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RESUMO 

PAULA, JULIANE DE. Empreendedorismo: A lmportancia do Plano de Neg6cios para 

o Micro e Pequeno Empresario. UFPR 2008 

Na economia, a globaliza<;ao trouxe consigo a batalha pela conquista dos mercados. 

Conseguem veneer esta batalha os pafses que oferecem produtos de melhor qualidade a 

pre<;os mais competitivos. Para tanto, as organiza<;oes vem passando por processes de 

ajustes estruturais, fusees, permanecendo nos empregos, em geral, os mais qualificados. 

Na tecnologia, os avan<;os das ultimas decadas vern substituindo nao s6 o esfor<;o fisico 

como tambem boa parte da atividade intelectual,possibilitando as organiza<;oes aumentar a 

produtividade sem que isso se traduza em maior numero de postos de trabalho, 

desvinculando assim a produ<;ao do emprego. E o que acontece com os empregos? Uma 

das consequencias da "era do conhecimento" no Brasil e o crescimento exponencial da 

informalidade no mundo do trabalho. Quando se fala em empreendedorismo por 

oportunidade, o Brasil cai para a decima posi<;ao. Quando se trata de empreendedorismo 

por necessidade, no entanto, ocupamos a quinta posi<;ao. lsso significa que grande parte do 

empreendedorismo desenvolvido no Brasil resulta de uma questao de sobrevivencia, uma 

vez que nao ha trabalho para todos e ha necessidade de gera<;ao de renda. Em vista disso, 

transformar o empreendedorismo por necessidade de sobrevivencia em oportunidade de 

neg6cios e o grande desafio que se coloca para os governos e as institui<;5es como o 

Sebrae, cuja missao e "promover a competitividade e o desenvolvimento sustentavel das 

micro e pequenas empresas". Este estudo apresenta inicialmente urn embasamento te6rico 

sobre empreendedorismo com dados estatfsticos e tambem base te6rica sobre plano de 

neg6cios com o intuito de demonstrar a sua importancia no desenvolvimento de uma micro 

empresa. Ele tambem sera apresentado em um case numa empresa de venda de 

eletrodomesticos e m6veis por consigna<;ao em folha para servidores publicos e 

pensionistas e foi montado atraves do sistema disponibilizado pelo Sebrae-SP chamado 

SPPian. 

Palavras Chave: Empreendedorismo; Plano de Neg6cios; Sebrae; SpPian; Micro 

Empresario. 
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1 INTRODUCAO 

Apesar de varios indices serem amplamente divulgados por inumeras 

instituigoes relacionadas ao empreendedorismo percebe-se que muitos 

empreendedores de "primeira viagem" ainda nao tiveram acesso as varias 

informagoes necessarias a abertura de urn novo negocio. 

Estudos realizados pelo Sebrae (2007) apontam que, o fndice de mortalidade 

de pequenas empresas chega a 60% no primeiro ano de vida e alcanga 90% dos 

empreendimentos ate seu sa ano de vida. Segundo o Sebrae 2009 (GEM 2007) urn 

dos principals motivos da alta mortalidade das empresas e a falta de planejamento. 

Assim, no primeiro ano, muitos novas negocios fecham porque nao tiveram 

uma proposta formulada com base em informagoes adequadas sabre oportunidades 

e ameagas existentes no mercado. lsto ocorre porque muitos empreendedores, 

afoitos e avidos em ter seu proprio negocio, acabam esquecendo-se desta etapa tao 

importante que e o planejamento e que pode ser muito bern estruturada, atraves do 

Plano de Negocios. 

Nos dias de hoje, o Plano de Negocios ja faz parte do dia-a-dia das 

empresas, pais ao se falar em abrir urn novo negocio, torna-se quase impossivel nao 

chegar a conclusao que a elaboragao deste, deve ser o primeiro passo a ser dado. 

Urn Plano de Negocios devera ser basicamente, urn instrumento de 

planejamento, onde as principals variaveis envolvidas na criagao de urn novo 

empreendimento serao apresentadas de forma organizada. 

Para a malaria dos empreendedores, a elaboragao do plano de negocios tern 

como objetivo principal a apresentagao do empreendimento para possiveis parceiros 

comerciais, tais como socios e investidores. Porem, embora o plano sirva muito bern 

para esta finalidade, considera-se que o principal beneficia de sua confecgao e o 

conhecimento adquirido pelo proprio empreendedor durante esse processo de 

elaboragao. Desde que levado a serio, a elaboragao do plano leva a realizagao de 
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urn planejamento organizado, incitando o empreendedor a reflexao. A partir de entao 

diversas questoes deverao surgir como: Quem sao meus clientes? Quem sao meus 

fornecedores? Meu custo de produ<;ao e economicamente viavel? Meu projeto e 

lucrative e auto-sustentavel? 

Muitas outras questoes irao surgir, e todas serao determinantes para o 

sucesso ou fracasso do empreendimento. A busca racional por estas respostas 

devera gerar urn conhecimento substancial para o empreendedor, diminuindo suas 

incertezas e consequentemente os riscos envolvidos na criagao de urn novo 

neg6cio. Sabendo qual diregao seguir, o empreendedor pode avaliar 

consistentemente os riscos e oportunidades envolvidas na criagao de seu neg6cio, 

seja ele baseado ou nao em novas tecnologias. A partir destas informagoes tera 

subsidies para o desenvolvimento do Plano de Neg6cios. 

0 prop6sito de se fazer urn Plano de Neg6cios fica bastante clara quando se 

verifica a quantidade de beneficios que pode trazer para sua empresa. Atraves desta 

ferramenta de gestao, voce consegue planejar e decidir a respeito do futuro de sua 

empresa, tendo como base o seu passado, sua situa9ao atual em relagao ao 

mercado, aos clientes e a concorrencia. Com o Plano de Neg6cios e possivel 

identificar os riscos e propor pontos fortes e fracas em rela9ao a concorrencia e o 

ambiente de neg6cios em que voce atua; conhecer seu mercado e definir estrategias 

de marketing para seus produtos e servigos; analisar o desempenho financeiro de 

seu neg6cio, avaliar investimentos, retorno sabre capital investido; enfim, voce tera 

urn poderoso guia que norteara todas as agoes de sua empresa. Como se nota, o 

Plano de Neg6cios nao e uma ferramenta estatica, pelo contrario, e uma ferramenta 

extremamente dinamica. 
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1.1 PROBLEMAIQUESTAO DA PESQUISA 

Ao questionar diversos empreendedores, micro e pequenos empresarios, 

sabre o que esperam futuramente na abertura do seu novo neg6cio certamente a 

resposta sera quase sempre a mesma: ganhar dinheiro, lucrar. Mas sera que estes 

estao preparados para adquirir este Iuera? Fizeram urn born planejamento a Iongo 

prazo? Estudaram a viabilidade de seu novo neg6cio? 

0 Brasil e urn dos paises mais empreendedores do mundo o que seria 

positivo se nao houvesse tanta mortalidade de Empresas. Segundo o GEM 2007, o 

empreendedorismo e uma ferramenta capaz de dar maior vida aos neg6cios, e uma 

das maneiras de reduzir os riscos do novo neg6cio. A mortalidade das MPE's e 

muito alta, razao pela qual o empreendedorismo apresenta-se como instrumento 

para a diminuic;ao de incertezas, por suas caracteristicas e instrumentos, como por 

exemplo, o plano de neg6cios. Quais as causas mais comuns nas falhas dos 

neg6cios? A mortalidade das MPE's tern como caracteristica alguns aspectos, tais 

como a falta de planejamento pois muitos realizam o planejamento e esquecem o 

que pode vir pela frente. Outros nem planejamento fazem. Falta visao, conhecimento 

do ambiente, mercado e concorrencia. Uma boa ideia, ou ainda, ser born tecnico, 

nao resolve. E necessaria gestao nas MPE's. Uma boa ideia depende de uma boa 

administrac;ao. 

Diante do exposto, a proposta do presente trabalho procura responder a 

seguinte questao: 

Como elaborar Plano de Neg6cios para abertura de uma micro empresa no 

ramo de venda de eletrodomesticos e m6veis por meio de desconto na folha de 

pagamento para servidores publicos e pensionistas? 

1.2 OBJETIVO GERAL 
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Elaborar uma proposta de Plano de Neg6cios para abertura de uma micro 

empresa por meio da metodologia disponibilizada pelo Sebrae/SP. 

1.3 OBJETIVOS ESPECiFICOS 

-1 relatar aspectos hist6ricos sabre empreendedorismo; 

-1 relatar sabre perfil empreendedor; 

-1 relatar sabre tipos de empreendedores; 

-1 descrever sabre as taxas de mortalidades das empresas no Brasil; 

-1 relatar sabre tipos de lideran9a; 

-1 descrever sabre a GEM Filion Brasil; 

-1 descrever sabre a elabora9ao do Plano de Neg6cios; 

-1 demonstrar utiliza9ao do Sistema disponibilizado pelo Sebrae/SP 

para elaborayao do Plano de Neg6cios 

-1 elaborar urn Plano de Neg6cios, por meio de urn "case". 
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1.4 JUSTIFICATIVA PARA A PESQUISA 

Segundo Sebrae 2009 esta pesquisa justifica-se pelo alto fndice de abertura 

de micro empresas no Brasil, bern como o alto indice de mortalidade de micro e 

pequenas empresas nos primeiros anos de exist€mcia destas que muitas vezes 

ocorrem pela falta de urn born planejamento atraves do Plano de Neg6cios. 

Este trabalho busca principalmente ajudar muitos dos empreendedores que 

fazem parte dos familiares da autora desta pesquisa, que seguem por sua vida a 
procura do melhor neg6cio e da melhor forma de ganhar dinheiro atraves da 

abertura de sua propria empresa. 

Este material servira como apoio e como ajuda aos tantos que sonham em 

abrir o seu proprio negocio. Ele servira como guia e apresentara de forma pratica e 

facil os caminhos que se devem seguir para o sucesso na abertura de uma micro ou 

pequena empresa atraves da elabora9ao do Plano de Negocios. 
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2 LITERATURA PERTINENTE 

Neste t6pico, serao elaborados os seguintes itens: Empreendedorismo, Lideranc;a, 

GEM, ldentificando Oportunidades, Plano de Neg6cios e Sistema SPPian. 

2.1 EMPREENDEDORISMO 

Empreendedorismo e o estudo voltado para o desenvolvimento de 

competemcias e habilidades relacionadas a criac;ao de urn projeto (tecnico, cientffico, 

empresaria). Tern origem no termo empreender que significa realizar, fazer ou 

executar. 

0 empreendedor e aquele que apresenta determinadas habilidades e 

competencia para criar, abrir e gerir urn neg6cio, gerando resultados positives. 

A seguir serao abordados alguns temas relacionados ao empreendedorismo e 

a sua importancia no desenvolvimento e crescimento das empresas nascentes no 

Brasil e no Mundo. 

2.1.1 Revoluc;ao do Empreendedorismo 

Houve muitas transformac;oes no mundo, em curta prazo, principalmente no 

seculo XX e junto a estas transformac;oes existiram as transformac;oes humanas 

onde o homem tornou-se visionario, que questiona que se arrisca, que quer algo 

diferente, que faz acontecer, que empreende, esclarece Dornelas (2001-p. 19). 

Os empreendedores sao pessoas diferentes, que possuem motiva<;:ao 

singular, apaixonadas pelo que fazem, nao se contentam em ser mais um 

na multidao, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e 

imitadas, querem deixar um legado. 

Observou-se que de acordo com o passar do tempo, os movimentos foram 

ocorrendo uma predominancia ao empreendedorismo que ira mudar ainda mais a 

forma de se fazer neg6cio no mundo. 
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2.1.2 Empreendedorismo no Brasil 

Segundo o site do Overmundo (2009), o empreendedorismo no Brasil 

comegou a tamar forma na decada de 1990, quando entidades como o Sebrae 

(Servigo de Apoio a Micro e Pequenas Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira 

para Exportagao de Software) foram criadas. Antes disto, praticamente nao se falava 

sabre empreendedorismo e em criagao de pequenas empresas. Os ambientes 

politico e economico do pais nao eram propicios e o empreendedor praticamente 

nao encontrava informagoes para auxilia-lo na jornada empreendedora . 0 Sebrae e 
urn dos 6rgaos mais conhecidos do pequeno empresario brasileiro e atraves dele o 

micro empresario tern condigao de trabalhar na sua ideia do inlcio ao fim. Ja a 

Softex foi urn dos responsaveis pela implantagao de varios dos programas de pianos 

de neg6cios, bern como maiores conhecimentos na area de informatica ao micro 

empresario. 

0 empreendedorismo no Brasil, segundo Dornelas (2001, p.25), comego a 

tamar forma na decada de 1990, quando entidades como Sebrae (Servigo Brasileiro 

de Apoio as Micros Empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para Exportagao de 

Software) foram criadas. 

Dome las (2001, p. 27) enfatiza que antigamente os empreendedores nao 

encontravam informagoes que os ajudassem na sua jornada empreendedora, entao 

surgiu o Sebrae que e urn dos 6rgaos mais conhecidos dos micro e pequenos 

empresarios, que ajuda o empreendedor dando suporte para iniciar sua empresa, 

bern como consultoria para resolugao de problemas pontuais de seu neg6cio. 

2.1.3 Conceitos sobre empreendedorismo 

De acordo com Filion (1999), na literatura identifica-se urn nfvel notavel de 

confusao a respeito da definigao do termo empreendedorismo. Duas correntes do 

pensamento abordam o conceito de empreendedor: os economistas o associam a 
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inovac;ao enquanto os comportamentalistas se concentram nos aspectos criativo e 

intuitive. 

[ ... ] o empreendedor caracteriza-se por ser uma pessoa criativa, marcada 

pela capacidade de estabelecer e atingir objetivos e que mantem alto nlvel 

de consciencia do ambiente em que vive, usando-a para detectar 

oportunidades de neg6cios. Urn empreendedor que continua a aprender a 

respeito de possiveis oportunidades de neg6cios e a tamar decisoes 

moderadamente arriscadas que objetivam a inovac;ao, continuara a 

desempenhar urn papel empreendedor. (FILLION, 1999, p.19) 

0 conceito central do empreendedorismo, de acordo com o autor acima, e 

que o empreendedor e uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza visoes. A 

imaginac;ao e obviamente necessaria para que se tenham visoes. 0 termo visao 

denota habilidade em definir e alcanc;ar objetivos. Para que uma visao se 

desenvolva, o empreendedor deve aprender continuamente com o meio. 

0 economista Schumpeter (1983, p.60) associou o empreendedorismo ao 

desenvolvimento economico e mostrou como as ac;oes inovadoras podem introduzir 

descontinuidades ciclicas na economia. Para o autor, os papeis centrais do 

empreendedor passaram, entao, a fixar-se em tres bases: a inovac;ao, o assumir 

riscos e a permanente exposic;ao da economia ao estado de desequilfbrio, 

rompendo-se a cada momenta paradigmas que se encontravam estabelecidos. 

0 empreendedor e o agente do processo de destruic;ao criativa, que e o 

impulso fundamental que aciona e mantem em marcha o motor capitalista, 

constantemente criando novas produtos, novas metodos de produc;ao, 

novas mercados e, implacavelmente, sobrepondo-se aos antigos metodos 

menos eficientes e mais caros. (SCHUMPETER, 1983 apud DEGEN, 1989, 

p.1) 

Drucker (1992) analisa o empreendedor como aquele que pratica a inovac;ao 

sistematicamente. 0 empreendedor busca as fontes de inovac;ao e cria 

oportunidades. Para o autor, o significado da palavra empreendedorismo esta 
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associado aquela pessoa que pratica uma empreitada laboriosa e diflcil. 

Quando o economista frances J. B. Say cunhou a expressao entrepreneur 

ha 200 anos, ele quis criar um manifesto e uma declarac;:ao de intenc;:oes: 

em seu esquema, o empreendedor era alguem que perturba e desorganiza. 

Mais tarde Joseph Schumpeter, o unico economista moderno a levar a serio 

o carater empreendedor, descreveu o processo como destruic;:ao criativa. 

Para conseguir o novo e melhor, voce tem que jogar fora o velho, cansado, 

obsolete, nao mais produtivo, assim como os erros, fracassos e mas 

orientac;:oes dos esforc;:os do passado. (DRUCKER, 1992, p.59) 

De acordo com Drucker (1992), existem sete fontes para uma oportunidade 

inovadora: o inesperado, uma contradic;ao entre o que e e o que deveria ser, uma 

necessidade, uma mudanc;a estrutural, mudanc;as demogrcHicas, mudanc;a na 

percepc;ao e conhecimento cientifico novo. 

Para Dolabela (1999, p.29), o termo empreendedorismo e uma livre traduc;ao 

que se faz da palavra entrepreneurship, designando uma area de grande 

abrangemcia e trata de outros temas, alem da criac;ao de empresas: 

• gerac;ao de auto-emprego (trabalhador autonomo); 

• empreendedorismo comunitario (como as comunidades empreendem); 

• intra-empreendedorismo (o empregado empreendedor); 

• politicas publicas (politicas governamentais para o setor); 

• urn individuo que cria uma empresa, qualquer que seja ela; 

• pessoa que compra uma empresa e introduz inovac;oes, assumindo riscos, 

seja na forma de administrar, vender, fabricar, distribuir, seja na forma de fazer 

propaganda dos seus produtos e/ou servic;os, agregando novas valores; 

• empregado que introduz inovac;oes em uma organizac;ao, provocando o 

surgimento de valores adicionais. 

0 empreendedorismo e urn fenomeno cultural, ou seja, e fruto dos habitos, 

praticas e valores das pessoas. Existem familias mais empreendedoras do que 

outras, assim como cidades, regioes, paises. Na verdade pode-se aprender a ser 
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empreendedor atraves da convivemcia com outros empreendedores. Empresarios de 

sucesso sao influenciados por empreendedores do seu cfrculo de relac;oes (familia, 

amigos ou por lideres ou figuras importantes, tornados como modelo). 

2.1.4 Tipos de Empreendedores 

Segundo o Sebrae (2009), o empreendedor e aquele que faz acontecer, pois 

tern grande sensibilidade para os negocios, tino financeiro e facilidade de detectar 

novas oportunidades, o que faz com estas transformem-se em urn grande beneficia 

para si proprio e para outros. Ele transforma algo simples e mal estruturada em algo 

concreto e bem-sucedido no mercado. 

Segundo Chiavenato (2004) 0 que caracteriza o impeto empreendedor pode 

ser classificado em tres caracterfsticas basicas: 

1 - Necessidade de realizac;ao: alto nivel de realizac;ao, com competic;oes 

com certo padrao de excelencia e grande nfvel de responsabilidades por tarefas e 

objetivos atribuidas a si proprias; 

2 - Disposic;ao para assumir riscos: nao tern medo dos riscos que possa vir a 

assumir no decorrer do seu novo empreendimento decorrentes do investimento do 

seu proprio dinheiro e abandono de empregos seguros com carreira ja definida, 

riscos familiares quando os envolve em seus negocios e riscos psicologicos pela 

possibilidade de fracassar em seu novo negocio; 

3 - Autoconfianc;a: tern autoconfianc;a suficiente para enfrentar desafios que 

venham a existir e dominic sabre os problemas que enfrenta. Sao pessoas 

independentes que enxergam os problemas inerentes ao seu novo negocio, mas, 

acreditam nas suas habilidades para resolve-los. 

Os empreendedores apresentam tambem variac;ao em seus estilos de fazer 

negocios. Em resumo, dois tipos estao nas extremidades (CHIAVENATO, 2004,P.9): 
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1 - Empreendedor artesao: inicia urn empreendimento com grandes 

habilidades tecnicas e urn pequeno conhecimento da gestao do neg6cio. Sua 

formac;ao e mais tecnica nao dispondo em comunicar-se bern, avaliar o mercado, 

tamar decisoes e gerir o neg6cio; 

2 - Empreendedor oportunista: e aquele que tern educac;ao tecnica 

suplementada por estudos mais amplos, como administrac;ao, economia, legislac;ao 

e linguas. Procura sempre estudar e aprender. 

2.2 Taxas de Sobrevivencia e Mortalidade das Micros e Pequenas 

Empresas 

Houve uma melhora em relac;ao as taxas de mortalidade das micro e 

pequenas empresas. 0 percentual de pequenas empresas que sobrevivem pelo 

menos dais anos, passou de 52% em 2002 para 78% em 2005, ou seja, 27% a mais 

de pequenas empresas que nao fecharam as portas (SEBRAE-PR-2007). 

A pesquisa realizada pelo Sebrae (2009) no ano de 2007, continua 

informando que tais mudanc;as ocorrem devido a alterac;oes em dais fatores 

principals: melhoria do ambiente economico e maior qualidade empresarial. 

Quanta a melhoria do ambiente economico teve como contribuic;ao a 

gradativa baixa da taxa de juros, o aumento de credito para pessoas fisicas e o 

aumento do consumo principalmente pelas classes C, D e E. 

Ja em relac;ao a maior qualidade profissional, grande parte da contribuic;ao foi 

o aumento do indice de empresarios que tern curso superior complete ou incomplete 

e aqueles com experiencia anterior em empresa privada, o que traz ao mercado 

empresarios multo mais capacitados para enfrentar os desafios do mercado. Estes 

empresarios acabam tendo uma maior preocupac;ao com a economia e aumentam 

sua necessidade de trabalhar de forma mais planejada, organizada. A tabela 1 e 2 

demonstram taxas de sobrevivencia e mortalidade consolidadas para o Brasil: 



Tabela 1- Taxas de Sobrevivencia 

A nos de A no de constitu i~ao Taxa de I Ano de constitui~ao Taxa de I Varia~ao da taxa 

existencia formal das empresas sobreviv~ncia I formal das empresas sobrevivencia I de sobreviv~ncia 
das empresas (Trienio 2002-2000) (A) (Trienio 2005- 2003) (B) 1 (8-A) 

AU 2 lftOS 

AU 3 lftOS 

AU 4 lftOS 

2002 

2001 

2000 

Fonte: SEBRAE (2009) 

50,6% 

43,6<\tl 

40,1% 

l 

2005 

2004 

2003 

Tabela 2 - Taxas de Mortalidade 

78,0% 

68,7% 

64,1% 

+27,4% 

+26,1% 

+24,0% 

Anos d~ Ano d~ constitui~ao Taxa d~ Ano d~ constitui~ao TaKa d~ Varia~ao da taxa 

~xistencia formal das ~mpresas mortalidadll! formal das ~mpresas mortalidad~ de mortalidade 

das ~mpresas (Trienio 2002-2000} (A) (Trienio 2005-2003) (B) (B-A) 

AU 4 anos 

2002 

2001 

2000 

49,4<¥o 

56,4~ 

59,9~ 

2005 

2004 

2003 

22,0% 

31,3% 

35,9% 

- 27,40/o 

-25,1 % 

-24,0% 

2.2.1 Taxas de sobrevivencia e mortalidade consolidadas por regiio 

administrativa 
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As regioes Sudeste e Nordeste apresentam uma queda constante, ao Iongo 

do periodo, na quantidade de empresas que encerram suas atividades, e sao as 

regioes que apresentam a menor taxa de mortalidade em 2005 para as empresas 

dois anos, ou seja, 16,1% e 18,9o/o respectivamente. (Tabela 3) 

Tabela 3- Taxas de sobrevivencia e mortalidade por regioes administrativas do Brasil (em 0/o) 

Regioc:S/&11o Ststvs 20.05 20.Q4 2.Q-Q3 I 2002 I 2001 I 2000 

.-tivn 70. 71.6 72;2. 52,.5 4 8.4 46,16 

cctilrtu 28.4 27.8 47,5 s .6 53.4 

41tiv.as 81, 71,0 61,4 533 4 6,.6 37,3 

ect intu 29.Q 38,.6 46,.7 .S3.4 62,"7 

ativu ·SS.4 62.5 50.6 4S.4 46,.1 

ac:tirrtas 2 1,6 34.6 37.5 4 :4 54.6 5 9 

.tiv~s 71,.9 60)t 5 1 43,3 38,.9 

cc:tintas 6, 28. 39.1 4 8,9 5 6,.7 6 .1 

.tlv.as 63,.4 63.,7 47.1 39,.9 :4 , l 
Sui 

otti t~s 36,6 36,..3 52,.9 60.1 58,9 

Fonte: SEBRAE (2009) 
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2.2.2 Perfil do Empresarios 

As pesquisas realizadas pelo Sebrae (2007) sobre Fatores Condicionantes e 

Taxas de Sobrevivencia e Mortalidade das Micro e Pequenas Empresas no Brasil 

entre 2003-2005 , revelam que mais de 60°/o das empresas, ativas ou extintas, 

continuam sendo gerenciadas por pessoas do sexo masculine. Das empresas 

ativas, 1/3 e gerenciada por mulheres. 

Masculino 

Fcminino 

MEDIA DE IOADE 

ESCOLARIOADE 

Ate a 4• serle do ens. fund. 
incompleto 

Ate s• setie do ens. fund. 
incompleto 

Ensino mt dio intompleto 

Superior in(Ompleto 

BA.SE l:MPHESAS t:X JINTAS 

Fonte: SEBRAE (2009) 

Tabela 4 - Perfil dos Empresarios 

2oo3 I 2oo4 2oos 
I 

38,S4 anos 
39,79 anos 

37,97 a!I<OS 

39,06 anos 

Esta pesquisa tambem demonstra que os empresarios apresentam idade 

media de 38 a nos, 79°/o deles tern curse superior complete ou incomplete, 51 °/o com 

experiencia anterior em empresa privada, e 60°/o com algum conhecimento no ramo 

de neg6cio que atua. 
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2.3 LIDERANCA 

De acordo com Chiavenato (1993), a lideranc;a e necessaria para todos os 

tipos de organizac;ao humana, inclusive nas empresas e em seus departamentos 

porque ela e essencial em todas as fungoes da Administrac;ao porque o 

administrador precisa entender o que motiva as pessoas e saber conduzi-las, isto e, 

liderar. 

0 comportamento de lideran9a (que envolve fun96es como planejar, dar 

informa96es, avaliar, arbitrar, controlar, recompensar, estimular, punir etc.) 

deve ajudar o grupo a atingir os seus objetivos, ou, em outras palavras, a 

satisfazer suas necessidades. Assim, o indivfduo que possa dar maior 

assistencia e orienta9ao ao grupo (escolher ou ajudar o grupo a escolher as 

melhores solu96es para seus problemas) para que atinja um estado 

satisfat6rio, tem maiores possibilidades de ser considerado seu lider. 

(CHIAVENATO, 1993, p. 173) 

2.3.1 Teorias Sobre Lideran~a 

Segundo Chiavenato, a fim de explicar a influencia do superior sobre os seus 

subordinados ou grupo de subordinados, foi desenvolvida a Teoria das 

Organizac;oes que influenciaram diretamente a teoria administrativa. As teorias sobre 

lideranc;a estao classificadas em tres grandes grupos: Teoria de Trac;os de 

Personalidade, Teoria Sobre Estilos de Lideranc;a e Teorias Situacionais de 

Lideranc;a. 

Na Teoria de Trac;os de Personalidade, o lider e quem possui alguns trac;os 

especificos de personalidade que os distinguem das demais pessoas, ou seja, ele 

possui caracterfsticas marcantes de personalidade e estes podem influenciar o 

comportamento das demais pessoas. Urn lider deve inspirar confianc;a, ser 

inteligente, perceptive, e decisive para ter melhores condic;oes de liderar com 

sucesso. (CHIAVENATO, 1999) 
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Esta teoria, com o passar dos tempos, acabou perdendo sua importancia 

porque apresentou alguns pontos falhos como por exemplo que nem todos os trac;os 

sao igualmente importantes na definic;ao de urn lfder, pois alguns deveriam ter maior 

realce do que os outros ou o fato de que urn individuo nem sempre pode ser Hder 

para qualquer tipo de subordinado ou ainda que em uma empresa exista uma 

infinidade de diferentes situac;oes que exigem caracteristicas diferentes dos lideres 

visto que, em uma situac;ao de emergencia exige urn tipo de comportamento do 

lfder, enquanto uma situac;ao de estabilidade e calma tern outras caracteristicas 

diferentes. 

Na Teoria Sobre Estilos de Lideranc;a, estudam-se os estilos de 

comportamento do lider em relac;ao aos seus subordinados, ou seja, a maneira 

pelas quais o lfder orienta sua conduta, isto e, seu estilo de comportamento para 

liderar. A principal teoria que explica a lideranc;a por meio de estilos de 

comportamento, sem se preocupar com caracterfsticas de personalidade e a que se 

refere a tres estilos de lideranc;a: autoritaria, liberal e democratica. 

Esta teoria pode ser explicada de acordo com o quadro abaixo: 
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Quadro 1 - Os tres estilos de liderant;a 

Autocratica Democratica Liberal 

Apenas o lider fixa as As diretrizes sao debatidas e Ha liberdade completa para 

diretrizes, sem qualquer decididas pelo grupo, as decisOes grupais ou 

participa9ao do grupo estimulado e assistido pelo individuais com participa9ao 
lider. minima do lfder. 

0 lider determina as 0 proprio grupo esbo9a as 
A participa9ao do lfder no 

providemcias e as providencias e as tecnicas 

tecnicas para a execu9ao para atingir o alvo, solicitando debate e limitada, 

das tarefas, cada urn por aconselhamento tecnico, ao apresentando apenas 

lfder quando '. materiais variados ao grupo, 
vez, na medida em que necessano, 

se tornam necessarias e passando este a sugerir duas esclarecendo que poderia 

de modo imprevisivel ou mais alternativas para o fornecer informa90es desde 

para o grupo. grupo escolher. As tarefas que as pedissem. 

ganham novas perspectivas 
com os debates. 

Tanto a divisao das tarefas, 
0 lider determina qual a como a escolha dos 
tarefa que cada urn deve A divisao das tarefas fica a companheiros, fica 
executar e qual o seu criteria do proprio grupo e totalmente a cargo do 
companheiro de trabalho. cada membro tern liberdade grupo. Absoluta falta de 

de escolher OS seus participa9ao do lider. 
companheiros de trabalho. 

0 Hder nao faz nenhuma 

0 lider procura ser urn 
tentativa de avaliar ou de 

0 Hder e dominador e e regular o curso dos 
"pessoal" nos elogios e membro normal do grupo, em acontecimentos. 0 Hder 
nas criticas ao trabalho espirito, sem encarregar-se somente faz comentarios 
de cada membro. muito de tarefas. 0 lfder e irregulares sobre as 

"objetivo" e limita-se aos atividades dos membros 
"fatos" em suas criticas e quando perguntado. 
eloQios. 

Fonte: Chiavenato (1999, p. 178) 

Nas Teorias Situacionais de Lideranc;a procurarn-se explicar a lideranc;a 

dentro de urn contexte bern rnais arnplo pois, parte do principia de que nao existe 

urn unico estilo ou caracteristica de lideranc;a valida para toda e qualquer situac;ao, 

ou seja, cada tipo de situac;ao requer urn tipo de lideranc;a diferente para alcanc;ar a 

eficacia dos subordinados. 

Propoe-se entao que da abordagern situacional pode-se ter as seguintes 

proposic;oes: (Chiavenato, 1999) 

a) se as tarefas forern rotineiras e repetitivas, a lideranc;a e geralrnente limitada e 

sujeita a controles pelo chefe; 
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b) urn lider pode assumir diferentes pad roes de lideranc;a para cada urn de seus 

subordinados; 

c) para urn mesmo subordinado, o lider pode tambem assumir diferentes 

padroes de lideranc;a, de acordo com a situac;ao envolvida. Em situac;oes em 

que o subordinado apresenta alto nivel de eficiemcia o lider pode dar-lhe 

maior liberdade de decisoes mas, se o subordinado apresenta erros seguidos 

e imperdoaveis, o lider pode impor-lhe maior autoridade pessoal e menor 

liberdade de trabalho. 

2.4 GLOBAL ENTREPRENEURSHIP MONITOR (GEM) 

0 GEM e urn relat6rio, apresentado pelo IBQP - Institute Brasileiro da 

Qualidade e Produtividade, que demonstra a participac;ao do Brasil em relac;ao a sua 

taxa de atividade empreendedora. Este relat6rio aumenta a compreensao em 

relac;ao ao empreendedorismo e de suas condic;oes de favorecimento e ajuda a 

instituir novas politicas e leis a micro e pequena empresa tambem nos remete a 

tentar compreender o motivo pelo qual outros paises conseguem desenvolver o 

empreendedorismo de diferentes formas.(GEM 2007) 

2.4.1 Panorama Mundial do Empreendedorismo 

De acordo com o relat6rio apresentado pelo Gem 2007 (SEBRAE 2009), 

praticamente 13 em cad a 100 brasileiros adultos, estao envolvidos com alguma 

atividade empreendedora, o que coloca o pais entre os dez maiores 

empreendedores. Diferente de outros paises, dos 7,5 mil hoes de brasileiros, 41 ,6% 

nao o faz voluntariamente, mas por necessidade, o que faz com que nossos 

empreendedores nao tenham condic;oes necessarias de gerar efetiva riqueza 
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nacional, ou seja, aqueles que exploram novas oportunidades, utilizando tecnologia 

de ponta e que vao a busca de mercados internacionais. 

No relat6rio de 2007 o Brasil encontra-se em nona Iugar num ranking de 42 

paises e entre os integrantes do BRIC (Brasil , Russia, China e India), ficando atras 

somente da China (Tabela 5). 

Tabela 5- Painel de Evolu~ao dos Empreendedores Iniciais (TEA) entre 2001 e 2007 por Grupo de Pafses 

FONTE: Pesqu.is.a GEM 2007 

2.4.2 Evolucio da Atividade Empreendedora no Brasil 

0 Brasil apresentou 12,72°/o de TEA (Taxa de Empreendedores em Estagio 

lnicial) na pesquisa realizada em 2007 pelo GEM, o que demonstra sua grande 

capacidade empreendedora. Este valor o posicion a · na nona posic;ao entre os 42 

paises que participaram da pesquisa. Comparando a taxa do Brasil , a todos os 

paises que participaram de todas as caletas de 2001 a 2007, a taxa media brasileira 

permanece acima da media mundial. (Tabela 6) 
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Tabela 6 - Evolu~ao da taxa de empreendedores Iniciais (TEA) Brasileira em compara~ao com a media 

dos paises participantes do GEM de 2001 a 2007 

FONTE: .IPe!tqu 'sa GEM 2007 

2.4.3 Empreendimentos Nascentes e Novos 

A pesquisa do GEM (2007) demonstra que ha uma maior estabilidade em 

rela9ao a propor9ao de empreendedores nascentes que evoluiu em 33,73% em 

rela9ao aos empreendedores nascentes e 68,55% em rela9ao aos empreendedores 

com mais de tres meses o que demonstra uma participa9ao de maior de 

empreendimentos mais antigo. Os anos de 2006 e 2007 apresentam uma ligeira 

reversao de tendencia, o que pode demonstrar aumento na retomada do 

empreendedorismo em geral. (Grafico 1) 

Figura 1- Evolu~ao das Propor~oes de Empreendedores por Estagio- Brasil- 2001 a 2007 

2007 

2006 

2005 

2004 

2003 

2001 

0% 20"% 40% 80% 100% 

F'ONTE: Pe&qu:iaa GEM 2007 
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2.4.4 Empreendedorismo por necessidade e oportunidade 

Segundo o Sebrae (2009), embora o Brasil seja urn pais de grande 

desigualdade social, sua participa9ao de empreendedores por oportunidade sinaliza 

que o economicamente e favoravel. (Grafico 2) 

Figura 2 - Evolu~ao das propor~oes de empreendedores por motiva~ao - Brasil - 2001 a 2007 

200 

0% 

Oportuuidade 

FUr TE: Pesqu 'sa GEM 2007 

40% 60% 

-' ~:~~ .. -.~- . 
80% 100% 

IJOutras 

Segundo o relat6rio do GEM (2007) "pode-se admitir que o empreendedor 

genuinamente motivado por oportunidade seja aquele que a persegue como intuito 

de obter independencia ou aumento de rend a pessoal". 

2.4.5 Caracteristicas dos Empreendimentos 

2.4.5.1 Setor de Atividades 

0 perfil da maioria dos empreendedores se concentra na presta9ao de 

servi9os, entretanto observa-se que houve uma pequena queda em 2006 e posterior 

recupera9ao em 2007. A maio ria destes servi9os esta centralizado na 
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comercializa9ao de alimentos e roupas no varejo. Este tipo de atividade cresceu 

36°/o de 2006 a 2007. Outras atividades que contribuiram para o crescimento das 

atividades de servi90 em 2007 estao relacionados ao aumento dos numeros de 

bares e lanchonetes (56%) e tratamentos de estetica e beleza (66%). (Tabela 7) 

Tabela 7 - Empreendedores lniciais por Setor de Atividades no Brasil - 2002 a 2007 

FONTE: Pe.squ'sa GEM ·2007 

Segundo dados do IBGE em 2009, o maior crescimento no setor de servi9os 

decorreu dos setores de intermedia9ao financeira, previdencia complementar e 

servi9os relacionados (6, 1 °/o) e comercio (atacadista e varejista), com 4,8o/o; 

seguidas pelas atividades imobiliarias e aluguel, com 4,3%; transporte 

armazenagem e correios com 3,2%; administra9ao, saude e educa9ao publicas com 

3,1 °/o ; outros servi9os, com 2,6o/o, e, por fim, os servi9os de informa9ao com 2,3o/o. 

(Tabela 8) 

Tabela 8 - Empreendedores Estabelecidos por Setor de Atividades no Brasil - 2002 a 2007 

~NTE: Pe.squ'sa GEM 2.007 



30 

No case do Brasil, a pesquisa GEM 2007, mostra que houve urn aumento dos 

empreendimentos iniciais relacionados ao setor de servi9os, sendo que a maioria 

destes neg6cios esta relacionado ao comercio varejista de artigos em geral, a venda 

por catalogos e aos pedidos por correio apesar de nao estarem relacionadas as 

atividades mais produtivas deste setor (que seriam aquelas relacionadas a 

informatica e as telecomunicayoes), estas atividades utilizam, na sua maioria, 

ferramentas computacionais que agilizam sobremaneira e processam e geram maier 

produtividade , incluindo ate as vendas por catalogos de vendedoras autonomas de 

produtos de beleza e estetica e artigos em geral. (Grafico 3) 

Figura 3- Tipo de Empreendimento Inicial, Segundo Classifica~ao Nacional- CNAE- Brasil2001 a 2007 

10% 

FONTE: Pesqui!ia GE 12007 

CCJIIIER.ao V.ARJ:I[ST 

•nm·. TRAlf*FO ~0 

C~O~OE~A~ 

Ca:trl1tASAtlV. £liN, CO.LEtlVOS 

• 1'1V.. ~AL.'D'6Uils 

CQ N:ii'.Rti'I;A 0 

• WND.A E :U:AUUT. VEfcm.os 
• ttl' 

•llUTR.l; .A l'Jli)ADES 

Os resultados das pesquisas tambem mostram que os empreendimentos, 

independentemente do seu estagio de permanencia no mercado, ao Iongo do 

periodo 2001-2007, concentram-se, alem das atividades de comercio varejista, 

tambem na industria de transformayao. As atividades relacionadas a este setor sao 

variadas, predominando aquelas relacionadas a produ9ao de alimentos e confec9ao 

de roupas. (Grafico 4) 
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Figura 4- Tipo de Empreendimento Estabelecido, Segundo Classifica~ao Nacional- CNAE- Brasil2005 a 

2007 
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Segundo a pesquisa GEM 2007 (SEBRAE 2009), no caso dos 

empreendimentos iniciais, elas abrangem as atividades de alojamento e alimentac;ao 

e outras atividades de servic;os coletivos, enquanto para os empreendimentos 

estabelecidos sao as atividades de construc;ao civil e de alojamento e alimentac;ao. 

As atividades relacionadas a servic;os coletivos incluem, predominantemente, as de 

cabeleireiro e tratamento de beleza e atividades desportivas. (Grafico 5 e 6) 

Figura 5- Tipo de Empreendimento Inicial, Segundo Classifica~ao Nacional- CNA- Brasi12007 
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Figura 6- Tipo de Empreendimento Estabelecido, Segundo Classifica~ao Nacional- CNAE- Brasil2007 
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Em rela9ao a motiva9ao dos empreendedores, a pesquisa GEM 2007 mostra 

que em quase todos os setores eles empreenderam, principalmente, por 

oportunidades mas a necessidade tambem constitui urn percentual relevante, a 

exce9ao do setor extrativista, no qual a motiva9ao foi por necessidade. (Tabela 9) 

Tabela 9 - Empreendedores Iniciais por Motiva~ao Segundo Setor de Atividade - Brasil - 2007 

Em relac;ao a participac;ao dos empreendimentos por setores de atividades, 

ha mudanc;as em todos os aspectos. As empresas nascentes possuem maier 

participa9ao percentual nos servi9os prestados aos consumidores, enquanto os 

empreendimentos estabelecidos tern maior participac;ao nos demais setores. (Tabela 

10) 
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Tabela 10- Empreendedores por Estagio Segundo Setor de Atividade Brasil- 2002 a 2007 

FONTE: Pesquis.a GEM 2.007 

2.4.5.2 Expectativa de Gera~io de Empregos 

Segundo o GEM, em 2007 a metade dos empreendedores iniciais nao espera 

criar empregos para os pr6ximos cinco anos, e no caso daqueles que esperam gerar 

novas oportunidades de trabalho a maioria se concentra na faixa de urn a cinco 

ernpregos e esta associada a empreendimentos novos do setor de servi9os 

orientados aos consumidores e que foram abertos por oportunidade. Ja a 

expectativa de se gerar mais de 20 empregos e diminuta, representando rnenos de 

1 o/o dos empreendedores. (Tabela 11) 

Tabela 11- Empreendedores Iniciais por Motiva~ao Segundo Expectativa de Cria~ao de Emprego- Brasil 

Ja no periodo acumulado entre 2001 e 2007, a expectativa da maioria e gerar 

de urn a cinco empregos, com maier grau de concentra9ao se comparada a de 2007. 

(Tabela 12) 
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Tabela 12 - Empreendedores lniciais por Motiva~ao Segundo Expectativa de Cria~ao de Emprego - Brasil 

Analisando-se por estagio, os empreendimentos mais novas tern uma 

expectativa maier de gerac;ao de emprego para os pr6ximos cinco anos se 

comparados com os neg6cios com maier tempo de mercado, cuja maioria (50°/o-

60o/o) nao espera gerar novas empregos. 

Tabela 13 - Empreendedores por Estagio Segundo Expectativa de Cria~ao de Emprego - Brasil 2007 

FONTE: Pesquis.a GEM 2007 

Tabela 14- Empreendedores por Estagio Segundo Expectativa de Cria~ao de Emprego- Brasil2001-2007 

F10NTE: Pes.quis:a GEM 2.007 

Per outre lade, ao serem analisadas as condic;oes nacionais de estimulo aos 

empreendimentos de alto crescimento observa-se que ao Iongo do periodo de 2005 
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a 2007 praticamente nao foram implementadas politicas e programas nacionais 

nessa dire9ao. Apenas em 2007, constatou-se uma avalia9ao positiva do apoio ao 

empreendedorismo, considerando-se como urn dos criterios relevantes para a 

sele9ao dos beneficiaries o potencial de rapido crescimento do neg6cio. 

Figura 7 - Perspectiva dos Especialistas Nacionais em Rela~ao ao Apoio as Atividades Empreendedoras de 

Alto Crescimento - 2005 a 2007 
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FONTE-: Pea.quiaa GEM 2007 

Comparando-se a percep9ao dos especialistas com a media dos paises 

participante do GEM, a maioria dos paises de alta renda tern uma avalia9ao positiva 

quanto ao apoio dado aos empreendimentos de alto crescimento. No entanto, para 

os demais paises, esse apoio tambem e avaliado pelos especialistas de seus 

respectivos paises como inexistente ou ineficaz. 

Figura 8- Perspectiva dos Especialistas Nacionais em Rela~ao ao Apoio as Atividades Empreendedoras de 

Alto Crescimento Paises - 2007 
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5.3.2.1.3 Tipos de Consumidores 

Com rela9ao ao tipo de potenciais consumidores, a maioria dos 

empreendimentos vincula-se ao setor de servi9os orientados para os consumidores 

finais (pessoas fisicas), independente do estagio do neg6cio. 

Tabela 15 - Empreendedores por Estagio Segundo Provaveis Consumidores - Brasil- 2007 

Esta constata9ao tambem e observada quando o foco da analise recai sobre 

as motivayoes da abertura de seus neg6cios. 

Tabela 16- Empreendedores Iniciais Segundo Provaveis Consumidores- Brasil- 2007 

PO TE: Pesquisa G E~f 2007 
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0 perfil desses empreendimentos entre os anos de 2005 a 2007 foi estavel. 

Tabela 17 - Empreendedores por Estagio Segundo Provaveis Consumidores - Brasil - 2005 a 2007 

Tabela 18 - Empreendedores Iniciais Segundo Provaveis Consumidores - Brasil - 2005 a 2007 

PO TE:Pesqu' aGEMZ007 

2.4.5.3 Financiamento do Empreendedorismo no Brasil 

Em 2007, a pesquisa GEM reafirma a constatayao ja identificada em a nos 

anteriores de que o empreendedorismo brasileiro se faz, fundamentalmente , com 

apoio substancial de parentes, e os montantes utilizados para abertura dos neg6cios 

em geral sao muito baixos. 

Dos empreendedores em estagio inicial, 55o/o afirmam ser menor do que 

R$2.000,00 a quantia necessaria para abertura de seu neg6cio. E importante 

salientar que pouco mais de urn teryo destes afirmam nao necessitar de recurso 

algum para iniciar o empreendimento, o que denota a simploriedade na concepyao 

dos empreendimentos e a dificuldade do empreendedor em valorizar os recursos 

necessaries a operayao da atividade. 
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Tabela 19 - Acesso a Recursos Segundo Estagio dos Empreendedores - Brasil- 2007 

FONTE: Pesqui.sa GEM .2007 

Quando sao consideradas as fontes de recursos provenientes do proprio 

empreendedor para iniciar o neg6cio, destaca-se o item poupan9a pessoal: 

aproximadamente 57% dos empreendedores iniciais citam a utiliza9ao dessa fonte . 

Fontes de recursos associadas a uma situa9ao de rompimento de contratos formais 

de trabalho, como "acertos rescis6rios", "pianos de demissao voluntaria" e "recursos 

do FGTS", sao mencionados por aproximadamente 11,3% e 4% dos 

empreendedores, respectivamente. 

Tabela 20 - Fonte dos Recursos Pr6prios Segundo Estagio dos Empreendedores - Brasil - 2007 
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2.4.5.4 lnvestidor Informal 

Em 2007, os principais destinatarios dos recursos foram "familiares pr6ximos" 

(65o/o); os outros 35% distribuem-se entre "amigos e vizinhos", "colegas de trabalho" 

e outros parentes. 

Em rela9ao aos montantes, 31 o/o dos investidores informais investem rna is de 

R$1 0.000,00, enquanto 23°/o deles investem me nos de R$2.000,00. 0 valor medic 

investido foi de R$7.650,00. 

Tabela 21- Total Investido pelos Investidores lnformais no Brasil- 2007 

FONTE: Pe!iquisa GEM 2007' 

Ao conversar com os investidores, 60 o/o deles afirmam que nao esperam 

nenhum retorno financeiro no decorrer de 10 a nos e que acaba caracterizando estes 

valores como doa9ao. Outros 30o/o esperam receber o dobro do valor investido no 

decorrer do prazo de 1 0 a nos. 

2.5 IDENTIFICANDO OPORTUNIDADES 

Muitos empreendedores mantem sigilo em rela9ao a sua ideia, o que pode ser 

urn erro por medo que outros a copiem o que acaba sendo urn erro, pois expondo a 

ideia a outros, ela pode ser discutida, criticada, pois, mesmo as mesmas ideias sao 
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diferentes porque nasce do interior de cada urn. Para uma pessoa uma ideia pode 

ser interessante, promissora, ja para outra, pode ser somente uma simples ideia, 

esclarece Dolabela (2001 ). 

0 autor ainda enfatiza da importancia de conversar com pessoas 

conhecedoras do ramo, empreendedores bern sucedidos e outros que possam vir a 

contribuir com a ideia transmitida pelo empreendedor. Pode-se escolher urn 

padrinho, urn parceiro, alguem que participe de todas as fases da sua elabora<;:ao 

que criticara e trara novas ideias. Tera como papel, indicar novas fontes e colocara 

seu aconselhado em sua rede de rela<;:oes. 

Outro fa tor importante e a intui<;:ao, on de Dolabela (2007, p. 61) exemplifica 

dizendo que: 

lntuic;:ao nao e um talento misterioso. E o subproduto direto do treinamento e 

da experh~ncia eu foram estocados como conhecimento. A criatividade 

surge durante o processo de soluc;:ao de problemas, que, por sua vez, 

depende do conhecimento, incluindo certa especie de conhecimento que 

permite ao especialista compreender situac;:oes rapida e produtivamente. 

A experiencia no ramo tambem e urn diferencial porque aumenta as 

chances de sucesso no novo empreendimento, conforme exemplifica Dornelas 

(2001' p. 52): 

Procure criar neg6cios em areas que voce conhece, em que ja tern alguma 

experiencia, ja trabalhou, ou tern s6cios que ja trabalharam no ramo, Nao 

arrisque tudo em neg6cios cuja dinamica do mercado e forma operacional 

de tocar a empresa voce desconhece, s6 porque simpatiza com o assunto, 

ou porque e uma area na qual podera fazer muito dinheiro. Lembre-se de 

que em primeiro Iugar vern a paixao pelo neg6cio, e ganhar dinheiro e 

conseqOencia disso. 
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Enfim, o empreendedor deve entender qual o significado do 

empreendimento para ele mesmo. Da oportunidade que ele poden~ ter e como ele 

detalhara tudo isto e urn dos meios dele detectar estes pontos sera atraves do 

Plano de Neg6cios. 

2.6 PLANO DE NEGOCIOS 

0 Plano de Neg6cios e o instrumento ideal para tra<;ar urn retrato fie! do 

mercado, do produto e das atitudes do empreendedor, o que propicia seguran<;a 

para quem quer iniciar uma empresa com maiores condi<;oes de exito ou mesmo 

ampliar ou promover inova<;oes em seu neg6cio. 

Urn plano de neg6cio e urn documento que descreve por escrito os objetivos 

de urn neg6cio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos sejam 

alcan<;ados, diminuindo os riscos e as incertezas. Urn plano de neg6cio permite 

identificar e restringir seus erros no papel, ao inves de comete-los no mercado, 

segundo Sebrae Brasilia (2007). 

Dolabela (1999, p. 80) exemplifica o detalhamento do plano de neg6cios 

comentando que: 

E uma forma de pensar sobre o futuro do neg6cio: aonde ir, como ir mais 

rapidamente, o que fazer durante o caminho para diminuir incertezas; 

descreve um neg6cio: os motives da existencia da oportunidade de neg6cio, 

como o empreendedor pretende agarra-la e como buscar e gerenciar os 

recursos para aproveita-la; e mais um processo do que um produto. E 
dinamico, vivo, e deve ser sempre atualizado; Nao deve ser confundido com 

a empresa. Nao e o neg6cio, mas a sua descri9ao. 0 plano de Neg6cios 

pode indicar que o empreendimento tem grande potencial de sucesso, mas 

tambem poder dar evidencias de que o empreendimento e irreal, que 

existem obstaculos juridicos ou legais instransponfveis, que os riscos sao 

incontrolaveis ou que a rentabilidade e aleat6ria ou insuficiente para garantir 

a sobrevivencia da empresa ou do novo neg6cio. Pode sugerir tambem que 
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o empreendimento deve ser adiado; e um instrumento de negociacao 

interna e externa para administrar a interdependencia com s6cios, 

empregados, financiadores, incubadoras, clientes, fornecedores, bancos, 

etc. E um instrumento para obtencao de financiamentos, emprestimos, de 

persuasao de novas s6cios, de controle interno, de integracao da equipe e 

envolvimento dos empregadores e colaboradores. 

0 plano de neg6cios e composto de duas partes, que segundo o Sebrae 

Brasilia (2007), sao: Elaborac;ao do Plano de Neg6cio e da Construc;ao do Plano 

de Neg6cio 

0 plano de neg6cios deve ser elaborado porque aproximadamente 90% das 

empresas morrem nos primeiros 03 anos de vidas e isto pode estar diretamente 

ligado, ou em grande parte, ao lanc;amento premature do novo produto ou servic;o 

(DOLABELA, 1999). 

2.7 Criacao do Plano de Neg6cios 

Segundo Chiavenato (2001, p. 133), urn born plano de neg6cios deve ser 

formado das seguintes fases: 

--1 Sumario executive - texto de urn paragrafo contendo informac;oes sabre a 

natureza, missao e visao do neg6cio; as necessidades que a empresa vai atender 

no mercado; caracteristicas do mercado que a empresa ira tender e eu 

comportamento; relat6rio sabre s6cios e empreendimentos e relat6rio sabre recursos 

financeiros. 

--1 Analise completa e detalhada do setor - caracteristicas do setor e suas 

devidas variaveis economicas, socials, demograficas e politicas; oportunidade do 

mercado e identificac;ao dos fornecedores de entradas (materias-primas, dinheiro e 

credito, tecnologia). 
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--.1 Natureza juridica e estrutura organizacional da empresa - curricula dos 

s6cios e seus devidos conhecimentos e formac;oes academicas contendo tambem 

as competencias de cada urn; funcionarios necessaries para o born andamento do 

empreendimento com o devido perfil profissional; 

--.1 Simulac;ao de relat6rios financeiros - balanc;o de abertura da empresa; 

previsao de receita, fluxo de caixa e balanc;o do periodo. 

--.1 Plano Estrategico - missao e visao da empresa; definic;ao do neg6cio, 

objetivos especificos, estrategia da empresa, declarac;ao da estrategia da empresa; 

premissas do planejamento e estabelecimento dos objetivos. 

--.1 Plano Operacional - previsao de vendas e de produc;ao, orc;amento de 

despesas gerais; previsao de lucro operacional, previsao de fluxo de caixa e 

balancete; balanc;o patrimonial simulado; previsao de indices operacionais e 

financeiros. 

--.1 Apendices - contatos pertinentes e lnformac;oes tecnicas - sugere 

Chiavenato (2001, p. 131 - 133). 

Segundo Dolabela (2001, p. 1 05), alguns dos tipos de Plano de Neg6cios sao: 

• Plano de Neg6cios Complete: utilizado quando se pleiteia uma grande 

quantidade de dinheiro ou quando se necessita apresentar uma visao 

completa do seu neg6cio. Pode variar de quinze a quarenta paginas, 

mais material anexo. 

• Plano de Neg6cios Resumido - e utilizado quando se necessita 

apresentar algumas informac;oes resumidas a urn investidor, por 

exemplo, com o objetivo de chamar sua atenc;ao para que ele lhe 

requisite urn plano de neg6cios complete. Deve mostrar os objetivos 

macros do neg6cio, investimentos, mercado e retorno sobre o 

investimento e focar as informac;oes especificas requisitadas. 

Geralmente varia de 1 0 a 15 paginas. 
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• Plano de Neg6cios Operacional - e muito importante para ser utilizado 

internamente na empresa pelos diretores, gerentes e funcionarios. E 

excelente para alinhar os esforgos internes em diregao aos objetivos 

estrategicos da organizagao. Seu tamanho pode ser variavel e 

depende das necessidades especfficas de cada empresa em termos 

de divulgagao junto aos funcionarios. 

Salim (2003, p. 41) afirma que o Plano de Neg6cios deve ser elaborado para 

que seja lido e para que isto ocorra, ele considera ser importante "bolar" a estrategia 

de colocar o sumario executive no inicio, para desta forma, fornecer imediatamente 

de forma eficaz uma ideia de conteudo geral do documento. 

0 SUMARIO EXECUTIVO e um extrato competente e motivante do Plano 

de Neg6cios . Qual a area de neg6cios, qual o produto ou servic;o, qual o 

mercado e que fatia desse mercado queremos obter? Tudo isso, sem 

explicar em detalhes, mas dito de maneira clara, objetiva e sucinta. lsto e o 

que deve canter o SUMARIO EXECUTIVO. 

2.8 Sistema SPPian 

0 sistema escolhido para estudo do case foi o Sp Plan disponibilizado pelo 

Sebrae atraves do site www.sebraesp.com.br. Segundo o Sebrae (2008), o Sp Plan 

e urn programa de computador (software) que ap6ia o empreendedor a elaborar o 

plano de neg6cios de sua empresa. Este e um servigos gratuito e disponivel para 

download. 

0 SpPian e urn programa de computador (software) desenvolvido com 

tecnologia web e pode ser instalado em seus desktop em qualquer diret6rio, atraves 

de download a partir do site do Sebrae. 

A instalagao e auto-explicativa e o acesso ao programa e feito atraves de urn 

novo leone disponibilizado na Area de Trabalho do Windows. 
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0 programa SPPian compoe-se da Estrutura do Plano, associado com os 

seguintes elementos (SEBRAE 2009): 

• Permite a utiliza9ao por diversos usuanos, cadastrados por urn 

administrador, que irao colaborar na elabora9ao do plano; 

• Campos exclusives de descri9ao dos t6picos, que definem e esclarecem 

o Plano. Disponibilizados tambem links de ajuda, que orientam o 

entendimento dos t6picos, e de urn link para urn texto tipico de exemplo 

sabre o mesmo t6pico; 

• Campo para identifica9ao do arquivo quando necessaria para anexar 

informa96es complementares ou demonstratives sobre o t6pico; 

• Todas as planilhas necessarias para a composi9ao dos custos dos 

produtos/servi9os objetos do Plano; 

• Escolha da op9ao do regime tributario: simples, lucro presumido e Iuera 

real; 

• Mapa geral sobre o estado de preenchimento e anexo dos t6picos; 

• Gera9ao de reiat6rios financeiros, em Acrobat Reader (software livre): 

Demonstrative de Resultados, Fluxo de Caixa, Balan9o Patrimonial, 

lndicadores Financeiros; 

• lmpressao do relat6rio do Plano de Neg6cio, incluindo os quadros 

financeiros, de forma organizada e pronta para encaderna9ao, atraves do 

simples comando de impressao. 

3 METODOLOGIA 

Este capitulo apresentara as caracteristicas e procedimentos metodol6gicos 

que serao utilizados na pesquisa a fim de se alcanc;ar os objetivos propostos. 

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA 

A metodologia a ser usada sera a bibliografica descritiva, qualitativa e 

estudo de caso. Atraves da analise de textos, artigos, publicac;oes diversas de cunho 
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cientifico, de estatisticas oficiais, serao feitas analises, calculos para se chegar as 

respostas buscadas. 

3.2 COLETA DOS DADOS 

Os recursos necessaries ao born desenvolvirnento do projeto serao 

publicagoes (livros, rnonografias, teses, artigos cientificos, peri6dicos, entre outros), 

cornputador, irnpressora, Internet, telefone e estudo de caso de urn ernpreendedor 

de Curitiba-PR. 
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4 ESTUDO DE CASO- PLANO DE NEGOCIOS CONSIGPRESS 

4.1 lntrodu~ao 

4.1.1 Enunciado do Projeto 

0 presente projeto preve a concepc;ao e implementac;ao de uma empresa de 

venda de eletroeletronicos e m6veis com desconto na folha de pagamento (venda 

consignada). 

A Consigpress trata-se de uma empresa nascente, cuja viabilidade foi 

explorada em todas as suas nuances e circunstancias pelos s6cios e cujas 

informac;oes serao demonstradas neste documento. 

As oportunidades no segmento venda de eletroeletronicos e m6veis com 

desconto na folha de pagamento estao em plena ebulic;ao, levando ao surgimento de 

inumeras ideias que exploram todas as possibilidades de neg6cio. 

Este plano procurara mostrar urn pouco deste novo mundo e adequar as 

perspectivas do momenta ao surgimento de urn novo modelo de neg6cio. 

A maioria das informac;oes aqui contidas foram obtidas de forma racional, 

restando poucas impressoes empiricas por parte dos s6cios, o que da respaldo e 

credibilidade ainda maior a ideia proposta. 

Os empreendedores retratam aqui, mais do que o sonho de implementar urn 

novo neg6cio, a possibilidade real de agregar valor a comunidade digital que cresce 

a olhos vistas e demanda cada vez mais servic;os por meio deste 

canal. 

4.1.2 Objetivos do Plano 

Este Plano de Neg6cios foi escrito com dois objetivos, a saber: 

Estudo da viabilidade da ideia. Exploramos a ideia aqui proposta, em todos os 

aspectos, criticando todas as possibilidades e levantando todos os possiveis 

problemas que possam surgir ao Iongo da implementac;ao e execuc;ao do projeto. 

Alternativas foram levantadas e consideradas atraves de cenarios distintos. 
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4.1.3 A quem se destina 

Este plano esta sendo escrito para quaisquer entidades fisicas ou jurfdicas 

que se interessem em explorar financeiramente a oportunidade, nao havendo 

nenhum preconceito ou distinc;ao quanta ao segmento de atuac;ao do proponente ou 

seus interesses de Iongo prazo. 

Os s6cios acreditam que a alta atratividade do projeto pode chamar a atenc;ao 

de instituic;oes financeiras ligadas a investimentos de risco, pessoa ffsica com 

interesse em aumentar a rentabilidade de seus investimentos de media prazo e 

empresas ligadas direta ou indiretamente ao ramo de atividade ou ao neg6cio 

explorado por esta empresa. 

4.1.4 Segmento da empresa 

4.1.5 Porte da empresa 

Pequena 

4.1.6 Situa~ao da empresa 

Nascente 
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4.2 Sumario Executivo 

4.2.1 Sumario Executivo do Plano de Neg6cios 

A Consigpress e uma empresa que tern o intuito de atuar na area de comercio 

atraves de venda de eletroeletronicos e m6veis com desconto na folha de 

pagamento (consignac;ao). 

Seus principais clientes serao funcionarios publicos: municipais, federais e 

estaduais e pensionistas do INSS. 

A empresa sera localizada na cidade de Curitiba em urn escrit6rio central, isto 

facilitara que a empresa atenda a diversos clientes distribuidos na cidade de Curitiba 

e regiao metropolitana. 

Seu montante capital investido sera no valor de R$10.000,00 e seu 

faturamento mensal sera aproximadamente R$30.000,00 mensais. 

A missao da empresa sera "Atender e Satisfazer pessoas com produtos e 

servic;os no segmento eletroeletronico e m6veis com a maior qualidade possfvel dos 

seus produtos e com maior agilidade na entrega". 

A empresa sera dirigida pelo s6cio majoritario da empresa que possui mais de 

25 anos de experiencia na area de vendas onde atuou no Grupo Gessy Lever, 

Wrangler, Cobra D Agua, entre outros. 

Outros aspectos relacionados a empresa, poderao ser encontrados neste 

Plano de Neg6cios. 

4.3 Descri~ao da Empresa 

4.3.1 Objetivos Estrategicos 

A Consigpress tera como objetivo atender funcionarios publicos no ambito 

federal, estadual e municipal vendendo produtos eletroeletronicos e m6veis direto da 

fabrica com desconto consignado na folha de pagamento. 



50 

4.3.2 Abrangencia de Atua~ao 

Num primeiro momenta a empresa Entrega Facil atendera a regiao de 

Curitiba e regioes metropolitanas. 

4.3.3 Exigencias Legais para o funcionamento da empresa 

Como exig€mcia legals, a empresa ja esta registrada como Pequena Empresa 

com o devido alvara de funcionamento com a razao social de Dallmann 

Representa<;oes e Comercio Ltd a EPP. 

4.3.4 Alian~as Estrategicas 

A alian<;a estrategica que a Consigpress tera, sera com transportadoras que 

ainda sera definida a fim de que nao ocorram atrasos nas entegas das mercadorias 

aos clientes. 

4.4 Produtos e Servi~os 

4.4.1 Especifica~oes e Requisite Tecnicos 

Nao ha nenhuma exig€mcia legal com rela<;ao a normas tecnicas e metrologia 

para o produto em referencia. 

4.4.2 Descri~ao de novos Produtos/Servi~os 

Os produtos que serao vendidos serao eletroeletronicos e m6veis diretos da 

fabrica com desconto direto na folha de pagamento com taxa aproximadamente de 

2% de juros ao mes (variando de banco a banco). 
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Os clientes terao a facilidade de nao precisar ir ate uma loja para comprar o 

seu produto.Os seus produtos serao apresentados diretamente pela internet no site 

desenvolvido para a empresa. 

Fora isto, o cliente nao precisara ir ate a loja pagar o seu carne, porque 

atraves do contrato que assina junto ao banco para que a transac;ao seja efetuada, 

automaticamente autoriza o banco a descontar o devido valor da sua conta bancaria. 

Neste site, o cliente tambem podera acompanhar o andamento da sua 

compra. Nao teremos nenhum tipo de estoque pois, as solicitac;oes de 

eletroeletronicos ou m6veis junto as fabricas, s6 acontecerao quando o dinheiro ja 

estiver em conta. 

4.5 Atividades de Pesquisas e Desenvolvimentos 

4.5.1 Atividades Correntes 

A Consigpress estuda no momenta novos produtos oferecidos pelas fabricas 

(Brastemp, Electrolux, Consul, Toshiba, Sony, Philips, Semp Toshiba, Moval e 

Nacioli) e constantemente atualiza sua pagina na Internet, procurando assim manter 

os clientes atualizados e com o maior numero de informac;oes possiveis. Assim 

como prospecta os mercados consumidor e fornecedor, na busca de contratos de 

exclusividade para garantir o levantamento de barreira a entrada de competidores e 

assegurar urn nivel tecnico adequado as expectativas do mercado. 

4.5.2 Atividades futuras 

A Consigpress tern a intenc;ao de trabalhar tambem com outras empresas do 

ramos de eletroeletronicos e m6veis. 

4.5.3 Tecnologia aplicada aos Produtos/ Servi~os 

Futuramente o site sera desenvolvido para que o cliente possa efetuar suas 

compras diretamente via internet e acompanhar toda a logistica de entrega do seu 
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produto. 

4.6 Estrutura Organizacional 

4.6.1 Estrutura Legal do Neg6cio 

A estrutura jurfdica escolhida para a Consigpress e a Sociedade Civil por 

Cotas de Responsabilidade Limitada entre os s6cios. 

4.6.2 Descri~ao e Experiimcia Profissional do Comite Diretivo 

Pelo fato de que os pr6prios s6cios conduzirao as atividades-chave da 

empresa, a Entrega Rapida nao contara com urn Comite Diretivo neste momento. 

4.7 Plano de Marketing 

4. 7.1 Limita~oes e entraves do Setor 

Uma das dificuldades que podemos encontrar e o aumento da taxa de juros, 

visto que, como a venda e consignada diretamente junto ao banco onde o servidor 

tiver sua conta para recebimento dos proventos, qualquer alterac;ao macro 

economica, pode acarretar urn aumento da taxa de juros e uma dificuldade maior na 

venda dos produtos pois os mesmos nao sao considerados produtos de primeira 

necessidade. 

4.7.1.1 Segmenta~ao 

Este tipo de mercado e segmentado em vendas de eletrodomesticos e m6veis 

com empresas de qualquer porte para cada urn destes segmentos. 



53 

4. 7.2 Mercado Alvo 

4.7.2.1 Cobertura Geografica 

0 limite geografico sera toda a Grande Curitiba e Regioes Metropolitanas com 

a intengao futura de atender pequenas cidades vizinhas. 

4. 7 .2.2 Segmenta~io 

Os grupos que serao atendidos pela Consigpress sera: 

- clientes com faixa etaria superior a 18 anos; 

- na maioria mulheres; 

-com familia media (de 03 a 05 pessoas); 

- funcionarios publicos do municipio, estado e pensionistas; 

- normalmente com nivel superior ou com a graduagao em curse (estagiarios); 

- que adquirem os produtos ofertados de acordo com as suas necessidades; 

- que constumam efetuar compras optando per uma compra com uma parcela menor 

e muitas vezes com prazo Iongo; 

- que entendam que o diferencial des produtos estejam mais ligados a prego, prazo 

de pagamento, atendimento da empresa e taxa de juros; 

- que morem em regioes da Grande Curitiba ou Metropolitanas 

4.7.3 Tempo de Entrada no Mercado Alvo 

A Consigpress esta iniciando suas atividades neste mercado. 

4.7.4 Concorrencia 
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4. 7 .4.1 Concorrentes lndiretos 

As lojas de venda direta, sao os concorrentes indiretos deste neg6cio mas, o 

fato dos clientes muitas vezes terem seu nome com restric;oes financeiras (SERASA, 

SEPROC) acaba impedindo-os a fazer compra atraves de pagamento mensa! 

(carne) nestas lojas. Com a Consigpress, nao ha esta preocupac;ao porque os 

descontos ocorrem em folha e por este motivo, nao ha qualquer tipo de consulta nas 

restric;oes dos clientes. 

Outro ponto favoravel da Consigpress e nao precisar efetuar o pagamento 

das mercadorias na loja ou no banco porque o desconto ocorre diretamente na folha 

de pagamento. 

4.7.4.2 lmportancia do Mercado Alvo para os Concorrentes 

Foi verificado que a Consigpress estaria trabalhando no mesmo publico alvo 

com apenas urn dos concorrentes e que este e o carro-chefe da concorrencia mas, e 

certo que a perda de urn cliente ou mais para a Consigpress nao causaria urn 

impacto muito grande para a concorrencia visto que, embora atuem no mesmo 

mercado a ainda ha pouca oferta (empresas deste ramo) para muita demanda. 

Quadro 2 - Estudo dos Concorrentes 

Empresa Preco Tipo de Venda Condi~ao de Pagamento Localiza~ao Atendimento Servi~os aos clientes 
Venda Programada = parcelada em 9/12 
ou 15 vezes com entrega do produto ap6s 

funcionanos publicos, 
Consigpress lgual aos concorrentes consignada e programada 3, 4 ou 5 parcelas pagas. Cuntiba federais, estaduais e venda de eletroeletronicos e m6veis 

Venda Consignada = parcelamento de 12 
a 60 vezes com juros aproximado de 2% 

municipals e pensionistas 

ao mes 
Trabalha somente com venda programada funcionanos publicos, 
com as mesmas condi~oes da federais, estaduais e venda de eletroeletrlinicos e m6veis 

Concorrente 1 -Via Pan llgual aos concorrentes I programada Consigpress Cuntiba municipais eJll!nsionistas 
Trabalha somente com venda programada funcionanos publicos, 
com as mesmas condi~oes da federais, estaduais e venda de eletroeletronicos e m6veis 

Concorrente 2 -Compra Certa llgual aos concorrentes lprogramada Consigpress Cuntiba municipais e pensionistas 

Tern a mesma condi~iio de pagamento da 
unc1onanos puoucos, 

federais, estaduais e venda de eletroeletronicos e m6veis 
Concorrente 3- Directa Multimarcas lgual aos concorrentes programada Consigpress Cunnba municipais e pensionistas 
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4. 7.5 Estrategia de Marketing 

4.7.5.1 Estrategia de Entrada no Mercado 

A Consigpress iniciara as suas atividades trabalhando com as chamadas 

regioes metropolitanas e de dificeis acesso como, por exemplo Piraquara, Colombo, 

entre outras. 

Nestas cidades concentram-se grande numero de escolas publicas que 

favorece as vendas nesta regiao a professores e funcionarios destes colegios. 

Como sao regioes afastadas, muitas das entidades acabam nao recebendo 

visitas por parte dos concorrentes, o que, facilita a penetra<;ao e oferta dos produtos 

junto a estes clientes. 

4. 7 .5.2 Estrategia de Marca 

A marca Consigpress foi escolhida por dois motivos: 

1) entende-se pela marca que e uma empresa que 

trabalha com "consigna<;ao" e de forma "agil" o que 

acaba chamando aten<;ao dos seus clientes; 

2) nao foi encontrado registro do dominio com este 

nome o que facilita a cria<;ao da pagina como 

www.consigpress.com.br e divulga<;ao da marca 

atraves deste meio. 
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4. 7 .5.3 Estrategia de Comercializa~io 

Efeitos de Sazonalidades 

Este tipo de neg6cio nao esta sujeita a efeitos de sazonalidade. 

4. 7 .5.4 Processos de P6s-venda 

Mensalrnente sera contactado os clientes que efetuararn a sua cornpra para 

saber o que achararn do produto que foi adquirido. 

4. 7.6 Plano Operacional 

4. 7 .6.1 Capacidade de Entrega Intern a e Extern a 

Urn born planejarnento de dernanda devera ser realizado para que os 

produtos adquiridos pelo cliente sejarn entregues rapidarnente para que os clientes 
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supram as suas expectativas quanta em relac;ao a compra. 

4.7.6.2 Procedimentos de Entrega de Produtos/Servi~os 

0 procedimento de entrega do produto devera ser conforme o fluxograma 

operacional da empresa e o cliente devera ser imediatamente comunicado caso 

ocorra qualquer tipo de atraso em relac;ao as entregas. 

4. 7 .6.3 Vanta gens Competitivas nas Opera~oes 

A maior vantagem da Consigpress sera a rapida entrega dos produtos 

adquiridos pelos seus clientes onde futuramente o cliente tambem poderc~ 

acompanhar toda a logistica desde a aquisic;ao dos produtos ate a entrega na casa 

do cliente atraves do site que sera desenvolvido pela empresa. 

4.7.7 Fornecedores e Terceiros 

4.7.7.1 Requisites de Tempo 

0 requisite tempo de entrega sera tratado de acordo com os contratos que 

serao gerados entre as contratadas e a Consigpress: 

De 07 a 09 dias para os eletroeletronicos 

De 06 a 08 dias para os m6veis. 

4.7.8 Sistema de Gestio 

4.7.8.1 Gestio de Estoque e lnventario 

Nao havera gestao de estoque e inventario pois as contratadas estarao 
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sempre repassando seus produtos fabricados a Consigpress que estara efetuando a 

devida entrega aos clientes. 

4.7.8.2 Gestio de Seguran~a e Saude 

A Consigpress sera uma empresa preocupada com a Seguran9a e Saude dos 

seus funcionarios, principalmente no que tange a Auxiliar Administrativa que sera 

contratada para digita9ao dos pedidos e atendimento aos clientes. 

Quando na digita9ao a mesma devera a cada duas horas ter 15 minutes de 

descanso e em rela9ao ao atendimento telefonico devera usar o Head Set 

permanecendo sempre na posi9ao adequada no atendimento ao telefone. Por 

permanecer a maioria do tempo sentada (o) tera tambem o descanso para os pes. 

4.7.8.3 Gestio do lmpacto Ambiental 

Apesar de nao haver responsabilidade direta por parte da Consigpress sobre 

as opera96es de suas empresas terceirizadas, ha urn cuidado especial para com a 

grafica no sentido de promover programas de reciclagem de papel e tratamento de 

residues quimicos, quando houver, condicionando a manuten9ao do contrato a estes 

quesitos de responsabilidade ambiental. 

4.7.9 Estrutura e Capitaliza~ao 

4.7.9.1 Necessidade de Capital de Terceiros para os pr6ximos 5 anos 

Como parte do seu plano de expansao, a Consigpress planeja captar o 

montante de 20 mil reais num segundo memento (infcio do segundo ano de 

opera96es) para cria9ao do site onde o cliente visualizara toda a logistica em rela9ao 

as suas compras. Acreditamos que nesta segunda etapa o neg6cio ja tera a 

maturidade suficiente para conhecer bern o mercado e definir com mais propriedade 

os caminhos estrategicos a serem tornados para o seu crescimento. 



4. 7 .9.2 Principais lndicadores Financeiros 

Capital de Giro: $ 10.000,00 

Valor Presente Liquido: $ 986.953,09 

Taxa lnterna de Retorno (anual): 1226,969 % 

Payback (em anos): 0,08 
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Capital de Giro e a somat6ria dos valores negatives do Fluxo de Caixa da 

empresa. E o montante necessario para iniciar as atividades da empresa antes que 

as receitas possam suprir as necessidades da mesma. 

Tabela 22 - Outros lndicadores Financeiros 

Outros lndicadores Financeiros 

Allof Anol -3 
128p7 257~2 384,70 ~320 

255,3~ 47US 727$2 1017,08 

},cfei di &d' . tlt*'b 0.01 0.00 ,00 0,00 

R~ da:lt&u~ 1.00 1.00 1,00 1.00 

- -- ------ ------ ---
«< d~~m 0,81 0~5 0,58 o~a 

, diil q.idi 0,81 0~5 0,58 o~a 

t.D S:tlru • 1:1~ 0,92 OA8 0,3( 02S 

t ill CiUO 6miOJ1lj~mdi jtiUti'nqUi t:ii:liOStanptlmlli. SOSd;OA)jnlO Cdslatrp~spad 

elqum: a :nabl~cb d'eeci lid!z cz:rrltl~. ~C'rei!Jn~ 
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Tabela 23 - Fluxo de Caixa 

Fluxo de Caixa (em milhares) 

Entrlda 
4 .............. , .......... 

10.00 

10.00 

Toll! lie .... :IZJ7 a,u .... IIJt »JI »,II a ,?t »Jf »JI »JI fi.).J 

.Mol Allol Allo7 Allot Allof.MotO 

4,30 3,23 2,il 3,74 3,13 2,58 <.VI 2,11 1,08 3,10 2,11 J,7) » .13 40,12 '1,10 ~.48 

5.0S s .11 5.11 5.21 1.11 e.18 1.13 1.21 1.11 8.21 1.18 8.22 8Ui i'.Ot 17..!3 101 .1' 

o.25 0.25 0.25 o.2s 0.21 o.2s o.25 o;s o.2s o.2s o.2s o.25 a.oo 0.21 0.21 0.21 

.,~,g .. 

tTe ebe 0.20 0.25 0.25 0.2! 0.20 0.20 0.20 0.25 0.21 0.25 0.20 0.20 2,70 3.00 3,30 uo 

0.12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0,12 0.12 0.12 0.12 0.12 1,44 I.St 1,74 1.82 

• ~-- 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10 0,10 0.10 0,10 0,10 0.10 0,10 0,10 1,20 1 ,3~ 1,40 1.110 

• S.•:-mrcoo'*> o,10 0.10 0.10 o.t! 0.15 0.11 0.11 0.11 0.11 0.20 0.20 0.20 1.11 2.'0 ao uo 

• C~OIMI 0,30 0.30 OJO 0,30 0,30 0,30 0,30 0,30 O,lQ 0,30 0.30 0,30 l.IO 3.i5 4,l8 4,78 

• T r~~<kra 0.60 0,50 0,50 0.110 0.!10 0,50 0.110 0,50 0,50 OJO 0.!10 0,50 1.00 0,10 8,20 1.40 

• Pape~m~ 0,10 0.15 0.10 0.1! 0.10 0.15 0,10 0.15 0.10 0,15 0,10 O.t! 1.10 1.10 1,ao 2,00 

• ""ri'>ado 0.20 0.20 0.20 0.20 0.20 0.20 0.20 0.20 0.20 0.20 0.20 0.20 2,40 2.11 3.41 4,15 
C""lll::t"' 

3.00 l.OO 1.00 1.00 3.00 •.oo 4.00 •.oo •.oo 4.00 •.oc •.co ll .OO ~&.co eo.oo n.oo 

.r....,,ew.- 0.11 0.15 0,15 0.15 0.11 0.11 0.11 0.11 o.u 0.15 0.11 0,15 1.10 1.10 1.10 1.10 

! .10 5, 0 

2.!2 2,30 2.00 0,95 0,7$ C.!3 0.75 0.74 0,10 0,!0 0,72 1~,30 10,40 10.ti 12,57 

1.52 1.'0 1.2' 4.te 

• •CS!. 

oiC'\fS IGAAE) uo o,go o.1e 0.95 o.79 o,u o.1a 0.1' o.ao o.ao on ' ·" to,.&o to.9; tU7 

• ISS 

Tolll dt (l t,t1) (tUit (t2,11t (t l'l! 11 1'.14t (lt,NJ !U.t1) ll~t) 112Att (IUt) 112.211 (I~ 

Cliu 

S.ci:!Rtll dt C.U 4<5 .13 18,112 1U2 2£ .0() 1U2 13,!7 17,l1 IUS 11.'1 tl.3l 1Ut 21Jl :u7,11 221.21 2S0.4l 2188 .13 

4i!! ,t3 14.71 11.31 105.3! 125 ,00 t3U7 15!,2! tn.73 191 ,15 lai.'i 225.83 247.11 )17,11 8,38 711.12 1008.95 

o..,....Nio D-.lloiiMII 
.... , .,., .... J .... , .......... , ............. 

O,O• O.Ot O.Ot O,Q4 O.Ol 0.04 0,04 0.04 0.0' O.Ot 0.04 O.Ol 0,52 0,52 0,52 0.!2 

Slldo Final ._,4t 11,11 tt,ll lS,tl 1UI 1U2 11.17 IU1 11J7 IU O IIJO 
de Calxa 

22Ut M 1t2 »U I 
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Tabela 24 - Demonstrativo de Resultados 

Demonstrative de Resultados (em mil hares) 

•1•2•3•••••••r•••••H•n•n 
Reee Ia &rull de &'1.85 34,99 29 ,58 37.22 :1),79 ~.81 29 .35 2!..U 31~4 31 ,1' 211.29 aa.so 

n!as t•J 

~ed"'flodas 
!OSD (•) 

2.82 2,30 2 0 0,95 0,79 0.83 0,75 O.H o.ao 0.80 0.72 0.99 1~ .28 10,27 11.05 12.71 

• pas'.as 1.52 1~0 1,24 •.te 
h~cts ( IR!.P} 

• s 

tCMS(GAAE) 1,30 0,90 0,78 0,95 0.79 0.83 0,75 ,11. O,SO o.aa 0.72 0,99 10,1 2 10,27 11 5 12.71 

t PI AR.F 

de 5.08 3,50 2.98 3,72 3,08 2-'7 2,9£ ua 3,1, 3.1 2.S3 3,85 39,55 i0,11 ~.18 4U4 
Vtrdas (•l 

Rtctltl ~.71 21.20 24,12 3US 211.12 21,11 21,t7 21,22 %1.41 24,n 81,13 m.u GU S 
Liquid• de Vtndll 

PHPIIII AdlllnAIIriiiVII 

~1•2~3•••••••r••••-H•n•n ~~~3~·~·~·~,~·~,~~ 
:l!!S;leiil f•) 5,10 6.20 5,15 5,25 5,16 8,20 8,11 8.27 8.22 8,30 6,20 8.26 5,51 ~.8 1 88.05 102,25 

• ~ISi s Fim 5,08 5,1 8 5,1 1 5,21 5,11 8,18 8,13 8,23 6,18 8,28 8,18 8.22 M,&ll ~.09 !7,53 11 .73 

• Dt;rt a;to 0,0~ 0,04 0 ' O,OL 0.0' 0 ~ O,Ot .o~ 0,04 0.0' o.o~ 0.04 0,52 0,52 0.52 0,52 

,v sl Erugaa 2,45 2,45 2,'5 2~5 2~5 2.'5 2,45 2,•5 2,45 2,45 2,45 6.25 .32 ,20 35,42 3a,i6 Q,B! 
I 

Rt1ultado· 35,21 21J~ 17.02 24,U 11,32 12,12 17,0~ IUO ·lt,82 IJ,U 1UI a :ro 250,1~ 2M,U 
eriCional 

R 

•1•2•3•••••••r•••••H•n•n ~~~3~·~·~·~,~·~-~~ 

luCfo I 
Prt ulzo· 
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Tabela 25 - Balan~o Patrimonial 

Balan~o Patrimonial (em milhares) 

Ativo 
Atlw Clrcul1ntt 

Ano 1 Anot Mo.J Ano4 Ano.t Mol Alto 7 Allot MOt Ano fO 

Ca:t~ t 8 1hGOI (• ) 2'7.11 40!11.38 711.!2 IOOU! 

¥~:a • Raw (•l 10,18 10.03 IO,Ta 1~ 1 

Total 257,M 478,~1 721,12 1011,38 
AliYOCircultntt 

Aliwt Permlnentt 
Ano 1 Anot Mo.J -· Ano 7 Anol Mo I Alto fO 

z.l<lo (• ) 5,10 e.1o 5.10 5,10 

~!p'tCI.-.;.Io {• l 0,52 1.0~ 1,5! 10! 

Tot II 4,58 4,06 ~54 3,02 
Atiw Ptrlllllltntt 

Total 211,12 .a2.'7 Allvo 

Passivo + PL 
Pllllw Clrcullfttt 

Ano 1 Ano2 Mo.J Ano4 Anol -· Ano 7 Anol MOt Ano fO 

Co-n..um dl llwnct• (•) 1.02 1.00 1,08 1,24 

:~:~me Tara (• ) o,gg o.ae O.i2 1.0e 

Tot II 2,00 1,16 2,00 2,30 
Puaiw Clrcuiantt 

Totll Pllllwo 
Ano 1 Anol MoJ Ano4 Anol Mol Ano 7 Anol MO I Ano fO 

100 u e 2.00 2.30 

Pllrim611a Ll"ido 
lm1 1m2 ..,J Mo4 AlioS •• lt!o 7 lt!o I •ot Ano 10 

10,~ .soa. I•J 20 0 Zl .OO Zl ,Ql 20. 0 

239,92 0l,SI 7 1.18 1000, 8 

Total 25U2 C80161 73t,t6 1020!08 
Patrim6nla Ll"ldo 

Total 211,12 AI2,U 7llt11 1022,31 
Pualvo+PL 
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Figura 10- Proje~ao de Fluxo de Caixa- Valores Anuais 
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Figura 11 - Posi~ao de Faturamento 
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5 CONSIDERACOES FINAlS 

Nesse novo cenario, a atividade empreendedora tornou-se ainda mais central 

para o desenvolvimento dos paises. No Brasil, este e o momenta para refon;ar as 

politicas publicas de apoio ao empreendedorismo nascente, que hoje abrange quase 

15 milhoes de brasileiros. Eles certamente se unirao aos empreendedores ja 

estabelecidos - verdadeiros geradores da riqueza nacional - para aumentar nossa 

vitalidade economica, refon;ando a esperan9a e a capacidade de transformar o 

nosso pais numa na9ao efetivamente desenvolvida. 

Se 0 tempo e de mudan9a, entao a palavra de ordem e inova9aO. E pela 

capacidade das pessoas de se reinventar que a sociedade precisa caminhar, tendo 

em conta que o empreendedor e o pilar da mudan9a. E ele quem, em ultima 

estancia, conduz as transforma96es economicas, sociais e ambientais. 

Este plano de neg6cios, procurou demonstrar as possibilidades de abertura de 

uma empresa num ramo que cresce efetivamente aos longos dos anos bern como a 

importancia da cria9ao deste tipo de documento para que as empresas nascente 

perduram no mercado por urn periodo bern mais Iongo de tempo. 

Atraves do trabalho proposto conseguimos observar que o mesmo mostra-se 

altamente viavel a urn curto prazo de tempo. 
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