécio. O sucesso
empresarial ndo vem por acaso, ele requer disciplina e muito trabalho e dedicacéo, e
“muitas das grandes histérias de sucesso sd0 umas em que as pessoas comuns
superam todas as probabilidades para criar algo excitante com 0S recursos
limitados” (SLOVER, 2002, p. 01).

Portanto, somando se a isso o futuro empreendedor deve seguir alguns
principios do empreendedorismo que o ajudardo a alcancar o sucesso esperado. Na
integra, discorrem dez principios do empreendedorismo, que foram “resultados de
muitos anos da pratica e de pesquisa do empreendimento e dos empreendedores,
revelam a esséncia do empreendimento” (SLOVER, 2002, p. 67), séo eles:

Principio 1: As oportunidades raramente caem no col o de um
empreendedor; devem serdescobertas ou criadas.

Nos limites de nosso conhecimento, nos mercados ineficientes, nos
problemas nédo resolvidos, em descobertas tecnoldgicas, nas tendéncias
sociais, politicas, econdmicas, e nos deslocamentos demograficos,
empreendedores encontram suas materiais primas. As condi¢cdes para a
atividade empresarial estdo ao nosso redor, mas nds raramente tropecamos
em oportunidades especificas para girar largas forcas sociais em um
negocio lucrativo. Os empreendedores devem naturalmente observar e
apreciar forcas e tendéncias ndo reveladas, mas destes devem criar um
produto, um mercado, e 0s meios para uni-los. As vezes o processo da
descoberta e da criacdo acontece por sorte, pense da inven¢éo post-it e do
velcro, mas cristalizar uma oportunidade empresarial requer frequentemente
muita energia e imaginacao.

Nesse primeiro principio a autora mostra a importancia de correr atras
daquilo que deseja. As oportunidades existem, e elas estdo ao alcance de todos,
porém é necessario o empenho de buscas constantes para descobrir ou cria-las.

O comodismo faz com que, as oportunidades aparecam, porém, acabam sendo

desperdicadas. Porém, todo e qualquer empreendimento ha certo nivel de risco.
Principio 2: Os novos empreendimentos Sao necessari amente um
risco. Quando enfrentado com incerteza,as pessoas p odem
desenvolver uma tendéncia para a andlise. A andlise  aumenta a chance

de sucesso do novo negdcio, mas diminui a probabili dade de se criar
um negdcio primeiro.



E um dilema: As pessoas tém uma forte tendéncia de encontrar e analisar
muitas informacdes na tentativa de reduzir o risco de um novo
empreendimento e predizer os resultados. O empreendedor bem sucedido
necessita de uma determinada quantia de dados para reduzir a incerteza,
informacdes demasiadas muitas analises somente trazem mais incertezas.
Ao enfrentar dificuldades de lutar contra muitas informacdes e davidas o
empreendedor pode decidir a ndo perseguir a oportunidade.

Nesse segundo principio ela discorre sobre certas andlises que devem
ser feitas. Essas analises podem ser comparadas a um caminho que leva a dire¢des
diferentes e cada direcdo com diferentes resultados também. Como ela expde,
quando feitas aumenta a chance de sucesso, porém, diminui a perseguicdo do
empreendedor por novas oportunidades, portanto se nao forem feitas diminuirdo as
possiveis chances de alcancar aquilo que pretende. As informacdes devem ser na
medida certa. No entanto, muitos exageram nas analises para nao perder
oportunidades e acabam desenvolvendo um lado imediatista.

Principio 3: Agora considere o lado do principio 2. O medo de perder
umaboa oportunidade pode criar em algumas pessoas u ma tendéncia

para a acdo. Acdourgente aumenta a probabilidade de criar um
negocio, mas as diminui aprobabilidade do sucesso.

Na pressa em ser 0s primeiros para inserir no mercado e antecipando 0s
concorrentes em potencial, os empreendedores podem langar um
empreendimento de risco, com estratégias falhas, produtos defeituosos, e
recursos insuficientes. O senso de urgéncia pode certamente leva-los a
penetrar no mercado com um novo produto ou servico, mas sem certa
guantidade de andlise e de planejamento, como pode 0 empreendimento ter
sucesso?

Seguindo ainda a analise feita no principio anterior, pode acontecer serios
erros por medo de perder oportunidades que aparentemente sao viaveis. Quando se
age rapido se tem mais chance de desenvolver algo novo e diferente, porém diminui
as de sucesso por ser pensado antes. Portanto, a falta de atitudes emergente faz
com que o empreendedor perca as oportunidades disponiveis e acaba crescendo a
tensdo entre a analise de muitas informacdes e uma tomada de decisao.

Principio 4: A nocao de individuo empreendedor auxi lia a pessoa a ter

acesso a resolucdo de perdas e a minimizacdo da ten sdo entre a
andlise e a agéo.

Em sua pesquisa, Saras Sarasvathy descobriu que empreséarios bem
sucedidos usam o0 que ela chama de principio da perda de precos
acessiveis. Eles conscientemente determinam o montante dos recursos que
estdo dispostos a empenhar em uma ideia, escolhendo estratégias e
métodos para gerar receitas enquanto gastam quantidades limitadas de tais
recursos como tempo, esfor¢o e dinheiro. Esta abordagem minimiza o risco



do empreendimento (o0 risco que pode levar a uma analise excessiva),
enquanto permite ao empresario agir sobre a oportunidade.

Para reduzir o desperdicio de tempo, esforco e dinheiro o empresario
analisa todos os gastos possiveis. Essa abordagem tem dois lados: minimiza os
riscos permitindo o empresario agir sobre as oportunidades, porém pode perder
certas oportunidades por medo dos riscos e acabam sendo dependentes constantes

de outros para o andamento de seus processos.

Principio 5: Todos os empreendimentos empresariais envolvem um
ciclo vicioso

O empresario precisa de recursos, mas os potenciais fornecedores destes
recursos querem uma informacao que néo esta disponivel porque o produto
e 0 mercado ainda ndo existem. Os fornecedores de recursos e as outras
partes interessadas, como clientes, devem buscar com o empresario a
informacdo e podem, entdo, ndo estar dispostas a fazer grandes
investimentos. Assim comeca o circulo vicioso: sem produto implica em nao
ter clientes; sem clientes implica em ndo ter receita; sem receita implica em
nao ter dinheiro para investimentos; sem investimento implica em néo ter
legitimidade ou credibilidade; sem legitimidade implica em n&o ter recursos;
sem recursos implica em nao ter produtos.

Nesse principio mostra o que a falta de integracdo pode causar a uma
empresa. Ciclo vicioso. Pois 0 que a empresa ndao consegue obter ela também néo
pode oferecer. Na atualidade, devido a competitividade, isso € um risco, pois, se ela
nao tem, outro vai ocupar seu lugar no mercado. E a conquista pela ocupacao, que
ja Ihe foi disponivel um dia, seja mais dificil. Acbes emergentes devem ser tomadas
nesse caso. As vezes, algumas mudancas de paradigmas Sdo necessarias, e de
certa forma, acabam sendo condizentes para a resolucdo dos problemas da
organizacao.

Principio 6: Os empresarios podem quebrar o ciclo v icioso, usando os
recursos de que ja possuem.

Ao usar seu capital humano (talento, educacdo e conhecimento), capital
intelectual (criatividade, engenho, entusiasmo e otimismo), e o capital social
(contatos com as pessoas e 0s seus contatos), 0s empresarios sdo capazes
de alavancar os recursos de que necessitam. Tal como o Bootstrapping que
comecga com OS recursos que 0 empresario ja possui (em vez da idéia ou
produto) e permite ao empresario construir o negocio de forma gradual.
Saras Sarasvathy leva o conceito um pouco mais longe na descricdo de
uma estratégia de efetuacdo, na qual o empresario tenta descobrir 0 que
viabiliza o neg6cio para ser criado com os recursos que ele ou ela controla.

Complementando o anterior, a empresa pode usar todos 0s recursos por

ela disponiveis e crescer gradativamente. O tempo de retorno pode ser mais logo,
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porém é menos arriscado. Porém, € uma forma de quebrar o ciclo vicioso, somente
utilizando do capital disponivel, ou, se houver necessidade, utilizar muito pouco o de

terceiros.

Principio 7: Bootstrapping (Bootstrappingé o ato de abrir uma empresa
com pouco ou nenhum capital externo) € um meio ideal para quebrar o
ciclo vicioso na fase de  start-up..

A arte do bootstrapping - utilizando ativos disponiveis comumente - depende
de utilizar esses meios e recursos plenamente com parciménia. O objetivo,
como empresario Zenas Bloco coloca esta em investir na imaginacao antes
de gastar dinheiro. Empreséarios bootstrapping também retiram de seu
capital social, a amizade e a boa vontade que eles tem acumulado, para
obter os recursos de que necessitam seguindo algumas regras:

a) Nao compre novo, 0 que vocé pode comprar usado

b) Nao compre usado, o que vocé pode alugar

¢) Nao alugue o que vocé pode emprestar

d) Nao empreste quando vocé pode trocar

e) Nao troque o que vocé pode pedir

f) N&o peca o que vocé pode pegar

g) Nao pegue o que vocé pode ter gratuitamente

h) N&o pegue de graga o que alguém pagara por vocé

i) N&o pague por algo que as pessoas vao para dar um lance

Entre linhas, a sugestdo do autor é pensar antes de agir. Muito se
conquista quando analisa todos 0s meios possiveis para obter aquilo que pretende.
Empresarios bootstrapping, como citado, analisam, pelas regras empiricas, tudo o
qgue lhe é viavel. Pois, por experiéncias proprias ja sabem, como é dificil trabalhar no

limite, com pouco dinheiro.

Principio 8: Dinheiro é rei, e € mais caro quando v  0cé mais precisa
dele.

Capital social e outros ativos intangiveis podem ser cruciais durante as
primeiras fases de um empreendimento, mas o crescimento e a
sustentabilidade exigem dinheiro. Dinheiro é a derradeira reserva de valor
gue podem ser trocados por outros bens valiosos. E quando os empresarios
mais precisam — no start-up ou durante uma crise,- ele € mais caro, porque
a incerteza em torno do novo negécio € alta e a credibilidade do empresario
é baixa.

A arte do bootstrapping pode dar certo em muitos casos, porém em
alguns pode nédo ser suficiente, pois tanto capital social e outros ativos intangiveis
sdo de importancia para o crescimento e desenvolvimento das empresas, porém,
guando a necessidade real € o dinheiro, o cenario é outro, ele custa caro, e todo um
processo pode falhar por falta dele. Contudo, quando disponivel, também ha

necessidade de saber administra-lo.



Principio 9: Se o dinheiro ndo matar vocé, a logist ica matara .

Além da desvantagem da novidade, os empresarios enfrentam a
desvantagem da complexidade. Eles devem assumir todos os papéis a
partir do faxineiro ao estrategista, e eles devem aprender como eles fariam.
Empreséarios experientes muitas vezes alegam que ndo existe uma ma
ideia, sé ma execucao.

Ser o0 primeiro a inovar pode ser desvantajoso e complexo. O empresario
acaba assumindo varios papéis dentro da organizacdo, falta de logistica no
desempenho das funcdes, e as boas ideias acabam sendo ma executadas. O
empreendedor deve encontrar certas estratégias qgue o mantenham no mercado.

Principio 10: Cada novo neg6cio tem de trés a cinco guias
fundamentais. Encontre-os e concentra-se neles.

Na fase inicial, cada empresa tem de trés a cinco variaveis que tém um
maior impacto sobre os custos e receitas. Por exemplo, no catdlogo das
empresas elas sao aquelas variaveis de tamanho médio, taxa de resposta a
partir dos catalogos enviados, o custo dos bens vendido, e tamanho da lista
de clientes. Focando nos guias que sdo mais importantes, 0s empresarios
tornam o risco, do processo de criacdo do negécio, mais faceis de
gerenciar. E entdo eles estdo livres para deixar suas idéias crescer e
florescer com a ajuda de seus recursos mais abundantes: imaginacao e
criatividade.

Nesse dUltimo principio, na opinido do autor, certas variaveis, ou
estratégias, ditam o futuro da empresa. E quando se tem um foco nos guias de
sustento fica mais facil a administracdo ja que a imaginacdo e a criatividade séo
recursos abundantes.

Por esses dez principios abordados, percebe-se que ser um
empreendedor da atualidade requer disciplina e entendimento em tudo, saber
identificar e aproveitar oportunidades, saber que todo negdcio envolve risco, saber
que certas acdes urgentes devem ser tomadas e outras ndo, e que muita analise é
prejudicial assim como poucas também séo, saber que, em todo empreendimento ha
um ciclo vicioso que as vezes deve ser quebrado pelo bootstrapping, ficar ciente de
que, o dinheiro é caro quando necessario e a logistica das funcbes € essencial, e,
que ha, pelo menos de trés a cinco variaveis que sustenta uma empresa.

E complexo, porém se forem seguidos facilitarda o caminho que leva o

empreendedor ao sucesso.



CONCEPCAO DO PLANO DE NEGOCIO

Elaborar um plano de negécio deve ser o primeiro item a fazer quando se
decide abrir uma empresa, pois “o plano estabelece o alicerce para tudo o que vira
em seguida” (PILAND, 2016). Para se ter maior seguranca e alcancar sucesso
naquilo que se pretende executar ou realizar, na percepcdo do autor, o PN é algo
que vai sustentar o empreendedor numa tomada de decisdo, pode ser comparado,
de maneira simplificada, a um mapa que traca o caminho e auxilia 0 empreendedor
a identificar qual serd o caminho mais curto e seguro para obter sucesso naquilo que
se pretende fazer. E necessario ouvir conselho como esse: “antes de comegar uma
empresa, elabore um plano de negdcio, suas metas e a quem ele atendera, esse
plano o colocara no caminho do sucesso empresarial” (PILAND, 2016).

Novas empresas surgem a todo instante, mas seré que todas tracaram um
plano daquilo que pretendiam para saber se o0 negdcio seria viavel ou nao?
Provavelmente nem todos dédo importancia a esse detalhe, outras s6 dao “porque
sao forcados, s6 elaboram quando precisam levantar ou emprestar dinheiro”
(PILAND, 2016), porém para melhor execucdo de um processo, € viavel que se
tenha um plano detalhado de todo ele.

A empresa sem planejamento estd fadada ao insucesso, pois “um plano
de negocio é uma apolice de seguro barato, pois o ajudara a focalizar os aspectos
mais importantes de seu negocio, a utilizar seus recursos com sabedoria e
consisténcia, e evitar muitos aborrecimentos” (BANGS JUNIOR, 1999, p.15).
Percebe-se que elaborar um plano de negdcio além de auxiliar num conhecimento
melhor do mercado a ser explorado ao mesmo tempo ajudara a abrandar os riscos
que serdo enfrentados.

Delinear um plano de negdcio é algo que deve ser feito constantemente
para ter conhecimento e discernimento do caminho a ser trilhado e de como
alcancar os objetivos pretendidos, pois ele permite acbes mais concisas em
momentos necessarios.

Complementando, Ambrosio (1999, p. 2) refor¢a a importancia de um PN:

O planejamento é a base da forga de uma empresa, sendo ele bem feito
permite acBes rapidas e precisas, é ele que nos orienta quando aparecem
obstaculos imprevistos, ele é a reflexdo sobre a realidade, o plano é um

guia, a linha central da estrada que nos leva ao objetivo, e sem planejar,
corre-se 0 risco de parar no acostamento ou parar na contramdo do
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mercado [...] € a elaboracdo por etapas, com bases técnicas de planos e
programas com objetivos definidos.

E ele ainda utiliza-se da seguinte analogia em relacdo a importancia de
um bom planejamento:
Ao trafegar por uma estrada, € praticamente impossivel seguir em linha
reta. Em geral ha obstaculos repentinos que precisam ser superados, que
provocam uma direcdo sinuosa, dai a importancia da linha central, guia e

ponto de referencia que torna a viagem mais facil e segura, norteando com
clareza (AMBROSIO, 1999, p. 2).

Analisando o que foi exposto pelo autor, o plano € um auxilio para os
imprevistos, jA que nele consta um planejamento detalhado da empresa, € direcao
gue leva ao cumprimento dos objetivos pretendidos, sem ele, perde-se
possibilidades de atingir metas.

E, como tudo o que se pretende, necessita de um plano Piland (2016,

s/p), ainda salienta:

O plano de negdcio é uma diretriz e um esboc¢o planejado de metas que
precisam ser executadas para obter sucesso [...] também é um documento
que permite as partes interessadas visualizar a direcdo atual e futura,
porém, somente 30% dos empresarios elaboram.

Para uma boa execucdo dentro de um plano de negdcio, como aborda o
autor, € necessario que metas sejam tracadas, a fim de serem verificadas
periodicamente, conforme necessidades, para verificar se 0s objetivos seréo
alcancados.

Complementando, Dolabela (2000, p.164):

Um plano de negdcio é, antes de tudo, o processo de validacdo de uma
idéia, que o empreendedor realiza do planejamento detalhado da empresa,
[...] ao prepara-lo o empreendedor ter4 elementos para sua tomada de

decisdo e poderd chegar a conclusdao se vale a pena ou nao abrir a
empresa.

O objetivo de um plano de negdcio, na percepcao do autor, € o rumo a ser
seguido, de onde estou/onde quero chegar e qual o melhor caminho, € uma idéia em
pratica (seja ela individual ou compartilhada), e ainda, a porcentagem de que o faz €
muito baixa. Porém “um plano de negbécio preparado profissionalmente néo ira
beneficia-lo se vocé ndo entendé-lo na sua totalidade” (DOLABELA, 2000, p.19), é
por isso que ele so tera utilidade se souber usa-lo e entender a importancia de se

elaborar um.
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Um plano, geralmente é, ou pelo menos deveria ser elaborado antes da
abertura de uma empresa para se ter uma nocao da viabilidade do negdcio, apesar
de que, como colocado por Piland (2016), “somente 30% dos empresarios se
preocuparem com isso”. O PN também poderda, ou até mesmo devera, ser elaborado
nos momentos em que se for realizar ou implantar algo novo ou diferente na
empresa, ajustando-o conforme a necessidade e “a melhor hora para cria-lo é o
momento em que se comeca a conceituar a ideia de um negdcio e continuar
revisando-o na medida em que crescer” (PILAND, 2016). A elaboracdo de um plano
de negdcio consistente posicionara a empresa para um crescimento futuro.

De certa maneira nota-se que todos os autores concordam entre si e
mostram a importancia de se fazer um planejamento daquilo que se pretende
realizar para nao correr o risco de perder oportunidades por falhas na execucao.

Ele também né&o deixa de ser um documento que sera utilizado quando o
empreendedor precisar recorrer as financeiras para captar recursos necessarios. E
alguns empreendedores e até mesmo empresarios nao percebem a importancia de
se elaborar um plano de negécio ou acabam utilizando planos informais, do qual
pode até comprometer a execugdo de todo um processo.

Constrangimentos devem ser evitados, por isso, vale ressaltar a opinido
de Ambraésio (1999, p.2) quando diz que: “embora ja estejamos planejando tao logo
pensamos em uma acdo qualquer de negdcio, esse planejamento é informal, a
complexidade do mercado quase ja ndo oferece espaco para aventuras de
criatividade”. O plano de negdcio formal, através de uma minuciosa analise,
identifica as forcas e fraquezas que contribuem positiva ou negativamente para o
desenvolvimento interno do negocio, como ajuda também a reconhecer as
oportunidades e identificar as ameacas que contribuem de alguma maneira, tanto
positivo como negativamente, para o desenvolvimento de um negdcio, identificando
determinados problemas, evitando-os quando possivel e corrigindo-os quando
necessario.

Pois, ha um fator muito importante na vida do ser humano se chama:
tempo: E para que o tempo seja um bom aliado, os processos do dia a dia devem
ser bem planejados, para que assim o caminho para a realizagéo se torne mais curto

e mais facil, e ainda mais, que seja seguro.
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ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIO

Existem varias formas de estruturar um plano de negdcio, isso depende

de cada autor ou planejador. De acordo com Bangs Junior (2002, p.20) utiliza-se a

seguinte forma para o esboc¢o de um plano de negécio:

S WNRPTITOWNREPTAWONRPMOOT>® T IOMMOOTP>® o o

Capa: nome do empreendimento, nome dos dirigentes, endereco e
telefone.

Definicdo do propdsito ou sumario executivo.

indice

Parte 1— O negécio

. Descri¢do do negdcio

. Produto/servico

. Mercado

. Localizac&o do negdcio

. Concorréncia

. Gerenciamento

. Pessoal

. Aplicacéo e resultados esperados do empréstimo (se necessario)

Sintese
Parte 2— Dados financeiros

. Fontes e aplicacbes de capital

. Lista dos Bens de Capital

. Balanco

. Analise do ponto de equilibrio

. ProjecBes de Receitas (demonstrativos de Lucros e Perdas)
. Resumo trianual

. Detalhamento mensal para o primeiro ano

. Detalhamento trimestral para o segundo e terceiro anos

. ObservagOes explicativas

. Projecéo de fluxo de caixa

. Detalhamento mensal para o primeiro ano

. Detalhamento trimestral para o segundo e terceiro anos

. Observacdes explicativas

. Analise dos desvios

. Relatérios financeiros histdricos para negécios em funcionamento
. Balancos dos trés ultimos anos

. Demonstrativos de Receitas dos Ultimos trés anos

. Devolucéo de impostos

Parte 3— Documentacédo de apoio

Curriculos pessoais, balancos pessoais, orcamento de custo de vida,
relatorios de crédito, cartas de referéncia, descri¢cdo de cargo, cartas de
intencdo, copias dos arrendamentos, contratos, documentacéo legal e
demais documentos relevantes para o plano.

Essa estrutura de plano de negocio, ndo € a Unica hem a mais correta,

mas 0 que se observe € que ela € mais apropriada para empresas ja em andamento

e ndo cabe para empresas que estdo comecando, porém cada uma adotara o

modelo mais adequado ao seu perfil.

A primeira parte € a caracterizacdo do empreendimento, onde ocorre a

implantacéo, expansdo/modernizacao ou relocalizacdo. Ou seja, faz-se uma sintese
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do tipo de empreendimento que vocé pretende implementar.

Nesta parte, deve-se especificar qual é a caracterizacdo do negdcio que
pretende planificar, se € algo novo, se € uma empresa que estd em fase de
ampliacdo ou modernizacdo ou se 0 que se pretende é a relocalizacdo da mesma,
pois em cada uma deve fazer um tipo diferente de andlise.

Em seguida tem-se a analise de mercado e competitividade onde se faz:
descrever quais sao as oportunidades que vocé percebe em seu empreendimento. E
guestiona-se: quais sdo as principais ameacas ao seu negocio?

A andlise de mercado e competitividade serd efetuada dependendo da
caracterizacdo de empreendimento, nos novos negécios a andlise e feita somente
no ambiente externo para identificar as oportunidades e as ameacas que o afetarao.
Ja nas empresas em expansao/modernizacdo e relocalizacdo a analise deve ser
feita tanto interna, para identificar as forcas e fraquezas que contribuem tanto
positivo quanto negativo para o desenvolvimento da empresa como a externa para
identificar as oportunidades e ameacas que contribuem também positivo ou
negativamente para o desenvolvimento da empresa.

No terceiro define-se a localizacéo e instalagdo, onde se faz uma analise
dos diversos pontos potenciais existentes para tomar uma decisao sobre o local a
ser instalado sua empresa. Também se justifica os motivos que o levaram a esta
deciséo. E define-se um layout para as instalagoes.

Essa fase da elaboracdo necessita uma atencdo a mais, e para iSso 0
mais correto seria utilizar o P (praca) do mix de marketing. Pois, essa estratégia
verifica se o ponto escolhido € o mais apropriado para montar o negécio, se é de
facil acesso, avalia os canais de distribuicdo e relacionamento com os canais;
considera a logistica de mercado como: estogues; transporte e armazenagem, entre
outros. E também nessa fase, o empreendedor deve justificar o que o levou a
montar seu negdécio no local determinado — se é porgue ainda ndo existe nada
semelhante ou porque € um ponto, apesar da concorréncia, o local é muito
promissor com expectativas de sucesso. E outra preocupacédo ainda € em definir
corretamente o layout da instalacdo, isto €, onde cada coisa ficara em locais
estratégicos para melhor circulagcdo de clientes e funcionarios. Muitas empresas
estdo expondo seu layout em locais bem visiveis, até mesmo para identificar as

areas de riscos que a mesma possui.
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Logo depois, caracteriza-se o consumidor, onde questiona-se: qual o seu
mercado potencial? Dimensione seu mercado principal. O setor possui sazonalidade
no consumo?

Nesta etapa, determina-se quem serd o0 publico-alvo e suas
caracteristicas, tais como: faixa etaria; ambos os sexos ou um especifico; condi¢cdes
financeiras se tém recurso préprio ou € dependente, educacdo e outros a serem
analisados que venham contribuir para defini-los como: habitos de compra e
atitudes. Também sera definido que propor¢cdo se almeja abranger em tamanho e
volume e enfim saber se 0 negdcio que esta sendo montado esta sujeito a fases de
alta ou baixa demanda, isto €, verificar se h& variacdes de receita durante o ano.

Destaca-se o fornecedor, onde se deve: identificar seus fornecedores
considerando sua localizacdo, preco, forma e prazos de pagamento, disponibilidade
de fornecimento, lote minimo de compra, etc. E questiona-se se: 0 setor possuli
sazonalidade no fornecimento de matérias-primas para producao?

Esse topico abordado sobre os possiveis fornecedores para o0 novo
negocio, verificando fatores como: preco, forma e prazo de pagamento,
disponibilidade em provimento, quantidades de minimo e maximo de compra e o
mais importante nesse item é saber se o item a ser entregue pelo fornecedor possui
sazonalidade ou ndo, no caso de possuir, verificar outras formas de adquirir o
necessario de outros fornecedores.

Além disso, € necessario identificar o concorrente, para saber quais sao
seus concorrentes e seus pontos fortes e fracos, canais de distribuicdo, custos e
precos de venda praticados, politicas de crédito e formas de divulgagéo.

Em relacdo aos concorrentes devem ser analisados seus pontos fracos
(oportunidade) e fortes (ameacgas) para o novo empreendedor, se ha outras
empresas com pretensdo de entrar no mercado, se as empresas atuantes tém forte
posicionamento, quais sao seus pregos/custos, como elas organizam suas vendas.
Concorrentes nem sempre representam ameaga, as vezes eles podem ser bons
parceiros. Concorrentes para uma empresa fazem com que ela se preocupe em
desenvolver algo que chame mais a atencgéo dos clientes.

E importante também avaliar a equipe, pois tem-se que: dimensionar sua
equipe de trabalho, relacionando numero de empregados, cargos, salarios e

encargos sociais esperados. E também deve-se fazer um organograma de sua
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empresa definindo claramente as fun¢des e linhas hierarquicas, isso com certeza o
ajudara a definir o perfil das pessoas que ira contratar.

Esse € um departamento que merece maior cuidado, pois ai estd o que a
empresa possui de muito valor, tdo logo o processo de elaboracdo do plano ser
iniciado deve-se a equipe que participara dele, precisa verificar a quantidade de
funcionarios que realmente seja necessario, e a elaboragcdo de um organograma
ajudara a definir com clareza a responsabilidade de cada um, podendo assim
auxilid-los sempre que possivel, cobrando quando necessario e reconhecendo-os
guando merecidos.

Avalia-se os produtos e servigos, para: saber que produtos/servicos serao
oferecidos pela empresa e suas caracteristicas. E também estimar a capacidade
instalada para o primeiro ano de atividade.

Nesse topico deve ser descrito o tipo de produto/servico a ser oferecido
pela empresa com todas as suas caracteristicas, com beneficios e vantagens que
levem o consumidor a dar prioridade pelo o que esta oferecendo por ele ser melhor
que o da concorréncia. Faz-se necessario também o empreendedor estimar os
custos/despesas pelo menos para o primeiro ano de sua atividade.

E importante também elaborar uma estratégia competitiva, para definir a
estratégia competitiva com base nas variaveis: lideranca no custo e diferenciagéo.

A estratégia a ser definida e utilizada pode depender das caracteristicas
do negocio, se € implantacdo, Expansdo/Modernizacdo ou Relocalizacdo do
produto/servico. Cada empresa, porém, deve utilizar continuamente alguma
estratégia que fagca com que ela se torne competitiva no mercado.

No plano de negdcio é necessario a existéncia de um plano de marketing
e comercializacdo, portanto, deve-se saber: quais as estratégias de comunicacéo
que serdo utilizadas por vocé na divulgacao de seu negocio e/ou produtos/servigos?;
descreva quais os canais de distribuicdo que vocé pretende utilizar; defina uma
marca para sua empresa e/ou produtos/servicos?; defina uma estratégia de
posicionamento/imagem em relacdo ao mercado.

Um dos quatro P’s de Marketing esta relacionado a promocdo. E a
promocgdo se da através da comunicacdo entre empresa e consumidor. E nesse
topico a empresa deve escolher o meio que mais lhe seja apropriada para chegar

até seu publico, verificar também quais sdao o0os meios e combinacdes de
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comunicacdo que seus concorrentes estao utilizando para atingir o mesmo publico e

verificar também quais sdo as promog¢8es mais frequentes no mercado que dé certo.

Ha varios canais de comunica¢do como: TV (canal aberto ou fechado), radio, revista,

jornais, panfletos, outdoors, busdoors, mala-direta, folders e outros meios. Nesse

ponto a empresa j4 deve definir qual serd a sua marca e na definicdo de

posicionamento estd incluida a decisdo sobre os aspectos de seus diferenciais que

devera ter seu produto/servi¢co para entdo comunicar-se com o mercado.

Caracterizar os investimentos, pois sdo necessarios para a implantacao

de seu negbcio. Nesse ponto o empreendedor precisa levantar custo de tudo o que

necessita o0 que e quanto pretende adquirir, fazer uma projecdo dos gastos

necessarios, e verificar se 0 mesmo possui capital suficiente para a o

desenvolvimento de negdcio ou se vai depender de capital de terceiros. Além disso,

€ importante fazer:

Passo 1

Levantar o investimento fixo (maquinas, instalagcdes, méveis e utensilios).
Ver valor total no quadro de investimentos.

Passo 2

Estimar os custos fixos mensais.

Passo 3

Pesquisar o percentual de impostos + comissoes.

Passo 4 ( a partir daqui ndo é obrigatdrio)

Estimar o faturamento, as compras e o montante de impostos + comissoes.
Passo 5

Calcular a margem de contribuicao e o seu indice.

Passo 6

Calcular o ponto de equilibrio.

Passo 7

Qual o lucro esperado para o faturamento estimado?

Passo 8

Determinar o estoque inicial ou de seguranca.

Passo 9

Calcular a necessidade de capital de giro.

Passo 10

Investimento necessario: considerado o investimento fixo + necessidade de
capital de giro.

Passo 11

Taxa de rentabilidade: (lucro + investimento necessario) x 100.

Passo 12

Prazo de retorno do investimento: investimento necessario + lucro
(SEBRAE, 2007).

A partir da analise desse plano de negdcio e dos passos de viabilidade o

empreendedor provavelmente conseguird saber ele tem condicdo financeira e

psicolégica para desenvolver e investir em alguma atividade pretendida.
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PRINCIPIOS DO EMPREENDEDORISMO ALIADOS AO PLANO DE NEGOCIOS
NA IDENTIFICACAO DE OPORTUNIDADES

Os principios do empreendedorismo foram desenvolvidos apds anos de
estudos e pesquisas e mostram um perfil de um empreendedor que tem atitude para
buscar seus objetivos. Sendo que, cada principio foi criado em cima de experiéncias
dos empreendedores, mas isso ndo exclui que estes possam ser mutaveis, ja que as
experiéncias vao sendo aperfeicoadas e os erros eliminados.

Portanto, os principios quando aliados ao conceito de plano de negdcio,
mostram que o empreendedor com sua pratica e conhecimento, unifica-se a uma
estrutura técnica de criacdo de projeto, que sinaliza oportunidades e direcdo a
criacdo de um empreendimento.

Portanto, neste item, faz-se esta intervencdo e integracdo entre o0s
principios do empreendedorismo e o plano negdcio, destacando de que forma eles
auxiliam na identificacdo de oportunidades.

Portanto, o empreendedor que pretende ter sucesso se pde do outro lado
do cenério, e procura enxergar o futuro de seu préprio negocio. Ele é “uma pessoa
gue imagina, desenvolve e realiza visdes [...], pois a visdo é uma imagem projetada
no futuro, do lugar que se quer ver ocupado pelos seus produtos no mercado [...]”
(FILION apud DOLABELA, 1999, p. 31), porém esse lugar somente sera ocupado se
o empreendedor que imagina, desenvolve e realiza visdes tomar decisdes seguras.
E, para que o processo visionario se complementar com perfeicdo, Dolabela (1999,
p.128) afirma:

E necessario que o empreendedor tenha uma clara visdo da organizagéo e
do gerenciamento da empresa, que é o meio através do qual realizara sua
visdo, produzindo, vendendo e auferindo os resultados previstos. A visdo
complementar sera desenvolvida durante a elaboracéo do Plano de

Negécio, que contera a descricdo da organizacdo e dos sistemas da
empresa (grifo do autor).

O autor aponta que a visdo s6 complementara durante a elaboracdo do
plano de negdcio. Neste caso, faz-se a analise entre os principios do
empreendedorismo com o modelo de plano negécio, para compreender de forma

estes dois juntos, podem direcionar a criagdo de um empreendimento (Quadro 1).

18



Quadro 1: Relac&o entre os principios do empreendedorismo e o plano de negocio

Principios do Empreendedorismo

Plano de Negécio

Principio 1: As oportunidades
raramente caem no colo de um

Antes de comecar uma empresa, elabore um PN, suas
metas e a quem ele atenderd, pois ele o colocara no

empreendedor; devem | caminho do sucesso empresarial. Além disso, € necessario
serdescobertas ou criadas. um estudo de mercado, para identificar as oportunidades que
existem na localidade onde se pretende criar o negécio.
Principio 2: Os novos | O PN é um guia, a linha central da estrada que leva o
empreendimentos sdo | empreendedor ao objetivo, e sem planejar, corre-se 0 risco

necessariamente um risco. Quando
enfrentado com incerteza as
pessoas podem desenvolver uma
tendéncia para a analise. A andlise
aumenta a chance de sucesso do
novo negoécio, mas diminui a
probabilidade de se criar um negdcio
primeiro.

de parar no acostamento ou parar na contraméo do mercado
[...]- A necessidade de um planejamento no inicio de um
empreendimento é fundamental para seu sucesso, por mais
que o plano mostre dificuldades, ele vem seguido de uma
analise das forcas, oportunidades, fraquezas e ameacas,
que sinalizam ao empreendedor que caminho seguir.

Principio 3: Agora considere o lado
do principio 2. O medo de perder
uma boa oportunidade pode criar em
algumas pessoas uma tendéncia
para a acdo. Acdo urgente aumenta
a probabilidade de criar um negdcio,
mas as diminui a probabilidade do
sucesso.

O planejamento € a base da forca de uma empresa, sendo
ele bem feito permite agles rapidas e precisas. Além de
possui 0s objetivos, diretrizes e metas.

Principio 4: A nocédo de individuos
empreendedores das ajudas
acessiveis da perda resolve tenséo
entre a analise e a acao.

Ao preparar um PN o empreendedor tera elementos para
sua tomada de decisdo e podera chegar a conclusao se vale
a pena ou ndo abrir a empresa

Principio 5: Todos 0S
empreendimentos empresariais
envolvem um ciclo vicioso.

Ao trafegar por uma estrada, é praticamente impossivel
seguir em linha reta. Em geral ha obstaculos repentinos que
precisam ser superados, que provocam uma direcdo
sinuosa, dai a importancia da linha central, PN, guia e

(Cont.)
ponto de referencia que torna a viagem mais facil e segura,
norteando com clareza.

Principio 6: Os empresarios podem
quebrar o ciclo vicioso, usando os
recursos de que ja possuem.

O PN estabelece o alicerce para tudo o que vird em seguida.
A formacdo de uma boa equipe técnica auxiliara o
empreendedor a direcionar ao caminho correto.

Principio 7 Bootstrapping
(Bootstrappingé o ato de abrir uma
empresa com pouco ou nenhum
capital externo) é um meio ideal para
quebrar o ciclo vicioso na fase de
start-up.

O PN orienta quando aparecem obstaculos imprevistos, ele é
a reflexdo sobre a realidade. No item orcamento o
empreendedor tera a viséo de quanto utilizara para criar seu
empreendimento, assim saberd se sera necessario
financiamento ou néo.

Principio 8: Dinheiro é rei, e € mais
caro quando vocé mais precisa dele.

Um PN é uma apdlice de seguro barato, pois o ajudara a
focalizar os aspectos mais importantes de seu negécio, a
utilizar seus recursos com sabedoria e consisténcia, e evitar
imprevistos.

Principio 9: Se o dinheiro ndo matar
vocé, a logistica matara.

O PN é uma diretriz e um esboco planejado de metas que
precisam ser executadas para obter sucesso.

Principio 10: Cada novo negécio tem
de trés a cinco guias fundamentais.
Encontre-os e concentra-se neles.

O PN contém uma elaboracdo por etapas, com bases
técnicas e programas com objetivos definidos.

Fonte: Baseado em Slover (2002) e Sebrae (2007)
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A partir da tabela acima, vé-se claramente como ambos sdo necessarios
para que o empreendedor tenha concep¢do de como os principios e o PN indicam
cenarios no mercado, assim como, que atitudes tomar para enfrenta-lo.

Neste caso, percebe-se que as oportunidades existem, porém o
empreendedor s6 precisara identifica-las, para tanto é necessario fazer uma
pesquisa do que oferecer e quem sera seu publico-alvo, esse procedimento se dara
ao elaborar um plano de negoécio, com metas tracadas para concluir se a
oportunidade identificada € viavel.

Como todo e qualguer empreendimento tem certo risco, convém analisa-
los antes da implantacdo de um negocio, pois ela por menor que seja a andlise é
melhor do que nenhuma. E para se sentir seguro o empreendedor deve se focar em
algo concreto, analisando tudo o que for preciso para alcancar seus objetivos. Entéo,
o plano de negdécio nesse momento o auxiliar4. Porém, é necessario ter moderacéo
ao fazer as andlises, pois tanto o excesso, quanto a falta delas, pode ser prejudicial
para alcancar o sucesso quando deparar com as oportunidades.

Adicionando,

O empreendedor de sucesso é aquele que ndo se cansa de observar,
procurando novas oportunidades, seja no caminho de casa, no 6nibus, nos

‘papos’ com amigos, nos contatos familiares, nas compras, lendo jornais ou
revistas, vendo televisdo (EMPREENDEDORISMO, 2015, s/p).

Empreendedores falham, algumas vezes, por excesso de andlises e
outras vezes por ndo saber o0 momento certo de tomar algumas decisdes. Porém,
ele tomara acfes mais rapidas e precisas apos analisar com moderagao e seguir um
plano de negdcio, que é a base da for¢ca para uma empresa que esta entrando ou
inovando no mercado.

Num plano de nego6cio muitos fatores sdo analisados, depois do plano
elaborado, ajudara o empreendedor numa tomada de decisdo, diminuindo suas
tensdes. Pois, nele contera informacdes de como e quanto € necessario para investir
em um negdcio e o que ele tem ja para ser aplicado no mesmo, enfim, concluird se o
que pretende montar é possivel com o que ele tem de recursos disponiveis. “E
também um instrumento necessario para se candidatar a financiamentos,
empréstimos, a convencer os futuros socios da oportunidade de negdcios que a
empresa representa” (O PLANO..., 2015).
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Em qualquer empreendimento € necessario ter os fornecedores e o0s
compradores, e isso se chama ciclo vicioso. S6 se pode ofertar aquilo que se possui,
e se nao conseguir quem forneca ou quem compre, 0 ciclo se quebra. Esses
obstaculos surgem e precisam ser superados. E eles poderédo ser através de uma
linha central que sirva de referéncia. Mas para que ndo ocorra algo negativo é
necessario “captar as informagcdes existentes no ambiente interno do negdcio,
conversando rotineiramente com os empregados que estdo em contato direto com
os clientes e fornecedores” (EMPREENDEDORISMO, 2015, s/p).

O empreendedor deve utilizar algumas estratégias para quebrar o ciclo
vicioso, e o plano de negocio nesse momento é o alicerce. Sendo ele analisado,
todos os recursos, capital humano, intelectual e social, serdo identificados e assim a
empresa trabalhara com o que lhe é disponivel sem depender tanto de outros.

E através de plano de negocio que se pode identificar quais serdo as
atitudes que devem ser tomadas quando surgem os empecilhos e uma delas é
utilizar estratégia da arte do bootstrapping, pois ela utiliza até o capital social
(amizade e boa vontade) para resolver seus problemas, sempre pensando no que
vai e como pode adquirir por um custo bem baixo, porém se utilizar dessa estratégia
sem experiéncia e sem conhecimento fica arriscado.

Um plano de negécio € uma apdlice seguro barato, sendo ele bem
elaborado, ajudard o empreendedor a administrar seu capital, evitando assim que
sejam feitos empréstimos e investimentos desnecessarios. Na necessidade de
recorrer a um crédito junto a uma financeira o preco pelo dinheiro sera altissimo, se
a empresa ndo estiver em boas situacdes, entdo €é bom evitar possiveis
aborrecimentos.

Além dos cuidados a serem tomados com o dinheiro, deve-se cuidar
também da logistica dos recursos humanos, pois uma ma administracao trard sérias
consequéncias, porém utilizando um planejamento das metas a serem alcancadas,
como resultado vird o sucesso, pois o proprietario ndo pode e nem consegue fazer
tudo sozinho, ele depende de seus recursos humanos.

Através do plano para desenvolver, implantar ou inovar um
produto/servico, o empreendedor identificara os pontos fracos e fortes, assim como

as ameacas e oportunidades também para o negécio. E através disso ele
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conseguira definir alguns itens que se destacam, e se tornam um diferencial
competitivo para a empresa. E neles que ela tem que focar.

Percebe-se 0 quanto é importante os dois fatores estarem interligados,
pois um complementa o outro, assim, essa ligacao é fundamental para o sucesso do
novo empreendimento. E, se o empreendedor ignora-los pode perder grandes
oportunidades de negécios.

Portanto, seguindo os principios do empreendedorismo e elaborando um
bom PN, o empreendedor pode reduzir drasticamente a probabilidade de uma
empresa ter vida curta. Pois, as oportunidades existem e surgem a todo instante,
nos mais diversos mercados para satisfazer as necessidades e o0s desejos
humanos. E, o surgimento de novos negocios € um motivo de prosperidade numa
era de constantes mudancas e alta competitividade. Eles geram novos empregos,
oportunidades e riguezas, e isso se da devido a existéncia de individuos dispostos a
enfrentar os riscos de empreender.

Pois, estes possuem critérios que fazem com que o empreendedor tenha
informacdes necessarias para desenvolver e implantar o negocio desejado. Basta
ele se direcionar e planejar as ideias, e ter um bom corpo técnico apoiando em sua

fase conceitual, mercadologica, de planejamento e execugao.

CONCLUSAO

Conclui-se que este trabalho proporcionou de forma resumida e
estruturada uma orientacdo destacando os principios do empreendedorismo aliado
junto as concepcbes de um plano de negdcio para melhor analise no auxilio na
gestdo de projetos de uma organizacdo. Sendo que, todo empreendedor da
atualidade se seguir os principios do empreendedorismo de correr atrds daquilo que
deseja, de arriscar enfrentando as incertezas, aproveitar as oportunidades, saber
que certas acOes urgentes devem ser tomadas e outras ndo, que muita analise &
prejudicial e que poucas também séo, que todo empreendimento h& um ciclo vicioso
que as vezes deve ser quebrado pelo bootstrapping e quando requer disciplina,

entendimento em tudo isso, aliado a uma analise de um Plano de Negdcio. O
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empreendedor tende a fazer uma melhor analise de seu empreendimento e reduzir

drasticamente a probabilidade de uma empresa ter vida curta.
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