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RESUMO

Em um contexto atual, em que empreender se torna uma pratica cada vez mais reproduzida, o
presente trabalho buscou conhecer e compreender a trajetdria de um empreendedor inserido no
mercado de gravacdo e producao musical e compara-la com um modelo construido com base
nas teorias sobre constituicdo de negocios. O levantamento tedrico revelou uma tentativa de
racionalizar e padronizar o comeco de uma empresa desde o seu inicio, dando destaque ao plano
de negocios como ferramenta de planejamento e controle. Como metodologia de estudo foi
aplicada a histéria de vida. Na pesquisa de campo, foram realizadas duas entrevistas com o
empreendedor. A pesquisa revelou uma trajetoria muito diferente da proposta do modelo. Essa
distancia entre as duas realidades revelou, nesse caso, sérios problemas, principalmente de
carater gerencial. A comparagdo destacou como 0 modelo tedrico proposto contribui para que
um empreendedor conheca e tenha condigcdes de gerenciar o proprio negdcio, apesar de esse
ndo ser 0 Gnico e nem um caminho certo para 0 SUcesso.

Palavras chave: Empreendedorismo. Modelo de negdcios. Historia de vida. Plano de negocios.
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1 INTRODUCAO

Empreender € atualmente uma opgao profissional que muitas pessoas escolhem seguir.
E uma maneira de capitalizar uma ideia ou um sonho antigo que muitas vezes esta ligado a algo
que remete prazer ao empreendedor. E a chance que muitos buscam de trabalhar com algo que
possuem afinidade.

Empreendedorismo néo é uma ciéncia exata. Fatores fora do controle do empreendedor
podem ser responsaveis pelo sucesso ou fracasso de uma empresa. Mas a capacitacdo gerencial
torna as chances de sucesso uma realidade extremamente palpavel.

Muitas empresas abrem as portas suportadas apenas pela forca de vontade e sonho do
proprio negdcio do proprietério. Dois fatores extremamente validos e importantes, mas que sem
0 apoio técnico das ferramentas gerenciais, ndo sdo suficientes para que o empreendedor
entenda como sua empresa funciona de fato e como ele deve administra-la.

Conhecendo a existéncia dessa realidade, o trabalho em questdo propde o seguinte
problema de pesquisa: 0 que caracteriza a trajetdria de um empreendedor, no segmento
musical, quando comparada aos passos ideais associados a constituicao de negocios? E a partir
deste problema, estabeleceu-se como objetivo geral compreender a trajetoria de um
empreendedor, no segmento musical, a luz dos passos ideais para constituicdo de negdcios,
apresentados na literatura académica sobre empreendedorismo. E, como objetivos especificos,
0s seguintes topicos: a) elaborar, a luz de teorias sobre a constitui¢cdo de negécios, um modelo
ideal voltado a formacdo de um negdcio; b) compreender a trajetdria de um empreendedor que
constituiu um negocio no segmento de musica e c) analisar a trajetoria real, tendo como
parametro a trajetoria ideal, discutindo convergéncias e divergéncias entre ambas.

Aprofundar e disseminar modelos para a construcdo de negécios possibilita aqueles que
estdo comecando a empreender e/ou tém pouco conhecimento sobre o assunto, a chance de
sobreviverem no mercado e concretizarem seus objetivos. Conhecer de perto a trajetoria de um
empreendedor, seja ele qual for, contribui para identificar experiéncias e situagdes comuns entre
historias de diferentes empreendedores, assim como as particularidades de cada um e, dessa
forma, entender melhor os problemas pelos quais eles passam, dando visibilidade a solucdes
criativas que estes sujeitos criam para melhorar o negdcio, além de tornar possivel o
desenvolvimento de alternativas que irdo contribuir para que mais empreendimentos se
desenvolvam de maneira saudavel. Por fim, ter como objeto de estudo um empreendimento

dentro do segmento musical, € uma oportunidade para contribuir para com outros



empreendedores dessa area de atuacdo, que sempre que mencionada, vem carregada pela ideia
de instabilidade financeira.

Para cumprir o que foi proposto, este trabalho foi divido em cinco secfes, além da
introducdo. A secdo dois apresenta elementos tedricos do empreendedorismo, se preocupando
principalmente em tracar um modelo para a constitui¢do de um novo negocio. A secdo trés trata
da metodologia utilizada, destacando a natureza e as técnicas de pesquisa empregadas. A secao
quatro descreve a trajetdria do empreendedor entrevistado e traca um paralelo entre a teoria
construida e a trajetoria. Por fim, a secdo cinco finaliza o trabalho respondendo de forma

concisa os questionamentos levantados inicialmente.



2 O EMPREENDEDORISMO?
Esta secdo ira tratar a respeito do empreendedorismo teorico. Serdo apresentados
conceitos relacionados ao empreendedorismo e um conjunto de etapas para a constituicao de

novos negocios.

2.1 — O empreendedorismo e o0 empreendedor

2.1.1 — O que é empreendedorismo?

A palavra empreendedorismo é usada sem cerimonias entre administradores e
economistas, dessa forma, muitos sdo levados a pensar que esse € um termo que esta
necessariamente ligado a abertura de uma empresa. Na verdade, o ato de empreender ndo esta
ligado necessariamente a constituir um negdécio ou idealizar uma inovacao dentro do mercado,
0 conceito abrange muito mais que isso. Empreender significa se movimentar, se motivar,
realizar algo novo, aprender algo que ndo se saiba previamente, mudar um comportamento.

Chiavenato (2012) consegue expressar bem a amplitude do conceito de
empreendedorismo quando afirma que empreendedorismo € a motivacdo ou iniciativa de um
individuo de se preocupar e comprometer em assumir riscos e a inovar constantemente dentro
do &mbito de sua vida, ainda que este ndo esteja abrindo um negaocio.

Ainda que o termo empreendedorismo ndo fique restrito somente a Administragdo, é
fato que ele é usado a todo tempo dentro da area e por iSSo surgem conceitos que estdo
relacionados diretamente com a pratica da gestdo de negdcios. Um exemplo disso, é a definicao
dada por Schumpeter (apud Dornelas, 2012 p. 28): “ O empreendedor é aquele que destréi a
ordem econdmica existente pela introdugéo de novos produtos e servicos, pela criacéo de novas
formas de organizacdo ou pela exploracao de novos recursos materiais. ”

Apesar do conceito de empreendedorismo ter demorado a se firmar da forma que é hoje
e das diferencas apresentadas na argumentacdo de diferentes escolas em relacdo ao papel do
empreendedor, a definicdo de empreendedorismo nunca foi exclusiva das ciéncias econdémicas.
Desde os autores pioneiros no tema, a discussdo sobre empreendedorismo demonstrava
interesse também em empresas, criacdo de novos empreendimentos e desenvolvimento e

gerenciamento de negdcios (Filion, 1999).

3 Schumpeter apud Dornelas (2016); Empreendedorismo. 4. ed. 2012.



“Boncler (apud Vilpoux e Alcantara, 2006) contribuiu na definicdo de
empreendedorismo ao trata-lo de acordo com o tipo de valor gerado (social ou lucro financeiro)
e do tipo de interesse por parte do empreendedor (coletivo ou pessoal).

De acordo com Filion (2004) o empreendedorismo é visto como um processo em que se
faz algo inovador, que envolva criatividade e que fuja da trivialidade, com o objetivo de gerar
riqueza para os fomentadores de tal iniciativa e para a sociedade.

Como o interesse deste trabalho é analisar a trajetoria de um empreendedor que abriu
um negdcio, o foco e o uso do termo ““ empreendedor ““ sera, predominantemente, relacionado

a individuos que empreenderam por meio da constituicdo de novos negacios.

2.1.2 — O surgimento do empreendedorismo

(13 (13

A palavra “ empreendedorismo “ vem do termo entrepreneurship, que tem seu
significado traduzido na juncdo de varios aspectos: criagdo de empresas, geracdo do auto
emprego, empreendedorismo no interior de organizagfes (intra-empreendedorismo),
empreendedorismo comunitario e politicas publicas (Dolabela, 1999a). O termo foi usado pela
primeira vez em 1725 pelo economista Richard Cantillon, que afirmava que o entrepreneurship
era alguém que assumia riscos (Chiavenato, 2012).

A préatica empreendedora pode, as vezes, parecer algo recente, mas na verdade se faz
presente ha varios séculos. Segundo Dornelas (2012), o comerciante Marco Polo foi um dos
primeiros exemplos de empreendedor, ao assinar um contrato com um homem que detinha bens
de producdo, para vendé-los no Oriente. Marco Polo assumiu o papel ativo da negociacéo,
correndo riscos concretos, inclusive sua propria integridade fisica. Enquanto o homem com
guem assinou o contrato seria uma espécie de capitalista, que investiu e corria riscos de forma
passiva. Ainda segundo Dornelas, ainda levariam alguns séculos para que a figura do
empreendedor fosse reconhecida e diferenciada de um capitalista, administrador ou economista.
A palavra entrepreneurship teve seu significado atual consolidado no século XV1I (\Vérin, 1982
apud Filion, 1999).

De acordo com Filion (1997), os primeiros estudiosos e interessados em
empreendedorismo eram rotulados como economistas, visto que na época ndo se tinha

preocupacdo ou mesmo aprofundamento na area empreendedora suficiente para diferencia-la.

4 Boncler apud Vilpoux e Alcintara (2016); Empreendedorismo e empreendedores: uma revisdo bibliogréfica,
XIII SIMPEP. 2006.
Vérin apud Filion (2016). Entendendo os intraempreendedores como visionistas.
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Qualquer estudioso interessado em empresas e capital era taxado de economista, apesar de que
varios autores demonstraram seu interesse no assunto devido a outros motivos além da questdo
econbmica. Dentre eles, Jean Baptiste Say, que pode ser considerado o pai do
empreendedorismo, uma vez que foi ele quem lancou o empreendedorismo como campo de
estudos (Filion, 1997).

E claro que o relato apresentado é apenas uma forma primitiva de empreendedorismo,
mas que foi necessaria para chegar no que conhecemos como empreendedorismo nos dias de
hoje. Com o passar do tempo e com as transformacdes que ocorreram na sociedade, desde entéo,
0 empreendedorismo foi aos poucos criando corpo e influéncia suficientes para tomar um lugar

de destague dentro da economia mundial.

2.1.3 - O que é o empreendedor?

O empreendedor, como um ator social, é discutido por diversos autores. Podemos
encontrar desde defini¢cbes simples que o colocam muito perto do administrador, no que diz
respeito ao seu papel desempenhado dentro das organizacdes, até mitificacbes que os colocam
em um pedestal iluminado, alcancado por poucos que nascem com um suposto dom e um
conjunto de caracteristicas raras.

Para entender quem é o empreendedor é necessario deixar 0s exageros de lado e aceitar
que ele é um individuo comum, mas que possui um conjunto de qualidades que o caracterizam
como tal.

Segundo Filion (1997), os empreendedores sdo aquelas pessoas que se aproveitam de
oportunidades, geradas por eles mesmos ou percebidas em um momento especifico, com a
intencdo de obterem lucro, se dispondo a correr 0s riscos necessarios para que isso aconteca.

Em uma outra visdo de Filion, o empreendedor € definido como um individuo que
trabalha para imaginar, desenvolver e realizar visdes (FILION,1999a,1999b).

McClelland (apud Filion 1997), chama atencdo para outro aspecto da figura do
empreendedor ao dizer que aqueles que exercem controle sobre uma producdo que ndo é
destinada ao consumo proprio, sdo empreendedores.®

Ainda refletindo a respeito do que disse Filion, nota-se que o empreendedor é um
profissional multifacetado. E sabido que os empreendedores, na maioria das vezes, sdo

responsaveis por desempenhar varios papéis dentro do negocio, papéis esses que possuem

> McClelland apud Filion (2016). Entendendo os intraempreendedores como visionistas.
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grandes diferencas entre si. Seja por falta de recursos para dividir fungdes ou pela prépria
vontade e confianga absoluta em si mesmo para gerenciar 0 negocio por si sd, essa € uma
realidade que torna o empreendedor uma figura com diversas qualidades e capacidades e exige
dele flexibilidade para lidar com situacdes diversas.

De acordo com Shumpetter (1964), o empreendedor é um individuo intuitivo e que deve
ter a sua intui¢éo reconhecida como aspecto importante na resolucéo de problemas. Além disso,
para o autor, o empreendedor é capaz de iniciar uma mudanca econdmica através de sua
influéncia sobre os consumidores, educando-os a desejar algo novo ou a consumir algo que
difere do hébito de consumo ja estabelecido.

Baseando-se no que importantes autores como Filion e McClelland, além de outros
observaram, é possivel dizer que a figura do empreendedor se traduz em uma personalidade
com grande capacidade auto motivacional e que busca sempre se aprimorar e aprender o que é
necessario para desempenhar bem as suas funcdes, sejam elas quais forem. De uma maneira
geral, o empreendedor precisa constituir multiplas competéncias porque muitas coisas

dependem dele no negécio.

2.1.4 — Qual o perfil do empreendedor?

Os empreendedores sdo individuos que possuem varias qualidades singulares que 0s
caracterizam como tal. Diferentemente do que muitos pensam, um empreendedor é diferente de
um administrador. Logicamente essas duas facetas tém proximidade, mas o espirito
empreendedor desbrava além do gerenciamento de um negdcio.

De acordo com Dornelas (2012), a abordagem cléssica, que tem foco na impessoalidade,
na organizacdo e na hierarquia, afirma que o papel do administrador é se responsabilizar pelas
partes de planejamento, organizacdo, dire¢do e controle da empresa.

Para Dolabela (1999) o empreendedor precisa ser também um bom administrador. O
empreendedor € alguém que executa varios papéis dentro de seu negdcio, principalmente no
periodo inicial da empresa. Isso quer dizer que o planejamento e gerenciamento do negécio
dependem dele. O que torna necessario o conhecimento técnico administrativo para tocar o
negaocio.

Como ja foi discutido, o empreendedor tem importancia economica e social dentro do
meio em que esta inserido e, por isso, pesquisas a respeito do perfil de empreendedores séo
frequentes. Existe um conjunto de caracteristicas que marcam a personalidade do empreendedor

e o diferencia de outros gestores.
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De acordo com Dolabela, 2008 o empreendedor é alguém perseverante, com iniciativa,
autoconfianga, autonomia, otimismo e necessidade de realizacdo. De fato, essas sdo
caracteristicas imprescindiveis para empreendedor. Sera ele quem ird carregar as maiores
responsabilidades do negdcio e dependera dele a maior parte do trabalho para que a empresa
prospere. Ele deve sempre ser capaz de se motivar e a consolidagdo do negdcio significa a
realizacdo do préprio sonho.

Dornelas (2012) coloca os empreendedores como individuos que detém conhecimento
a respeito do que estdo fazendo. Sempre buscam aprender, seja na pratica do dia a dia da
empresa ou se capacitando em cursos ou contato com pessoas do ramo. Os empreendedores
sabem que, quanto maior o dominio sobre 0 negdcio e o setor em que atuam, maior a chance
de sucesso. Tendo ao seu lado o conhecimento, 0 empreendedor estd a todo tempo pensando
em planejar cada passo de sua empreitada, a fim de conseguir o resultado mais satisfatorio. Sdo
planejadores obsessivos.

Bird, (1992, apud Dornelas, 2012) considera que o empreendedor € um ser dotado de
insights e desenvoltura. Além disso percebem e aproveitam oportunidades, criativos e pouco
sentimentais. De fato, os empreendedores estdo sempre buscando criar e trabalhar novas ideias
que véo diferencia-los no mercado e estdo sempre alertas para detectar e aproveitar uma boa
oportunidade de negdcio. Quando Bird (1992, apud Dornelas, 2012) coloca os empreendedores
como pessoas pouco sentimentais, ele quer dizer que eles sdo capazes de separar 0s sentimentos
do gerenciamento do negdcio, para que consigam tomar decisfes objetivas e rapidas e sem a
interferéncia de fatores pessoais.

Alguns exemplos, dentre varios, °de caracteristicas contidas no perfil desejavel de um
empreendedor, segundo Dolabela (2008), sdo: visionario, envolvido profundamente com o
trabalho, capaz de lidar com vérias tarefas na empresa, sabe trabalhar em equipe, disposto a
trabalhar mais do que a média das pessoas, assume riscos (quando necessario), intuitivo, forte
espirito de lideranca, independente, capaz de aprender com erros.

E muito importante frisar que a presenca dessas caracteristicas em um individuo néo
depende do mesmo nascer com elas. Ser empreendedor ndo é um dom divino ou heranca

genética. Ainda que seja verdade que cada pessoa possui facilidades e dificuldades em diversas

6 Bird apud Dornelas (2016). Empreendedorismo. 4. ed. 2012.

Timmons apud Dolabela (2016). O Segredo de Luisa. 30. ed.2006.
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coisas, as habilidades e caracteristicas referentes a um empreendedor sdo perfeitamente
possiveis de serem aprendidas e incorporadas em uma pessoa.

De acordo com Timmons (apud Dolabela, 1999), a capacidade de uma pessoa em
identificar oportunidades e saber aproveita-las, vem com conhecimento técnico sobre o assunto,
experiéncia de campo e com o tempo. Ou seja, uma pessoa aprende a ser um empreendedor. Na
verdade, por mais que alguém tenha naturalmente boa parte dessas caracteristicas, ninguém
nasce pronto para nada. Existe uma necessidade de envolvimento e dedicacdo por parte de um

individuo para gque ele se desenvolva verdadeiramente como um empreendedor.

2.2 — O empreendedorismo no Brasil

No Brasil, a pratica empreendedora é muito recente. De acordo com Dornelas (2012)
foi somente na década de 1990 que o movimento empreendedor comecou a ganhar forca, com
a criacdo de entidades como o Sebrae (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas) e a Softex (Sociedade Brasileira para Exportacdo de Software). Até a criacdo desses
Orgdos, a pratica do empreendedorismo e a criacdo de pequenas empresas eram praticamente
inexistentes.

Desde 2001 o empreendedorismo no Brasil vem sendo estudado pelo Global
Entrepreneurship Manegment (GEM), um estudo que apresenta um panorama do
empreendedorismo mundial. Os resultados das pesquisas mostram que o Brasil abriga grande
atividade empreendedora, sendo colocado entre os paises que mais empreendem (Teodoro e
Oliveira, 2006).

Um dos pontos avaliados pelo GEM é a motivacdo do empreendedor em comecar 0 seu
negdcio. Existem os empreendedores que decidem constituir uma empresa por perceberem uma
real e singular oportunidade e existem aqueles empreendedores que resolvem empreender por
uma questdo de necessidade. No caso de estarem desempregados ou com dificuldades para
encontrar trabalho, por exemplo (Teodoro e Oliveira, 2006).

No Brasil, a proporcao daqueles que empreendem por necessidade, em relacéo aos que
empreendem por oportunidade, varia de acordo com o momento econdmico pelo qual o pais
passa, além de outros fatores como, por exemplo, o aumento no nivel de desemprego no pais
devido ao aumento da capacidade de formacéo de profissionais de nivel superior e a dificuldade
gerada, por esse aumento, em alocar todos em postos de trabalho (Teodoro e Oliveira, 2006).

As micro e pequenas empresas S30 responsaveis por empregar grande parte da

populagéo brasileira. Com 0 avango e o uso de tecnologias produtivas, o endividamento do
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governo e o acirramento da concorréncia, as pequenas empresas passaram a ter papel crucial,
ndo somente na economia, mas tendo grande responsabilidade social, ao empregar e alocar
parcela significativa da populacdo (Teodoro e Oliveira, 2006). Entre as principais contribui¢fes
das pequenas empresas estdo: geracdo de emprego, renda familiar e escola de médo-de-obra
(Dolabela, 1999).

E facilmente perceptivel que no Brasil existem muitos empreendedores que, pelo fato
de comecarem a empreender por necessidade, ou ainda que comecem por terem identificado
uma boa oportunidade, ndo possuem e/ou ndo procuram uma forma de se informarem e
aprenderem a respeito de como constituir um negocio de forma sadia. Isso deixa ainda mais
claro, a necessidade do esclarecimento do que é ser empreendedor e de um modelo de

constituicdo de negocios para servirem como guia e parametro de analise em casos reais.

2.3 — Conceitos e técnicas gerenciais associadas ao empreendedorismo

2.3.1 — Construindo uma viséo

Todo negdcio comega com uma ideia, um sonho distante de ver uma paixao pessoal se
tornar rentavel por meio de uma empresa. O que torna o empreendedor um apaixonado pelo
que faz é exatamente o fato de trabalhar diretamente com um objeto ao qual ele tem apreco e
prazer em se comprometer.

A visédo se forma a partir da personalidade e das experiéncias pelas quais o individuo
passou, que cria uma ideia de produto diretamente relacionado a algo que ele deposita grande
valor. Mas, antes de dar qualquer passo, o empreendedor deve possuir um arsenal de
informacdes e uma linha de acdo sistematicamente planejada (Filion, 1999).

De acordo com Dolabela (1999) a ideia inicial emerge como um pensamento sem muita
definicdo ou sem qualquer tipo de racionalizacdo do processo para transformar o sonho em
realidade. Isso quer dizer, ainda segundo Dolabela (1999) que a ideia inicial geralmente ainda
ndo € uma ideia pronta de produto.

Filion (1999) define as fases de construcdo de uma visdo. O autor se preocupa em
demonstrar o processo do inicio (fase embrionaria), até o estado completo da visdo. E possivel
enxergar o processo de forma mais clara na seguinte tabela:

Quadro 1: Passos do processo de desenvolvimento da viséo (Filion,1999)

Numero | Fase Conteudo | Categoria | Atividade Atividade
da viséo exigida do | educacional
empreendedor | adequada
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Embrido Ideia  do | Inicial Imaginacao Leitura de
produto biografias e
e/ou estudos das
Servico atividades  de
empreendedores
Desenvolvimento | Estudo do | Inicial Reflexéo Orientagdo por
mercado, outras pessoas e
do leituras  sobre
produto, administracao
de
viabilidade
3 Forma Ideias de | Central Avaliacéo, Orientagdo por
empresa bom senso outras pessoas,
estudos de caso
e discussdes em
grupo
4 Alvo Objetivos | Secundaria | Concentracdo | Conferéncias e
precisos a feedback
serem
alcancados

Fonte: Filion (1999)

Para Filion (apud Dolabela, 1999) o processo inicial de visao, em que as ideias sao ainda
muito subjetivas, € chamado de Visdo Emergente. E uma vez que o futuro empreendedor
adquiriu informacg6es suficientes para desenvolver sua ideia inicial até o ponto de formular
verdadeiramente uma ideia de produto, ele passa a ter uma Visao Central.

Para que o pensamento inicial comece a tatear a realidade, o futuro empreendedor
comeca um processo de busca por informacdo daquilo que ele tem em mente. Pessoas, livros,
reportagens, mentores e qualquer ferramenta que possa auxilia-lo a transformar um pensamento
nebuloso em algo concreto e possivel de ser realizado.

Ainda que o empreendedor seja alguém que entrou recentemente no mundo dos
negocios e ndo ainda ndo tenha construido nenhuma relacdo nessa nova realidade, € muito
valido que ele busque um mentor. O mentor € alguém que ja vivenciou experiéncias iguais ou
semelhantes as que o empreendedor esta prestes a passar, ou que se dedica a estudar sobre o
objeto de interesse do empreendedor. Ele funciona como um professor, que compartilha
conhecimentos e experiéncias a respeito do contexto em que o empreendedor esta adentrando.
Isso € muito valido, uma vez que o empreendedor estard ao lado de alguém que pode alerta-lo

previamente de problemas que ele podera enfrentar, dar conselhos, compartilhar contato de
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fornecedores, dentre outros beneficios. O mentor ajuda o empreendedor a ampliar sua visdo a

respeito das possibilidades que estdo em jogo.

2.3.2 — Ideias e oportunidades

Muitos empreendimentos ndo conseguem sobreviver na realidade porque o0s
empreendedores caem na armadilha de acreditar que uma boa ideia é o suficiente para que o
negdcio tenha sucesso. E claro que uma boa ideia, inovadora, Unica, € muito importante para
gue um novo negdcio consiga desenvolver uma singularidade necessaria para 0 sucesso da
empresa, mas isso ndo é tudo. Considera-se que nem seja 0 mais importante. O que 0
empreendedor precisa descobrir € uma oportunidade de negdcio.

De acordo com Filion, 1999, as ideias sdo em sua maioria abstratas e com pouca riqueza
de detalhes. Algo ainda muito preso a imaginacao fantasiosa do individuo. J& as oportunidades
de negdcio, representam uma possibilidade, real, concreta e possivel de ser realizada na pratica.
“As oportunidades de negdcio oferecem a possibilidade de ocupar um nicho de mercado. Elas
preenchem espacos desocupados até entdo” (Filion, 1999).

A busca por oportunidades ndo se contrapde a criacdo de boas ideias (como ja foi dito),
muito pelo contrario. A busca por uma oportunidade de negdcio passa pelo processo de geracdo
de ideias, mas vai muito além disso (Filion, 1999).

As oportunidades podem se formar a partir de uma boa ideia que foi aos poucos sendo
aprofundada pelo empreendedor. Pode-se pensar em um processo que se tem inicio com uma
ideia e que aos poucos pode se transformar em uma oportunidade de negécio a medida que o
empreendedor busca informagdes sobre o universo que estd adentrando, como por exemplo
informagdes sobre o mercado, custo de matéria prima, dentre outros. Além é claro de se
capacitar de acordo com as habilidades necessarias para dominar o tipo de negdcio que pretende
atuar. Dornelas (2012) faz uma observacao relevante ao dizer que a oportunidade de negdcio
surge primordialmente de uma ideia que foi trabalhada e pensada até se transformar em uma
concepcao de produto ou servigo.

Uma ideia se transforma em oportunidade de negécio nas maos do empreendedor que
consegue fundamenta-la em algo realizavel. Ou seja, partindo de uma concepcdo subjetiva de
produto, trabalha para conhecer o mercado em que vai atuar, identificar o publico-alvo,
concorrentes, dentre uma série de fatores que, uma vez dissecados e analisados, possibilitardo

a transformacéo da ideia em oportunidade de negdcio.
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2.3.3 — Plano de neg6cios

Quando se fala em empreendedorismo, é quase impossivel ndo falar em plano de
negocios. Essa ferramenta é considerada um dos melhores meios para minimizar os riscos na
hora de abrir um novo negécio, além de ser muito Gtil no gerenciamento da empresa.

Segundo Dornelas (2012), os brasileiros comecaram a ter suas atengdes voltadas para
essa ferramenta no fim da década de 1990, com a disseminacdo da internet e o advento de
Orgaos governamentais de incentivo ao empreendedorismo.

Com o passar do tempo, o plano de negdcios (PN) foi se mostrando, cada vez mais, uma
ferramenta de gestdo indispensavel para que o negécio se desenvolva.

A partir deste ponto do trabalho, o objetivo sera definir o conceito e desmembrar a
estrutura ideal de um plano de negocios. Cada parte da estrutura do plano sera discutida e
aprofundada.

Mais do que um apanhado de informacdes bem organizadas que descrevem com
detalhes todos os fatores essenciais para a implementacdo de um negocio, o plano de negdcios
é a validacdo de uma ideia. E a prova documental, construida através de um amplo planejamento
e busca por informacdes, que legitima a viabilidade ou a inviabilidade de um negdcio
(Dolabela,1999).

A definigdo de plano de negdcios e simples. Complexo é construi-lo da forma correta.
De acordo com Dornelas (2012), o Plano de Negdcios € um documento, constituido a partir de
um processo de autoconhecimento e aprendizagem, que descreve um empreendimento e o0
modelo de negdcios que mantém a empresa.

J& para Hisrich et al. (2009) o plano de negdcios € um documento preparado pelo
empreendedor em que consta todos os tpicos externos e internos que séo cruciais para o inicio
de um novo empreendimento. O plano contempla as tomadas de decisdo de curto e longo prazo
durante os trés primeiros anos da empresa.

Para Salim et al. (2005) plano de negdcios é um documento que contém a caracterizagao
de um negdcio. Caracterizagdo essa que permeia as estratégias da empresa, as informacdes
financeiras e o nicho de atuacdo no mercado.

De acordo com a definicdo encontrada na cartilha do SEBRAE (Servigo Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas): “Como elaborar um plano de negocios”, produzida em
2013, o plano de negdcios é um documento que descreve o0s objetivos do negocio e qual o

caminho menos arriscado a ser percorrido para que eles sejam atingidos.
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O resultado de um plano de negdcios ndo serd necessariamente o sinal verde para a
abertura do novo empreendimento. Em uma determinada etapa do plano, o empreendedor pode
constatar que ndo existe viabilidade para o negocio que esta sendo estudado. Essa € uma faceta
importante da ferramenta, que funciona como um freio para que o empreendedor nao avance e
gaste energia e recursos com algo que possui poucas chances de sucesso.

De acordo com Pavanti et al. (1997, apud Dornelas, 2012) pode-se entender que o plano
de negocios ndo é destinado apenas para o empreendedor como forma de planejamento e auxilio
gerencial. Outros stakeholders, isto €, outros atores com interesse no sucesso do negaécio, se
aproveitam do plano e ele pode ser a chave para uma nova oportunidade para o negécio. O
publico-alvo de um plano de negdcios pode se estender a:

» Responsaveis por incubadoras (que em geral utilizam o plano de negdcios como

critério de escolha para selecionar as empresas a serem incubadas).

» Parceiros empresariais (através do plano podem encontrar objetivos

complementares e analisar a possibilidade de estratégias em conjunto)

» Bancos (através do plano de negocios os bancos analisam a possibilidade de

empréstimos e financiamentos para as empresas)

» Investidores e socios (analisam o PN a fim de encontrar boas chances de

investimentos)

» Fornecedores (para venda de produtos e possiveis parcerias)

A estrutura de um plano de negdcios nado ¢ algo extremamente rigido (Dornelas, 2012),
pois varia de acordo com as particularidades de cada empreendimento.

Pode —se notar, no entanto, que os planos de negdcio possuem um conjunto de topicos
em comum, que sdo conside’rados vitais para qualquer tipo de negdcio.

A estrutura do plano de negocios é ordenada da seguinte forma: Capa; Sumario
executivo; Descricdo do empreendimento; Analise estratégica. Analise do setor; Plano
operacional; Plano de producéo; Plano de marketing; Avaliacdo de risco; Plano financeiro e
Apéndice (Hisrich et al, 2009).

O corpo do plano ndo se altera muito de um autor para outro. Poucas diferencas sdo
notadas entre algumas etapas a mais ou a menos e a nomenclatura de cata etapa pode diferir um

pouco. No geral, 0s principais autores seguem coerentes com o quadro apresentado.

7 Pavanti apud Dornelas. Dornelas (2016). Empreendedorismo. 4. ed. 2012.
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A capa € a porta de entrada do plano de negdcios. Pode parecer ndo muito importante,
mas uma capa bem montada pode despertar o interesse de uma pessoa em abrir o0 plano de
negocios e essa pessoa pode ser por exemplo um gerente de banco que poderia se interessar
pelo projeto.

De acordo com Dornelas (2012), a capa deve ser feia de maneira limpa e somente com
as informacg6es necessarias, como o nome da equipe ou individuo responsavel pelo projeto, as
datas de inicio e término do plano de negdcios, dentre outras informagdes que o empreendedor
acreditar serem pertinentes.

Juntamente com a capa, pode-se considerar o sumario executivo como uma forma de
convencer o leitor a ler todo o plano. Por isso, essa é uma etapa que ndo pode ser deixada de
lado. Ao contrario, o empreendedor deve estar alerta para que todas as informacdes pertinentes
a este topico estejam devidamente colocadas.

Uma reunido objetiva e breve dos pontos-chave do negdcio, com o intuito de estimular
0 interesse de possiveis socios e/ou investidores (Hisrich et al., 2009), o sumério executivo,
como qualquer introducdo de um trabalho extenso e profundo, deve ser escrito depois que todo
o plano estiver concluido (Dornelas, 2012). Dessa forma as principais informacdes do trabalho
estardo claras e disponiveis ao empreendedor e ele podera selecionar aquelas que devem fazer
parte do sumario.

De acordo com Hisrich et al (2009) o sumario executivo geralmente trata de questdes
que sdo de interesse de qualquer pessoa que entre em contato com o plano pela primeira vez.
Por exemplo: qual € o conceito ou modelo do negdcio; como serdo captados 0S recursos
financeiros para implementar o plano; quem esté iniciando o negécio.

Na cartilha, “Como Elaborar um Plano de Negocios”, do SEBRAE, de 2013, 0 sumario
executivo € tratado ndo como uma introducdo ou justificativa do plano, mas sim como um
resumo das informacg6es mais importantes do plano de negocios, tais como: missao da empresa,
forma juridica, regime tributario, capital social, fonte de recursos, dados e informagdes
profissionais dos empreendedores, dentre outros dados que sdo importantes de uma maneira
geral ou que o empreendedor julgar necessario adicionar ao sumario.

Dornelas (2012) adiciona ainda, no sumario executivo, questdes a respeito de como sera
0 retorno sobre o investimento, como os investimentos serdo empregados no negdcio e onde a
empresa se localizara.

Por fim, cabe ao empreendedor detectar e saber aproveitar as informacgdes que séo

relevantes e podem ser atraentes o suficiente para conquistar um possivel investidor. Hisrich et
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al (2009) ainda lembra que de forma alguma o empreendedor deve tentar resumir todo o plano
de negocios nesta secdo. Isto poderia ofuscar o destaque das informacGes que podem ganhar a
atencdo do leitor.

Essa etapa € dedicada em fazer com que o leitor conheca a proposta do negocio de
maneira mais proxima. Em outras palavras, esta se¢do tem como objetivo apresentar um pouco
da organizac&o ao leitor, sua histdria e sua situacdo atual (Dornelas, 2012). E nesta etapa que
sera apresentada a motivacéo e o objetivo principal da empresa, a missao (a natureza e o que o
empreendedor espera do negdcio a curto prazo e em um futuro proximo) (Hisrich et al, 2009).
Para Dolabela (2000), € nesta etapa que sdo apresentados os pilares da empresa e sua estrutura
de funcionamento legal e operacional.

Apds essa iniciacdo, € importante que haja um espaco para tornar o leitor conhecedor
de alguns aspectos do negdcio que vao contribuir para o detalhamento do empreendimento, por
exemplo: aonde seré a localizacdo do negdcio, apresentacdo dos produtos e/ou servigos da
empresa, 0 porte e como a empresa foi registrada (sociedade andnima, sociedade civil limitada
etc.), a equipe de dirigentes que sera responsavel pelo desenvolvimento do negdcio e como eles
pretendem fazer isso (Hisrich et al., 2009).

E necessario que haja detalhamento das informagc6es apresentadas, e ndo simplesmente
a citacdo. No caso da equipe gerencial, por exemplo, é importante a presenca dos curriculos dos
componentes com informagdes especificas sobre suas capacidades. Pode-se descrever também
o local que sera localizado o neg6cio, com informaces se a sede serd alugada ou néo, se precisa
de adaptacges na estrutura ou nao.

Os autores citados tém falas muito préximas a respeito da descri¢do do empreendimento,
mas Dornelas (2012) tem especial atencéo para tratar a respeito da equipe gerencial. Segundo
ele, o foco na apresentacdo das pessoas e, de suas qualificagdes, que irdo compor os cargos de
relevancia estratégica na empresa, pode fazer a diferenca para um potencial investidor: “4
equipe de gestdo é o principal foco dos investidores quando analisam um plano de negdcios.
S6 depois eles avaliam a oportunidade de mercado, a ideia inovadora e as perspectivas de altos
lucros” (Dornelas, 2012)

A busca pelas informagdes que devem ser apresentadas nessa parte do trabalho, pode
revelar equivocos e erros que poderiam ser fatais ao negocio (Hisrich, et al 2009). Dai a
importancia de prezar pelo detalhamento e clareza na busca pelas respostas das questdes que

devem ser levantadas e respondidas nesta etapa.
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Dentro do campo da administrag¢ao a palavra “estratégia” aparece muitas vezes, mas em
varios desses momentos ela é colocada de forma muito vaga e sem qualquer sustentacdo e
esclarecimento do que esta ligado a ela e como ela se forma.

Como colocado por Dornelas (2012), o termo estratégia € muitas vezes colocado pelos
empreendedores de forma muito subjetiva. Eles se apropriam do significado para designar, por
exemplo, uma nova parceria, a maneira de agir em uma determinada negociagéo, a entrada em
um novo mercado, mas se esquecem que estratégia é algo que deve ser também um processo
imbuido de racionalidade e aplicacdo de métodos para se entender melhor a situacdo da empresa
e qual o melhor caminho a tomar para conseguir atingir os objetivos estipulados no negécio.

Essa etapa do plano de negdcios visa tornar o empreendedor ciente das particularidades
de seu negdcio, detalhes importantes que vdo tornar o empreendedor mais intimo do
empreendimento, logo, com mais dominio e capacidade de tomar decisGes mais seguras que
irdo deixar a empresa mais perto de seus objetivos.

Porter (1980) fez a seguinte colocacdo na primeira pagina do primeiro capitulo de seu
livro Estratégia Competitiva: “A4 esséncia da formula¢do de uma estratégia competitiva é
relacionar uma companhia ao seu meio ambiente” (capitulo 1, p. 4). Essa frase diz muito a
respeito da formulagio estratégia. E necessario detectar e analisar as variaveis que afetam a
organizagdao como um todo, tanto no ambiente interno, quanto externo a empresa.

A colocacdo de Porter contribui para reforcar e legitimar o discurso de Dornelas (2012).
O autor deixa claro a importancia da analise dos ambientes externo e interno do negocio e é
nessa analise que serdo medidos 0s riscos e as oportunidades que permeiam a organizacao e 0S
pontos fortes e fracos da mesma.

Ainda nessa questdo a respeito da analise dos riscos e oportunidades / forcas e fraquezas,
Dornelas propde o uso da matriz SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats —
forcas, fraguezas, oportunidades e ameacas), chamando atencdo para que o empreendedor
identifique os cenarios macro ambientais (cenario politico, cultura local etc.) e micro ambientais
(consumidores, fornecedores etc.) que afetem o comportamento de seu negécio. Além disso, o
autor chama atencdo para que o empreendedor seja cuidadoso no momento de identificar forcas
e fraquezas. E perigoso se iludir e esconder possiveis fraquezas, assim como é perigoso também
ndo reconhecer aquilo que se faz bem. Esse tipo de conduta é comum e pode influenciar

negativamente no andamento do negdcio, caso aconteca.
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Apo0s a analise estratégica, em que as variaveis internas e externas relevantes para o
negdcio e os possiveis pontos fortes e fracos da empresa foram devidamente detectados e
analisados, chega 0 momento de voltar as atencdes para o setor de atuacdo do empreendimento.

Na analise do setor o empreendedor ird iniciar uma pesquisa e ir a campo para identificar
as forcas que atuam e influenciam o setor em que a empresa esta inserido. Dessa forma, ele ir&
saber tudo aquilo que influencia o espaco em que ele passara a dividir com outras empresas.

Turgeon (2000) chama atencdo para a importancia desta etapa. Segundo ele, é neste
momento que o empreendedor passa a saber se a ideia inicial do seu negécio é algo inovador
ou se ja é oferecido pela concorréncia e se a suposta novidade que o empreendedor quer oferecer
corresponde realmente as necessidades da clientela. Além disso, esta € uma etapa que direciona
e auxilia no momento de elaborar o plano de marketing.

De acordo com Hisrich et al (2009), o empreendedor deve buscar focar nas tendéncias
especificas do setor em que ira atuar, isto €, procurar conhecer intimamente as particularidades
do espaco que pretende ocupar. Por exemplo: a demanda do setor (o mercado estad em ascensao
ou declinio?; a demanda tem sido satisfeita pelas empresas que atuam na area?), a concorréncia
(quem sdo os concorrentes; a demanda tem sido satisfeita pelas empresas que atuam na area?;
nos ultimos anos, quantas empresas novas chegaram ao mercado?); a clientela (quem s&o seus
clientes?; qual o tipo de mercado a empresa pretende atingir?; que tipo de qualidades os clientes
potenciais estdo procurando no produto/servico?).

O estudo dos clientes é muito importante para que se conheca o que eles esperam do
produto/servico, quanto estdo dispostos a pagar e quais as reclamacdes dos atuais produtos
disponiveis no mercado. Além disso € na analise setorial que o empreendedor deve fazer a
segmentacdo do mercado, para saber exatamente o perfil das pessoas que ele quer oferecer seu
produto e, com isso, ter condi¢des de dar maior enfoque agqueles que tém mais chance de
adquirir o seu produto (Turgeon, 2000).

Dolabela (2000) levanta também algumas questdes importantes que devem ser
respondidas na anélise setorial. Dentre elas estdo: qual a lucratividade média e o custo médio
de producéo dentro do setor? (fazer uma previsao de quanto vai se gastar e o potencial de lucro
é algo essencial); como os principais concorrentes se colocam no mercado? (qual a imagem que
cada concorrente passa de si para os clientes?); o que ganharia a preferéncia dos clientes no
setor? (por qual tipo de vantagem os clientes estariam dispostos a comprar o produto?).

Por fim, é necessario fazer um levantamento dos fornecedores dos insumos necessarios

para a producdo da empresa. Conhecer as vantagens e desvantagens de cada um, saber quais
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estdo dispostos a uma parceria mais proxima, se informar a respeito de quais concorrentes
compram de quais fornecedores etc.

Existem diversas maneiras de se conseguir as informacdes necessarias para responder
todas as questdes levantadas e varias outras que irdo surgir no estudo do setor que o
empreendimento ird atuar. As ferramentas de anélise podem ser variadas: pesquisas ja prontas
ou feitas pelo préprio empreendedor, estatisticas de sindicatos, cooperativas de produtores,
associacdo de comerciantes, etc. (Dornelas, 2012).

As fontes para tais informacdes também sdo indmeras: bibliotecas (publicas ou
privadas), prefeitura da cidade em que a empresa ira atuar, SEBRAE, associa¢des comerciais e
industriais, outras empresas (inclusive os préprios concorrentes), internet, revistas e jornais,
orgaos governamentais (IBGE, fundages), dentre outras opces que possam contribuir de
alguma forma para a analise do setor (Dornelas, 2012).

Alguns autores como Hisrich (et al, 2009), fazem a unido da andlise do setor que
empresa ira atuar com a analise estratégica, que é chamada por alguns autores de analise
setorial. Outros autores como Dolabela (2000), colocam a anélise setorial dentro do plano de
marketing. Dentro do trabalho, optou-se por separar a analise setorial e a analise estratégica,
para que as explicacdes ficassem mais claras e que a importancia das duas coisas ficasse
evidente. Mas é importante ressaltar que as informagdes contidas em um plano de negdcios se
complementam e devem ser consideradas como um todo para que as melhores decisdes sejam
tomadas.

Toda e qualquer empresa deve possuir um plano operacional. Independente se ela é
prestadora de servigos, venda em atacado e varejo ou possua um sistema de producdo industrial
(Hisrich et al., 2009).

E no plano operacional que o processo de desenvolvimento de produtos e servicos é
descrito. Isso envolve desde a compra de insumos necessarios e sua estocagem, até a compra e
despacho da mercadoria ou prestacao do servico (Hisrich et al, 2009)

A cartilha do SEBRAE (denominada: Como Elaborar um Plano de Negdcios) de 2013
que trata da construcdo do plano de negdcios, coloca o plano operacional como uma explicacédo
de tudo o que envolve o processo produtivo. Comegando pelo layout, ou arranjo fisico da
empresa, esclarecendo a importancia de um layout bem construindo e que aumente a
produtividade e facilite, de uma maneira geral, as interacfes dentro da empresa. Em seguida é
esperado que o empreendedor fagca uma estimativa da capacidade produtiva da organizacao e

guantos funcionarios serdo necessarios para que 0 negdcio funcione. Fazendo isso o
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empreendedor saberd ao certo a quantidade de demanda que podera atender e ter essa
informac&o em méos permitira a ele prever com mais facilidade a receita maxima que podera
conseguir, 0s custos com mao-de-obra e as suas perspectivas para possiveis crescimentos e
ampliacGes futuras.

Ainda de acordo com a cartilha do SEBRAE, o empreendedor deve descrever por
completo e com riqueza de detalhes o0 modo como a empresa ird funcionar. Rotinas
administrativas, processo produtivo, prestacdo de servicos, compra de matéria prima,
estocagem de produtos, lead time (periodo entre o inicio e o fim de uma atividade) do produto
ou servico e toda e qualquer atividade relevante que esteja relacionada com o propdésito final da
organizacéo (Cartilha SEBRAE, 2013 e Dornelas, 2012).

Hisrich et al (2009) chamam atencdo para um aspecto caracteristico de uma empresa
que é prestadora de servicos e ndo possui processo de producdo de produtos manufaturados,
que é o fato de servigcos serem intangiveis, ao contrario de mercadorias manufaturadas. 1sso
quer dizer que empresas que oferecem servigos frequentemente dependem da qualidade do
préprio servico ou da entrega comercial do servigo prestado (no caso de uma revendedora de
roupas pela internet). Dessa forma é necessario que o processo de entrega do servico, sendo ele
feito de maneira direta (como o servigo de um hotel), ou por entrega comercial (no caso de uma
revendedora de roupas pela internet), seja o foco do plano operacional, uma vez que ele é
decisivo para a qualidade positiva do servigo prestado e consequentemente da satisfacdo do
cliente e sucesso da empresa.

A titulo de esclarecimento, é necessario ressaltar que o caso que sera analisado mais a
frente neste trabalho refere-se a um empreendedor que presta um servico e ndo produz nenhum
tipo de produto manufaturado. Sendo assim, de acordo com Hisrich (et al 2009) nédo é necessario
conter no plano de negécios um Plano de Producéo, que geralmente € descrito juntamente com
o plano operacional, porque este somente deve ser construido caso o empreendedor possua uma
operacao de fabricacdo de produtos tangiveis.

O plano de marketing tem seu desenvolvimento diretamente ligado com o conjunto de
fatores conhecidos como 4 Ps do marketing, sdo eles: produto; preco; praca e promocao.

De acordo com Dornelas (2012) o plano de marketing deve ter como objetivo mostrar
em detalhes como a empresa pretende vender seu produto/servico, conquistar e manter clientes
e evoluir sua participacio no mercado. E através dele que a organizagdo mostra como pretende
atingir seus objetivos. O autor também ressalta a importancia de a empresa estar sempre em

sintonia com os clientes para ter condi¢des de adicionar aos produtos/servigos as caracteristicas
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que tornardo a organizacao diferenciada perante os concorrentes, da constru¢do de uma politica
de precos, da atencdo aos canais de distribui¢do, da comunicacdo com os clientes e a
publicidade do produto.

Hisrich et al (2009) comeca a discutir plano de marketing no que diz respeito em como
e quais informacbes o empreendedor deve buscar para construir um plano coerente e que
satisfaca as necessidades do empreendedor. De acordo com o autor, o plano deve conter
informacBes como quais serdo os canais de distribuicdo do produto/servico, qual € o tamanho
do mercado que se pretende atingir, qual sera o segmento de mercado em que a empresa ird
atuar, qual é a forma de promocéo de produto que mais serd eficaz na situacdo em questdo. A
resposta para essas e outras perguntas irdo dar ao empreendedor a matéria prima para construir
0 caminho que ira atingir os objetivos da empresa. Definir os objetivos da pesquisa de marketing
deve ser a primeira coisa a se fazer quando o processo de elaboragédo do plano de marketing tem
inicio.

Em relacdo a coleta de dados e informacdes, Hisrich et al (2009) mostram alternativas
para diferentes disponibilidades de recursos. Nem todos os empreendedores (pode-se dizer até
gue a maioria deles) ndo tem capital para contratar uma empresa especializada em pesquisas de
marketing, mas essa nao é necessariamente a melhor forma do empreendedor ter as respostas
que precisa. Tudo vai depender dos objetivos tracados pela pesquisa, da anélise da melhor forma
de coleta dos dados e também dos recursos disponiveis para a pesquisa de marketing.

Hisrich et al (2009) divide as fontes em secundarias e primarias. As fontes secundarias
sdo informacBes ja existentes e disponiveis para os empreendedores. Elas podem ser
encontradas em jornais, revistas especializadas, bibliotecas, internet, 6rgdos governamentais e
associacdo de produtores e comerciantes. Ja as fontes priméarias sdo as informacdes,
provenientes de coleta de dados através de métodos como rede de relacionamentos (mentores,
contato com concorrentes e fornecedores), grupos focais, observacdo, entrevistas e
questionarios.

A partir dos dados coletados e posteriormente a analise das informacdes adquiridas, o
empreendedor estara capacitado a lidar com as varidveis do composto mercadoldgico (ou mix
de marketing). A manipulagdo do mix de marketing para a elaboracéo do plano de marketing é
um ponto de concordancia entre a grande maioria dos autores da area. Dornelas (2012 e Hisrich
et al (2009) fazem um apanhado do que cada um dos elementos representa:

» Produto ou servigo: O produto ou servigo ndo deve ser descrito de forma superficial,

colocando-se apenas a definicdo do objeto de venda da empresa. A concepcédo de
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produto/servi¢co vai muito além disso. Além das caracteristicas fisicas, todos o0s
fatores envolvidos na relagéo do cliente com o produto devem ser descritos aqui, por
exemplo: embalagem, garantia, atendimento, forma e prazo de entrega.

Preco: O preco do produto/servigo deve ser calculado levando em consideragédo os
custos para produzi-los, a margem de retorno, o valor praticado pela concorréncia e
o valor que a maioria dos potenciais consumidores afirmaram estar dispostos a
pagar. O preco influéncia na segmentacdo de mercado e o empreendedor deve ter
clara a ideia de como pretende posicionar o seu produto.

Distribuicdo: O empreendedor deve escolher como seu produto/servico sera
vendido. Vendas em lojas de varejo, atacado, venda direta por uma equipe de
vendedores, terceirizacdo das vendas, dentre outras formas que devem ser escolhidas
de acordo com as caracteristicas do produto/servigo, como perecibilidade, porte,
complexidade, valor etc. O segmento de mercado que a empresa pretende atingir
também influencia nos canais de distribuicdo. Uma vez que o empreendedor
pretende atingir consumidores com menor poder aquisitivo ele deve escolher canais
mais acessiveis a essas pessoas, por exemplo.

Promog&o: E através da promogao que o empreendedor vai conseguir fazer com que
os consumidores saibam da oferta de seu produto/servido de uma maneira mais
rapida e eficaz. As propagandas podem ir desde estandes em pequenas lojas até 0s
comerciais de alto custo nos canais de televisdo. O empreendedor precisa analisar
qual forma de promocao condiz com seus recursos disponiveis e ainda qual delas ird

atingir o maior nimero de consumidores.

O plano de marketing é uma etapa muito importante do plano de negdcios. Ela ndo deve

ser construida de forma sucinta e esquecida depois de pronta. Muito pelo contréario, deve ser

bem detalhada e conter as informacGes necessarias para as varias decisdes que serdo tomadas.

O plano de marketing deve ser sempre consultado durante o gerenciamento do negdcio e

atualizagdes ou até mesmo um novo plano deve ser feito em um periodo de um ano, em média.

Esse prazo pode variar para mais ou para menos de acordo com o tipo de negdcio.

O senso comum que gira em torno da figura mitica do empreendedor aponta para uma

necessidade e satisfacdo do mesmo em correr altos riscos. 1sso € um grande equivoco e a

verdade é muito pelo contrario. O empreendedor minimiza a0 maximo os riscos que ele pode

vir a enfrentar. Esse pensamento equivocado vem do fato do empreendedor ter uma

personalidade corajosa e assumir situaces arriscadas quando elas sdo inevitaveis ou ele
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acredita na oportunidade, mas risco simplesmente por risco jamais sera uma escolha de qualquer
empreendedor.

De acordo com Hisrich et al (2009), o plano de negocios deve conter um apanhado de
potenciais riscos que o empreendimento poderia correr, independentemente do qudo distante
estd esse possivel cendrio, com as devidas justificativas. Cabe ao empreendedor usar o
conhecimento que adquiriu até o momento sobre o setor em que vai atuar e sobre o
funcionamento do tipo de negocio que esta inserido para avaliar 0s possiveis riscos que sua
empresa pode se deparar, quais s80 0S mais perigosos, 0s mais distantes de causar algum
incomodo e os motivos que validam a avaliacdo do empreendedor como tal.

E importante que o empreendedor considere aspectos que estejam ligados diretamente
com o objeto de seu negdcio para avaliar possiveis riscos. Nesse caso cada negdcio terd suas
particularidades de acordo com a natureza de sua atividade fim.

E necessario também que o empreendedor se atente para as variaveis que afetam a todas
as empresas, independente do setor. A tecnologia por exemplo é um fator que influencia a
maioria das empresas, independente do setor em que atuam. Um empresario, dono de um
estabelecimento que fornece comida fast food, poderia se ver em uma situacéo de risco caso um
concorrente langasse um aplicativo para celulares para venda de refei¢cbes e agendamento de
entregas em domicilio. Esse acontecimento poderia fazer com que o empreendedor perdesse
uma grande quantidade de clientes e fechasse as portas rapidamente, por ndo acompanhar 0s
avancos tecnolégicos com potencial para afetar o seu neg6cio e nem prever que uma situacao
do tipo poderia acontecer.

O plano financeiro é uma das Gltimas etapas da elaboracio do plano de negécios. E
nesse momento em que boa parte do que foi construido até entdo e das informacdes adquiridas
serdo colocados em forma de nimeros.

Esta etapa determina o investimento necessario para que o empreendimento saia do
papel e se torne realidade e mostra também se o0 negdcio é ou ndo é economicamente viavel
(Hisrich, et al 2009).

Para Dolabela (2000), o plano financeiro tem grande importancia para que fornecedores
e instituicdes de crédito apostem no sucesso do empreendimento, visto que ele mostra com
clareza se a empresa € uma organizacao saudavel, com suas contas em dia e se tem perspectiva
de crescimento. Fatores esses que podem ser ocultados ou passar uma ideia deturpada caso
sejam analisados com base em outros referenciais e sem levar em consideracdo o plano

financeiro.
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Autores como Dornelas (2012), Hisrich et al (2009) e Dolabela (2000), desenvolvem o
plano financeiro em torno dos seguintes demonstrativos: balango patrimonial, demonstrativos
de resultado e o demonstrativo do fluxo de caixa. Segundo esses autores, essas sdo ferramentas
importantes para que o plano financeiro seja construido e possa de fato ser Gtil ao empreendedor
na avaliagdo de seu negdcio e na tomada de decisdes.

O primeiro passo no desenvolvimento do plano financeiro é fazer um apanhado de todas
as vendas previstas, e das despesas provenientes destas, num periodo de, ao menos, trés anos,
e organiza-las de maneira clara e objetiva, se possivel, com as projecbes mostradas
mensalmente. Além das vendas previstas, informagdes como o custo de mercadorias vendidas,
despesas gerais e administrativas, o lucro liquido previsto e previsdo de estoques também
devem constar no documento (Hisrich, et al 2009).

A elaboracdo do balango patrimonial vem em seguida e atraves dele é possivel visualizar
a estrutura de capital do negdcio (Dornelas, 2012). O balango patrimonial revela: se a empresa
foi construida, ou serd, em sua maior parte, por capital de terceiros; o prazo para 0 pagamento
de dividas; os custos de curto prazo, dentre outras informacGes que sdo muito Uteis para avaliar
a viabilidade do empreendimento. O balangco patrimonial mostra a condicdo financeira da
empresa em um dado momento (Hisrich, et al, 2009).

Por fim, a elaboracdo do fluxo de caixa fecha essa triade que sustenta o negdcio em
relacdo a dimenséo financeira. Também deve ser projetado por, ao menos, trés anos (Hisrich,
et al, 2009). O fluxo de caixa demonstra: a variacdo do dinheiro que estad sempre em movimento
na empresa (capital de giro), tanto as entradas quanto as saidas de capital; qual a origem dos
valores de entrada e o destino do dinheiro que deixa o caixa.

De acordo com Braga e Marques (2001, apud Toledo et al, 2009), o fluxo de caixa tem
a finalidade de servir como fer®ramenta avaliacio da liquidez da organizagdo, isto €, a
capacidade de quitar as dividas na data de vencimento, isso ressalta a importancia do fluxo de
caixa para o controle gerencial da empresa, assim como eventuais decisdes de pagamentos e
investimentos.

Dornelas (2012) menciona ainda alguns outros recursos para auxiliar na analise
financeira e na tomada de decisao do empreendedor. O valor presente liquido quer ira contribuir

para a analise de viabilidade do negocio, uma vez que envolve a projecédo de fluxos de caixa

8 Braga e Marques apud Toledo et al (2016). Planejamento de marketing e confec¢do do Plano de Marketing:
uma analise critica. v. 13, n. 37. 2006.
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futuros para o presente para comparar com o valor do investimento inicial e a taxa interna de
retorno, que é calculada com o intuito de compara-la a outras taxas de investimento do mercado
para analisar se 0 negdcio possui uma taxa mais atrativa.

Finalmente, o ponto de equilibrio, que mostra exatamente o quanto a empresa precisar
arrecadar em suas receitas para nio ter prejuizo. E o ponto em que a receita é igual aos custos
da organizagéo e contribuiu para que o empreendedor ndo se engane a respeito do momento em
que o negdcio deixa ou deixara de apresentar sustentabilidade (Dornelas,2012 e Hisrich et al
2009).

E, por fim, o apéndice contém informac6es secundérias a respeito do plano de negocios
e dados utilizados pelo empreendedor na elaboragdo do mesmo. E o lugar para disponibilizar
qualquer documento extra que possa contribuir para que o plano se torne mais completo.
Questionarios usados em pesquisas, lista de fornecedores, entrevistas transcritas, sdo alguns

exemplos que podem fazer parte do apéndice que encerra o plano de negécios.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Os paragrafos seguintes irdo tratar a respeito da natureza e do método de pesquisa que
serdo utilizados em campo. Além disso, as técnicas de coleta de dados e a forma como o
conteddo originado destas coletas sera analisado, também serdo discutidos nesta etapa. Dessa
forma sera possivel entender com mais clareza o processo da pesquisa de campo e 0 porqué das
abordagens escolhidas.

3.1 — Natureza da pesquisa

As pesquisas sdo responsaveis por boa parte do aprimoramento e criacdo de novas
fronteiras no pensamento humano. Através dela a humanidade se reinventa e busca solugdes
para os problemas que se materializam diante do mundo.

Gil (1987) define pesquisa como o procedimento organizado e racional que tem a funcao
de encontrar respostas para uma questao proposta previamente.

Para Motter (2007), pesquisa significa criacdo ou exploracdo de técnicas,
conhecimentos ou realidades.

Como o presente trabalho busca uma resposta para uma questéo previamente elaborada,
é natural a utilizacdo da pesquisa para concluir seu objetivo. A pesquisa em questdo sera de
carater qualitativo, uma vez que nédo se preocupara em fazer um estudo que seja validado por
representatividade numérica (Silveira e Gerhardt, 2009). Buscara reconhecer a analisar um caso
particular da realidade a luz de teorias previamente apresentadas.

Pesquisas qualitativas tem como foco a analise do mundo empirico, valorizando o
contato entre o pesquisador e o cenério de seu estudo (Godoy, 1995, p. 62). Conhecidos esses
beneficios, torna-se muito pertinente o uso da pesquisa qualitativa no presente trabalho que tem
como desafio o estudo detalhado de uma situacdo particular envolvendo um individuo e um
conjunto de experiéncias pelas quais ele passou e que requer um contato préximo entre objeto
e pesquisador para que seja devidamente entendido, descrito e analisado.

Particularmente neste trabalho a pesquisa qualitativa empregada seré no formato de um
estudo de caso. De acordo com Godoy (1995, p. 25 e 26), o estudo de caso é uma abordagem
de grande valor em pesquisas cujo objeto precisara ser analisado de maneira detalhada. Ainda
segundo a autora, o estudo de caso auxilia em trabalhos que tem interesses em fendmenos atuais
que devem ser analisados em um contexto de vida real.

A pesquisa serd de natureza exploratoria. De acordo com Gil (1987), esse tipo de

pesquisa permite mais proximidade e familiaridade com o problema de pesquisa. Além disso,
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0 uso dessa abordagem possibilita o contato prévio com o objeto, que sera alvo do estudo, e
alguns comportamentos comuns, que de um modo geral compde 0 objeto em questdo, podem

ser levados em consideracdo, despertando o interesse do pesquisador.

3.2. — Técnicas de pesquisa

Foi escolhida para viabilizar a etapa de campo deste trabalho uma técnica de pesquisa
ja utilizada ha varias décadas, denominada Historia de Vida ou Historia Oral, mas ainda pouco
utilizada nos trabalhos derivados do campo da administracdo (Closs e Antonello, 2011).

A Historia de Vida é um método de investigacdo capaz de explorar o objeto estudado
através de diferentes perspectivas e de captar varias faces do objeto, estimulando uma visdo ndo
reducionista (Closs e Antonello, 2011). Essa abordagem ganhou forca nos estudos em que se
via a necessidade de aprofundar a interpretacdo da realidade vivida pelo individuo, que se
tornara objeto® de atencio do pesquisador.

De acordo com Maccali, Minghini, e Walger et al (2014), o método da Histéria Oral
destrincha a historia de individuos, realgcando aspectos subjetivos de sua trajetoria e tornando
possivel uma analise mais minuciosa a respeito das experiéncias, tanto profissionais quanto
pessoais, que o desenvolveram de uma determinada forma.

Ainda segundo Maccali, Minghini, e Walger et al (2014), aplicar a Histéria de Vida
como método possibilita ao entrevistado apresentar a sua histdria, recorrer as suas memorias e
aos acontecimentos e pessoas que fazem parte dela e é nesse processo que esse enredo se torna
tdo valido para um estudo que exige proximidade do objeto.

Queiroz (1998, apud Maccali, Minghini, e Walger et al 2014), coloca o relato de vida
de um individuo como algo que reconstroi acontecimentos vivenciados por ele no passado que
irdo revelar aspectos importantes a respeito da relacéo social, familiar e profissional do mesmo
e/ou sobre o0 objeto de interesse do entrevistador.

A coleta de dados seré feita através de entrevista. De acordo com Ribeiro (2008, apud
Brito e Feres, 2011), essa € a técnica mais eficaz para a obtencdo de informagcbes mais
detalhadas do objeto da pesquisa. A entrevista possibilita que o pesquisador conheca de perto

as atitudes, valores e sentimentos do entrevistado e que seja flexivel, permitindo ao

° Queiroz apud Maccali et al (2016). O método histérico de vida: desvendando a subjetividade do individuo no
estudo das organizac¢es. v.15. 2014.

32



entrevistador tomar diferentes caminhos na entrevista que possam se apresentar & medida que
0 entrevistado responde as perguntas. Esses beneficios oferecidos pela entrevista sdo sinérgicos
com a proposta do método da Histéria de Vida, uma vez que a natureza das duas praticas
contribuem para a proximidade e para captacao de elementos subjetivos relacionados ao objeto.
Essa soma positiva serd aproveitada no presente trabalho, ja que o foco da pesquisa sera
conhecer as particularidades de um Unico entrevistado aproximando sua trajetoria dos estudos

tedricos sobre o tema do empreendedorismo.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO
Os proximos tépicos irdo tratar, respectivamente, a respeito da descricdo da trajetoria
do empreendedor, destacando suas individualidades, e da analise da trajetdria tendo como

base a teoria sobre empreendedorismo construida no inicio deste trabalho.

4.1 — Descricdo da trajetoria do empreendedor

A trajetoria de um empreendedor é representada pelas escolhas feitas por ele no
gerenciamento do seu negocio. Por mais que semelhancas entre trajetorias sejam comuns, cada
caso € unico, visto que os desafios que se colocam a frente dos empreendedores estdo sujeitos
a infinitas variaveis que possibilitam inimeros desfechos.

A trajetoria que sera contada e avaliada neste trabalho, diz respeito a um produtor
musical da cidade de Juiz de Fora que atua oferecendo servicos de gravacdo e producdo musical.
Antes de pensar em empreender, ja era professor de masica e masico. Chegou a tocar em bandas
da cidade, bailes e casamentos e outros eventuais trabalhos como musico executante.

O desejo do musico em ter seu proprio estidio ja era antigo. Como ele mesmo disse,
esse é um sonho que diversos musicos partilham, seja para uso pessoal ou comercializacao de
servicos. Como a vontade de ter um estidio ja era antiga, ele foi gradativamente adquirindo,
ainda que sem saber se iria se profissionalizar nessa area, conhecimento, experiéncia e

equipamentos para isso. Nas palavras dele:

Eu ja vinha comprando coisas, eu ja vinha fazendo gravacfes com
computador. Eu sempre fui aquele cara que, nos shows, passava o som
da banda, eu queria saber das coisas, era o cara que sabia as vezes regular
um microfone, sempre tive interesse, gosto nisso e tal. E esse processo
me interessou, foi um processo de acumulo, vocé vai fazendo um
caminho tortuoso e ndo percebe que vocé ta chegando |a.
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Fato é que, com o passar do tempo, o professor de mdsica viu seu interesse no ramo
aumentar e enxergou a possibilidade de abrir seu negécio quando um de seus alunos demonstrou
interesse em seus servigos. Ciente de que a revolucdo digital abriu a possibilidade para que
pequenos estudios oferecessem servicos de boa qualidade, coisa que anteriormente somente era
possivel para grandes estudios, ele decidiu iniciar a empreitada, utilizando como forga motriz
todo o conhecimento e equipamentos que ja vinha acumulando ao longo dos anos e a
contratacdo de seu primeiro servico por parte de seu aluno, servico esse que foi indispensavel
para 0s investimentos iniciais no estddio. Apesar do entrevistado reconhecer essa oportunidade
de comecar o0 negdcio, segundo ele mesmo, o elemento crucial para esse inicio foi a necessidade
que ele tinha de aumentar sua renda, uma vez que estava passando por um momento em que
ministrava menos aulas do que gostaria e precisava sustentar a si mesmo e a seu pai, que vivia
sob seus cuidados.

O estadio abriu as portas em janeiro do ano de 2006 e o empreendedor logo se deparou
com a dificuldade que tinha em se promover como produtor musical. Ele ndo tinha
conhecimento a respeito de estratégias de marketing e pouca proximidade com publicidade.
Teve de, logo no inicio, recorrer a um empréstimo com sua mae para investir em mais
equipamentos. Percebeu que tinha poucos clientes e esses ndo eram suficientes para pagar as
contas do negocio e, por isso, teve que trabalhar como mdsico em bandas de baile para
conseguir pagar, além de manter as aulas que ja ministrava.

Um ano se passou e o empreendedor notou que o estudio ndo pagava suas proprias
contas. Em 2007 chegou a pensar em fechar as portas. O que o fez persistir foi o surgimento de
seu primeiro contrato com um valor mais significativo. Uma banda que havia conseguido
recursos por meio da Lei Murilo Mendes (lei municipal de incentivo a cultura) para gravar um
compact disc (CD) procurou o produtor para trabalharem juntos. O contrato girava em torno de
R$ 16.000,00. Essa mesma lei de incentivo, possibilitou outro grande investimento feito por
ele, no ano de 2013, através de outra banda que conseguiu acesso aos recursos oferecidos.

Diante dessa oportunidade o pequeno empreendedor cometeu 0 que ele considera um
equivoco. Gastou recursos que, N0 momento, eram apenas uma promessa. Fez investimentos
dentro do estadio usando o cartdo de crédito, mas o dinheiro que Ihe foi prometido foi pago
parcialmente e tudo se transformou em uma grande divida. Como ndo tinha condigdes de quitar
suas pendéncias, ele decidiu por continuar com as atividades do estudio e como professor e, aos

poucos, ir resolvendo sua situagao.
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Apesar do entrevistado considerar que teve apoio familiar para comecar a empreender,
principalmente de sua mae que lhe fez o empréstimo por enxergar no empreendimento a
possibilidade de seu filho ter mais seguranca financeira, algo dificil para um musico conquistar,
isso ndo foi suficiente para comecar bem o negocio. Mais tarde a presenca familiar se fez mais
uma vez importante, por meio de sua esposa, que pdde fazer um empréstimo a juros mais baixos
para que ele quitasse as dividas que tinha.

De acordo com o entrevistado, alguns problemas poderiam ter sido evitados caso ele
tivesse acesso, na época, a um mentor, alguém com experiéncia em empreender e/ou na sua
area de atuacdo, para alerté-lo sobre possiveis problemas e aconselhé-lo de forma mais proxima,
principalmente em relag&o a parte financeira do negdcio.

O entrevistado considera que possui um perfil empreendedor. Caracteristicas como ser
visionario, amante do trabalho, trabalhador, gostar do que faz, “faz tudo”, independente,
disposto a correr riscos, séo qualidades que ele acredita possuir. Segundo o empreendedor, ele
sempre teve atracdo por situagdes arriscadas e, também, sempre foi muito envolvido com seu
trabalho e por isso buscou por capacitacdo, ainda que ndo formal. Capacitacdo essa que foi
construida ao longo de anos, mesmo quando ele ndo tinha perspectiva de abrir o negocio.

Sua vida como musico foi responséavel por prepara-lo, aos poucos, para lidar com o
trabalho dentro do estudio. Posteriormente, ele buscou por conhecimentos mais especificos em
gravacao e producdo por meio de varios livros e cursos disponibilizados na internet. Em relacao
a capacitacdo gerencial, o entrevistado ndo teve contato com outras formas de aprimoramento
além da prépria experiéncia que o dia a dia do negdécio lhe trouxe. Ele citou a impessoalidade
na relacdo com o cliente e a organizacao dos prazos de entrega de servigos e pagamentos como
suas principais evolugdes como gestor. Segundo ele, ndo viu evolugcdo em seu controle
financeiro, uma vez que o estddio nunca possuiu um fluxo satisfatorio de clientes e ele ainda
depende de seus trabalhos como mdsico e professor.

Em relacdo ao servico prestado, a principal mudanca detectada pelo empreendedor
nesses anos de trabalho foi 0 aumento da qualidade, além de ter notado que os préprios clientes
aumentaram seu dominio em torno do assunto e, dessa forma, ficaram mais exigentes. Ele
mencionou interesse em estender seus servicos, oferecendo gravacbes de video dentro de
estudios, que € uma pratica demandada atualmente, mas, para atuar nesse ramo, seria necessario
investir em infraestrutura e equipamentos.

As mudancas no negocio dentro dos ambitos mercadolégico e financeiro ao longo de

sua trajetdria foram modestas, pois ele se manteve distante dessas areas, assim como no inicio
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do negdcio. Algumas medidas discretas foram tomadas, como uso do livro caixa para controle
financeiro e criagdo de uma conta na rede social Facebook, para promover seu trabalho, mas
muito pouco atualizada com informacdes e contetdos pertinentes.

O empreendedor viu grandes beneficios ao se tornar formalmente um
microempreendedor individual. Segundo o proprio, gostaria de ter se tornado antes. Por meio
dessa decisdo ele conseguiu empréstimos a juros mais baixos o que possibilitou mais
investimentos no negdcio, além de se sentir mais incluido na sociedade: “vocé se sente
realmente mais parte da sociedade, porque vocé se sente conectado com tudo”.

Segundo o entrevistado, boa parte de suas dificuldades vieram da falta de um
planejamento de marketing e financeiro. Ele acredita ter se fechado para possiveis clientes ao
ndo se esforcar para atingir possiveis clientes por meio da internet, servindo-se da propaganda
e da divulgacao do seu trabalho, algo que, de acordo com o ele, € feito por véarios produtores de
sucesso.

O empreendedor alegou que conhece a ferramenta de plano de negdcios. Seu discurso a
respeito do plano, no entanto, estd imerso, de forma isolada, somente no planejamento de
investimentos futuros que ele gostaria de fazer dentro de seu negdcio. Quando questionado a
respeito da ferramenta, o entrevistado ndo soube desenvolver a resposta além desse limite,
apesar de ter afirmado conhecer a respeito do plano de negécios.

Na visdo do entrevistado, ele jamais fez um plano de negdcios. Com a falta de
conhecimento a respeito da ferramenta e outras formas de planejamento, ele acredita que tinha
uma visdo fora da realidade. Acreditava que os clientes iriam aparecer simplesmente por
demandarem os servicos de um estudio.

Durante a entrevista, 0 empreendedor soube mencionar poucas praticas gerenciais de
planejamento e controle que fez durante toda a existéncia de seu negdcio. Para o futuro, ele
continua pensando sob a ética do investimento em infraestrutura, sempre apoiado pela sua outra
atividade profissional, professor. Além disso, ele demonstra também planos em relagdo as
possibilidades da internet: “tenho consciéncia da deficiéncia de um trabalho de web. Acho um
meio dificil e s6 continuo em virtude de se ligar a minha profissdo como musico, meus desejos
e possibilidades de expressao”.

No que diz respeito a uma perspectiva de planejamento financeiro, ele alega nédo
enxergar a possibilidade de algo do tipo pelo fato de sua demanda ser muito variavel. Mesmo

motivo que usou como justificativa para ndo ter realizado controle financeiro no passado.
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Nesses dez anos, desde a fundagdo do negdcio, o empreendedor se autorretrata, hoje,
como alguém que evoluiu na percepg¢do da técnica envolvida para obtencdo de qualidade do
servico oferecido, no estabelecimento de limites na relacdo com o cliente, para as duas partes e
melhor consciéncia da complexidade da atividade de produtor musical e gerente do préprio
negdcio. Ressalta também seu aprendizado quanto a minimizagdo de riscos, através de maior
cautela na hora de pensar em se endividar. Segundo o entrevistado, ele lidou com paciéncia,
trabalho duro e com os recursos que dispunha para se recuperar dos problemas financeiros que
enfrentou, ¢ confessa que teve sorte em sua trajetoria: “E tive um tanto de sorte também.

Olhando para tras, se ndo fosse esse tanto de sorte, tudo poderia ter ido por 4gua abaixo”.

4.2 — Analise da trajetoria do empreendedor a luz da teoria sobre empreendedorismo

O objetivo desta etapa é realizar a analise da trajetoria do empreendedor com base nos
elementos que sustentam a teoria do empreendedorismo. Essa andlise € importante para
compreender, tanto 0s momentos em que as decisdes do empreendedor se aproximaram daquilo
que a teoria coloca como ideal, quanto aqueles momentos em que ele se aproximou mais do
empreendedorismo por necessidade, dindmica expressiva no contexto brasileiro.

As entrevistas realizadas revelaram um individuo muito envolvido com seu trabalho.
Alguém que sempre buscou conhecimento e novas experiéncias dentro daquilo que faz, com o
objetivo de se aprimorar, e que V& nisso sua realizacdo pessoal. Perseveranca, iniciativa,
autoconfianca, otimismo, necessidade de realizacdo pessoal e forte envolvimento com o
trabalho sdo alguns exemplos de um apanhando de varias caracteristicas colocados por autores
como Dornelas, Dolabela e outros, que compdem o perfil de um empreendedor. Algumas delas
puderam ser notadas no protagonista da trajetoria analisada, sendo a perseveranca e o forte
envolvimento com o trabalho, as principais. Isso é evidenciado ao observar, por parte do
empreendedor em questdo, sua continua busca por aprendizado e sua realizacdo pessoal em
dedicar-se ao seu trabalho.

Os estudos do Global Entrepreneurship Manegment (GEM) no Brasil vem mostrando a
proporcdo do empreendedorismo por necessidade e por oportunidade ao longo do tempo.
Avaliar esse ponto € importante para conhecermos a principal motivacao dos empreendedores
em comecar 0 novo negocio e o conhecimento dessa motivacdo pode contribuir para o
entendimento de outras questdes, como taxas de mortalidade de pequenos negdcios e o indice

de busca por capacitacdo gerencial, por parte de pequenos empreendedores. Na trajetoria em
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questdo, o empreendedor alegou que tomou a decisdo de comecar 0 negocio porque necessitava
aumentar a sua renda. As aulas que ministrava como professor de musica ndo estavam
remunerando-o de forma suficiente e por isso ele viu no novo negécio uma opg¢do de aumentar
a sua renda. Esse fato por si sO, ja caracteriza seu ato de empreender como sendo uma
necessidade. Mas é possivel adicionar ainda uma outra interpretacdo. O empreendedor citou a
revolucdo digital como responséavel pela possibilidade de pequenos estudios de gravacdo
comecarem a oferecer um servico de qualidade. Aqueles que conseguiram, na época, enxergar
que essa possibilidade estava se apresentando, com certeza sairam na frente e puderam de fato
inovar em um novo mercado pela percepcdo de novos horizontes. No caso do empreendedor
analisado, ficou claro que essa percepg¢ao aconteceu mais tarde, quando os pequenos estudios
ja estavam se proliferando até mesmo localmente. Apesar do empreendedor ter embarcado e se
aproveitado desse novo e recente espaco no mercado, somente isso ndo € o suficiente para
afirmar que ele detectou e se aproveitou de uma oportunidade de negécio.

Para Filion (1999) as oportunidades sdo ideias criativas que foram devidamente
trabalhadas propositalmente para sairem de seu estado abstrato e se transformarem em uma
oportunidade real que preenche um espa¢o no mercado antes ndo preenchido ou apresentando
diferenciais perante a concorréncia. O processo inicial para chegar até a oportunidade do
negdcio, é a formacdo da visdo. A visdo é a formacdo inicial da ideia do negdcio e que muitas
vezes sera influenciada pela personalidade do empreendedor e geralmente esté atrelada a algo
familiar e prazeroso a ele. Esse processo foi vivido, de certa forma, pelo empreendedor em
questdo. A construcdo da visao se deu ao longo dos anos, em que ele foi criando e alimentando
seu desejo por ter um estudio a medida que se desenvolvia como masico e conhecia mais sobre
esse universo das gravacdes e produgdes musicais, através de experiéncias vivenciadas por ele
e equipamentos adquiridos gradativamente.

Na trajetéria do empreendedor, o processo de formulacdo da visdo se deu de forma
muito organica e sem que ele, ativamente, se movimentasse em torno desse objetivo pensando
em abrir um negdcio no futuro. Filion (1999) apresenta uma proposta em que € possivel que
um empreendedor, conscientemente, formule uma visdo desde o embrido, em que existe
somente uma ideia abstrata do negdcio, até a concepgao de um produto/servico e 0s meios para
iniciar as atividades do negdcio. Esses passos minimizam os riscos corridos e direcionam o foco
do empreendedor para que ele tenha mais chances de atingir seus objetivos. Comparando
modelo e trajetoria € possivel observar algumas semelhancas. Por exemplo, 0 empreendedor se

capacitou ao longo do tempo para a prestacdo do servigo e aos poucos construiu a concepgéao,
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ainda que de forma simples, de como esse servico seria colocado em pratica. Mas de uma
maneira geral, como foi colocado, o empreendedor ndo seguiu um pensamento voltado para a
concepcao da visdo e posteriormente de uma oportunidade de negdcio.

A auséncia de direcionamento e intencdo em desenvolver passo a passo a visdo do
negadcio e a partir disso tornar-se mais apto a detectar, ou até mesmo criar, uma oportunidade
de negocio, se traduziu, na realidade do empreendedor, na concretizacdo de um
empreendimento vago. Apesar de ter buscado se capacitar na execugdo do servico que pretendia
oferecer, o que ¢ algo essencial, o empreendedor ndo se preocupou em pensar em todo o resto
que compdem uma empresa. Afinal de contas, ele sabia que inicialmente seria o prestador do
servico, mas também o gerente do seu proprio negocio. Sua atencdo se voltou toda para a
execucdo do servico e a devida importancia nao foi dada aos elementos gerenciais, inclusive 0s
operacionais, uma vez que pensar em como realizar o servigo ndo remete somente a atividade
fim, mas sim a toda organizagdo de tempo de processo, layout do espaco, capacidade de
producdo, dentre outras variaveis que devem ser detalhadas para que o empreendedor
compreenda o seu proprio negocio, suas capacidades e seus limites. Tendo como base 0 modelo
construido por Filion, o empreendedor entrevistado formulou apenas uma Visdo Emergente,
talvez com alguns poucos componentes de uma Viséo Central.

No modelo de formacdo de visdo proposto por Filion, entra no cenério a figura do
mentor e outros individuos com experiéncia em gerenciamento que podem auxiliar o
empreendedor no novo negocio. A busca ativa por mentores é importante para evitar erros
comuns e riscos desnecessarios ao negocio, além de contribuir para a capacitacdo do
empreendedor no proprio negdcio. O entrevistado ndo se sensibilizou, em nenhum momento de
sua trajetdria, para a importancia de ter pessoas com experiéncia em gerenciamento de negocios
por perto. Teve por acaso o auxilio de um amigo que, antes dele, ja havia se langado no universo
da producdo musical digital e Ihe forneceu conselhos valiosos que incrementaram a sua
capacidade de oferecer um melhor servigo. Mas em relagdo a um acompanhamento do ponto
de vista gerencial, sobre como lidar com a area financeira do negdcio, pesquisas de marketing
e até mesmo um direcionamento para a elaboracdo de um plano de negécios, nada foi buscado
por parte do empreendedor, ou seja, ele ndo cumpriu a transicdo visao > produto > negocio de
forma satisfatoria.

Apesar da auséncia de mentores, 0 empreendedor encontrou apoio familiar em seu
caminho. N&o conviveu, em seu contexto familiar, com pessoas ligadas ao empreendedorismo

ou gerenciamento de empresas o suficiente para ter sido influenciado a seguir esse caminho.
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Ele ndo cresceu tendo esse tipo de exemplo. Mas encontrou na familia, por duas vezes, a chance
de conseguir um empréstimo a juros mais baixos para investir em seu negocio e pagar dividas
que havia feito.

O plano de negocios oferece ao empreendedor uma nova lente para observacao, livre de
devaneios provenientes da vontade impulsiva de realizar o sonho do proprio negécio e dando a
ele o entendimento real do proprio empreendimento: o que e como ele oferece ao mercado e
quais sdo seus limites e ambicdes.

Na histdria contada pelo entrevistado ficou clara, como ja colocado, a negligéncia
(muito provocada pela falta de conhecimento e informacéo) por parte dele em relagdo a sua
capacitacdo gerencial e de pensar em todos os aspectos da empresa, ndo somente no servico
fim. Ele se dedicou através de anos a aprender o servico que desempenharia, mas ao decidir
comecar o negocio, acabou sendo impulsivo e ndo se deu conta de que precisava desenvolver
também as suas capacidades como administrador de seu proprio negacio.

Desenvolver um plano de neg6cio demanda tempo e muito trabalho. Mas se faz
necessario, para que o administrador tenha realmente o controle das decisdes nas maos e nao
esteja jogado a simples sorte.

Ainda que o empreendedor em foco tenha aberto o negocio por necessidade, isso ndo
torna o plano de negd6cios menos importante. Mesmo que ele estivesse decidido a comegar 0
empreendimento de qualquer maneira, o plano iria oferecer maior controle e direcionamento
para a empresa.

Inicialmente, faltou ao empreendedor procurar conhecer o que sua proposta de negocio
teria de positivo e de negativo. O que sua atividade iria oferecer que pudesse ser considerado
CcOmo uma vantagem e o que seria uma desvantagem, levando em consideracdo a concorréncia
e 0s possiveis clientes. Essa etapa, colocada por Dornelas (2012) como analise estratégica,
contribui para que o empreendedor comece a desenvolver o entendimento do seu proprio
negaécio.

A anélise do setor € essencial para o empreendedor conhecer se esta em um mercado
muito disputado ou ndo, quem sdo seus concorrentes, se 0 mercado em que ele pretende atuar
estd crescendo ou em declinio, quais fornecedores estdo disponiveis e quais as vantagens e
desvantagens de cada um e quem sdo os clientes em potencial. Como colocado por Turgeon
(2000), atraveés da analise do setor, 0 empreendedor passa a conhecer 0 seu espectro de mercado
e pode definir qual nicho pretende atingir. Dessa forma, ele consegue se situar e tomar decisdes

posteriores com mais foco em seus objetivos.
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A auséncia dessas duas etapas iniciais no planejamento do entrevistado custou a ele o
entendimento real do mercado que estava adentrando. Quem eram os concorrentes, qual
segmento de mercado iria atingir, particularidades de fornecedores e quais vantagens seu
servico poderia oferecer ao cliente e 0 que ele ndo teria como oferecer. O empreendedor
comecou sua trajetoria de forma nebulosa, tateando sem seguranca os caminhos que poderia
tomar, a medida que os problemas se apresentavam a ele.

A falta de um plano operacional impediu que o empreendedor soubesse da sua
capacidade maxima de atendimento e que a empresa fosse organizada de uma maneira mais
eficiente, com as rotinas administrativas e produtivas todas detalhadas para mais controle e
nogdo a respeito do que de concreto é necessario para que o empreendimento tenha um
funcionamento normal. Se tivesse detalhado as atividades operacionais, provavelmente o néo
teria sido surpreendido no inicio de suas atividades, quando viu que o investimento inicial em
equipamentos ndo foi suficiente para suprir as necessidades de sua atividade fim, o que lhe
pressionou a pegar o primeiro empréstimo.

Os problemas enfrentados pelo empreendedor durante sua trajetoria foram causados
pela auséncia do plano de marketing e do plano financeiro. O controle financeiro foi sempre
feito de forma muito superficial pelo entrevistado. Com isso, é possivel observar que a caréncia
de um conjunto de informacdes colocou o empreendimento em uma situacao fragil.

Com a auséncia do plano financeiro, o empreendedor comegou suas atividades sem ter
ciéncia se 0 negdcio era economicamente viavel ou ndo. Isso é algo perigoso, pois sem a
confirmacdo da viabilidade, o administrador ndo sabe se o negdcio é capaz de gerar receita
suficiente para, a0 menos, se manter.

Previsbes que sdo caracteristicas dessa etapa, ndo foram elaboradas, como: previsao de
vendas, despesas administrativas, custos de prestacdo do servico e de estoque, ponto de
equilibrio. Sem essas previsdes, 0 empreendedor ndo consegue gerenciar fatores vitais de seu
negdcio. N&o sabe o quanto gasta para atender a um cliente, quanto precisa investir em estoque,
qual € a receita média que espera gerar e 0 minimo de receita que precisa para que nao tenha
prejuizo.

O balango patrimonial nunca foi elaborado. Sem ele, o empreendedor ndo teve o
controle dos ativos que possuia e de suas respectivas depreciacdes e da diferenca entre as contas

a pagar e a receber.

41



O fluxo de caixa passou a ser elaborado somente no Gltimo ano de atividade. Ele
permitiu que o empreendedor passasse a saber o quanto de receita seu estidio gerava
mensalmente. Mas durante quase toda sua trajetoria, 0 empreendedor ndo tinha esse controle.

A elaboracdo do plano de financeiro provavelmente teria evitado que o negocio
comecasse quando comegou, pois teria mostrado que o investimento inicial estava muito
modesto. Como foi pego de surpresa, o empreendedor acabou fazendo uma divida para
completar 0 que era necessario, mas poderia ter optado por outras opgdes se tivesse elaborado
o plano financeiro, como por exemplo, buscar investidores ou um socio.

A falta de controle do capital de giro também lhe acarretou um endividamento ainda
pior, quando utilizou capital que ndo dispunha para comprar equipamentos, confiando em uma
promessa de pagamento para um servico futuro.

Por fim, se faz necessario analisar os impactos da auséncia do plano de marketing no
negécio. E fato que desde o inicio até os dias de hoje, 0 empreendimento ndo se sustentou de
modo autdnomo. Durante a entrevista, 0 empreendedor alegou que nunca teve um fluxo de
clientes de tamanho suficiente para que ele pudesse manter a empresa e retirar um valor
adequado para que ele fizesse dessa atividade profissional, a sua Unica. Esses problemas sao
uma heranca da falta de planejamento de marketing, que seria a responsavel por desenvolver a
relagdo do empreendedor com o cliente desde o servico prestado (especificando forma de
atendimento, prazos de entrega), passando pelo preco do servico (pesquisando quanto 0s
clientes estdo dispostos a pagar) e terminando na divulgacdo do servico da forma que melhor
atinja o publico alvo.

O plano de marketing deveria ter sido feito para levantar informacdes a respeito do perfil
dos clientes que iriam consumir o servico oferecido pelo empreendedor, dos segmentos de
mercado existentes na area de atuacdo e qual (ou quais) deles seria o foco do negdcio, da melhor
maneira de atingir esse segmento de mercado para que os interessados conhegam 0 Servico e
saibam onde encontra-lo e contrata-lo, das vantagens e desvantagens oferecidas pelos servicos
dos concorrentes (procurando uma lacuna para desenvolver vantagens e aproveitar melhor um
segmento de mercado). Com todas essas questdes devidamente trabalhadas, o0 empreendedor
teria mais chance atingir mais clientes e ter um fluxo de trabalho suficiente para ndo depender
de outras fontes de renda.

O quadro 3, a seguir, traca um paralelo entre os elementos mais importantes do modelo
ideal de empreendedorismo e a trajetdria do empreendedor analisada. O quadro traz também,

algumas consequéncias das divergéncias e convergéncias entre os dois referenciais.
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Quadro 2: Elementos destacados pela teoria sobre empreendedorismo X Trajetdria do

empreendedor

Elementos destacados pela
teoria sobre
empreendedorismo (sob a
forma de perguntas)

Trajetdria do empreendedor

Proximidade entre teoria e
trajetoria

O entrevistado tem perfil
empreendedor?

Sim, principalmente em
pontos como envolvimento
com trabalho e sede de
aprendizado.

Busca por capacitacdo como
produtor musical.

Empreendeu por necessidade
ou oportunidade?

Necessidade.

Pouco  planejamento e
conhecimento de gestéo.

Teve a figura de um mentor
ao seu lado em alguma parte
de sua trajetoria?

Teve auxilio, em momentos
pontuais, de um amigo que ja
trabalhava no ramo. Mas néo
um mento propriamente dito.

Auséncia de  orientacdo
gerencial.

capacitou como produtor
musical ao longo do tempo.
Mas ndo se sensibilizou para
as  funcbes gerenciais
necessarias.

Teve apoio familiar e | Ndo possui um historico | O apoio da familia foi
histérico de | significativo de | indispensavel em  dois
empreendedorismo na | empreendedores em sua | momentos da trajetéria do
familia? familia, mas teve apoio | empreendedor, para que ele

familiar. conseguisse  pagar  suas

dividas.

Concebeu a visdo do | Em parte. O empreendedor | Concebeu a fase embrionaria
negocio? partiu de um sonho e se |do processo de visdo e

procurou se capacitar para o
servico fim.

operacional?

Criou ou soube aproveitar | Nao. Por ter empreendido por

uma oportunidade de necessidade e concebido a

negocio? visdo de forma muito
intuitiva, ndo teve condicOes
de aproveitar uma
oportunidade de neg6cios.

Elaborou um plano de | Néo. Pouco  planejamento e

negoécio? condigéo de controle
gerencial.

Elaborou algo que se | Ndo. Concentrou-se

aproxime de um plano majoritariamente  em  se

capacitar para executar 0
Servigo.
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Concebeu algo semelhante a
um estudo do setor de

atuacdo, segmento de
mercado, concorréncia e
clientela?

Teve dificuldades em atrair
clientes.

Realizou algum estudo ou
controle financeiro, ainda
que de forma simples?

Somente adotou o uso do
livro caixa nos ultimos 5
anos.

Baixo controle financeiro.

Fonte: elaborado pelo autor (2016)

O quadro de numero dois sintetiza com clareza as diferencas observadas entre os

elementos destacados pela teoria empreendedora e a trajetéria do empreendedor. A realidade

vivida pelo empreendedor foi sem dividas muito contraria ao que o modelo propde. Se a

trajetoria e o modelo fossem imaginadas como duas linhas e a proximidade entre elas

representasse quando a pratica agiu de acordo com a teoria, o resultado dessa suposi¢do seriam

duas linhas muito distantes uma da outra, com apenas alguns pontos mais proximos.

A trajetoria do empreendedor se mostrou muito apatica aos pontos sinalizados pela

teoria como essenciais para o gerenciamento de um negdcio. Essa realidade destacou como o

empreendedor era surpreendido a todo tempo simplesmente pela falta de conhecimento do

préprio negdcio e dos problemas que surgiram a partir disso. Situacdo essa ocasionada pela

falta de ao menos uma minima aproximacao das praticas e ferramentas propostas pela teoria.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho foi desenvolvido diante do seguinte questionamento: o que caracteriza a
trajetéria de um empreendedor, no segmento musical, quando comparada aos passos ideais
associados a constituicdo de negocios? Para responder satisfatoriamente essa pergunta, se fez
necessaria a elaboracéo de uma base tedrica voltada para a constru¢do de um modelo ideal de
empreendedorismo, o trabalho de campo para conhecer e compreender os detalhes da trajetoria
do empreendedor e, por fim, a comparacdo e analise entre 0 modelo construido e a trajetoria
estudada.

O primeiro esforco girou em torno de uma busca para apresentar e discutir os principais
elementos presentes na teoria sobre empreendedorismo. Esse ato acabou por mostrar que o
sucesso de um negdcio estd ligado diretamente a idealizacdo por completo da empresa. O
detalhamento de cada parte do empreendimento contribui para entender melhor como ele ira
funcionar e como gerencia-lo no dia a dia. Para chegar nesse patamar, é necessario pensar o
negécio com foco e de forma critica desde o inicio da concep¢do da visdo de negdcio, até a
elaboracdo do plano de negocios, ferramenta chave para a compreensao e gerenciamento do
empreendimento.

A trajetdria do empreendedor escolhida como objeto de estudo revelou um individuo
que se encaixa dentro do perfil empreendedor construido no modelo tedrico. Mas como a
prépria literatura diversas vezes colocou, empreendedores ndao nascem prontos. A verdade é
gue modelo e trajetdria se mantiveram muito distantes durante toda a analise. Foram poucos 0s
momentos em que o empreendedor se aproximou do que a teoria coloca como o caminho
correto. Fato € que, nesse caso, a grande distancia entre modelo e trajetoria deixou muito clara
a realidade de um empreendimento que enfrentou grandes problemas desde o seu inicio.

O planejamento foi feito de forma muito superficial e 0 empreendedor se preocupou
somente em se capacitar tecnicamente para realizar o servigo que sua empresa iria oferecer. Ele
ndo se deu conta de que seria 0 gerente do proprio negocio e isso também demanda capacitacdo
e informacdo. A nédo elaboracdo do plano de negdcios, a falta de detalhes na concepgdo do
negdcio nos ambitos operacional e financeiro e a auséncia de pesquisas para conhecer e definir
0 segmento de atuacdo da empresa no mercado, lancaram o empreendedor em uma estrada com
quase nenhuma visibilidade. O resultado disso foi um empreendimento que ja existe ha mais de

10 anos, mas nunca teve condicdes de se sustentar.
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O modelo aponta uma trajetoria desejavel, capaz de minimizar riscos. Esse fato amplia
as chances de éxito de um negdcio, embora ndo possa garanti-lo. Muitas varidveis internas e

externas operam para 0 sucesso ou 0 insucesso do empreendedor.

O conhecimento existe para auxiliar, mas existem incontaveis formas de se chegar ao
sucesso, e inovar pode ser uma delas. A Unica certeza € que 0 sucesso real demanda muito
esforco para ser atingido.

O empreendedorismo deve ser encorajado e participar da educacdo e formacdo das
pessoas desde cedo. Como visto no inicio deste trabalho, empreender ndo estd associado
necessariamente a atua¢do no mercado, mas sim a iniciativa, aprendizado e trabalho.

Conhecer a fundo a trajetoria de um empreendedor e ter a oportunidade de compara-la
com o que propde a teoria € um exercicio de aprendizado. Mas € importante que novos esfor¢os
sejam feitos em torno de conhecer outras trajetdrias de diferentes setores do mercado, além de
acrescentar também outras visdes a respeito de empreendedorismo trazidas pela teoria. Dessa
forma o aproveitamento serd ainda maior, uma vez que serdo conhecidas diversas realidades,
com diferentes problemas e solu¢des envolvidas. Serd possivel visualizar também mais
momentos de falha e sucesso de, tanto comportamentos observados na pratica, quanto acoes
sugeridas pela teoria. Com isso, mais conhecimento é gerado em torno desse assunto para que
dilemas vividos por empreendedores na realidade sejam resolvidos da forma mais positiva

possivel.

47



6 REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

BRASIL, S. A. BRASIL, C. F. NOGUEIRA, C. R. Empreendedorismo jovem: fatores que
contribuem para a atividade empreendedora. Caderno de administracédo, Maringa, v. 21, n.
2, p. 57— 64, 2013.

BRITTO, A. F. J. de; FERES, N. J. A utilizacdo da técnica da entrevista em trabalhos
cientificos. Evidéncia, Araxa, v. 7, n. 7, p. 237-250, 2011.

CELESTINO, M. J.; ADAO, K. S. do. BRINCANDO COM O XADREZ EU APRENDO:
O EMPREENDER NA EDUCACAO INFANTIL, UFSJ. Disponivel em: <
http://educacao.sorocaba.sp.gov.br/wp-content/uploads/2015/03/BrincandoComoXadrez.pdf>

Acesso em: 20 mai, 2016.

CERIZZA, A. A. de; VILPOUX, O. F. Empreendedorismo e empreendedores: uma revisao
bibliogréafica. In: X111 SIMPEP, 2006, Bauru. Anais. p. 1-9. Disponivel em: <
http://www.simpep.feb.unesp.br/anais/anais_13/artigos/520.pdf>. Acesso em: 25 mar. 2016.
CHIAVENATO, I. O espirito empreendedor. In: CHIAVENATO, I. Empreendedorismo:
dando asas ao espirito empreendedor. ed. 2. Sdo Paulo: Saraiva, 2007. Cap. 1, p. 3-17.
CLOSS, L. Q.; ANTONELLO, C. S. O uso da histéria de vida para compreender processos de
aprendizagem gerencial. Rev. Adm. Mackenzie, S&o Paulo, v. 12, n. 4, p. 44-74, jul/ago
2011.

DOLABELA, F. O Segredo de Luisa. 30. ed. rev. atual. S&o Paulo: Editora de Cultura, 2006.
304 p.

DORNELAS, J. Empreendedorismo. 4. ed. rev. atual. Rio de Janeiro: Elsevier, 2012. 260 p.
(28 tiragem)

FILLION, L. J.; DOLABELA, F. Boa ideia! E agora?. 1. ed. 350 p.

FILLION, L. J. Empreendedorismo: empreendedores e proprietarios-gerentes de pequenos

negocios. Revista de Administracdo, Sao Paulo, v. 34, n. 2, p. 5 — 29, abril/junho, 1999.
FILLION, L. J. Entendendo os intraempreendedores como visionistas. Revista de Negdcios,
Blumenal, v. 9, n. 2, p. 65-80, abril/junho, 2004.

FILLION, L. J. O planejamento de seu sistema de aprendizagem empresarial: identifiqgue uma
visdo e avalie seu sistema de relagfes. In: Terceira Conferéncia Canadense de Estudos
Empresariais,1989, Universidade de Calgary. Colaboracéo Internacional. S&o Paulo, jul/set,
1991. Disponivel em: < http://www.scielo.br/pdf/rae/v31n3/v31n3a06>. Acesso em: 15 abr.
2016.

48


http://educacao.sorocaba.sp.gov.br/wp-content/uploads/2015/03/BrincandoComoXadrez.pdf
http://www.simpep.feb.unesp.br/anais/anais_13/artigos/520.pdf
http://www.scielo.br/pdf/rae/v31n3/v31n3a06

GERHARDT, T. E.; SILVEIRA, D. T. Métodos de pesquisa. ed. 1. Porto Alegre: Editora da
UFRGS, 2009. p. 120.

GIL, A. C. Como elaborar projetos de pesquisa. e. 4. Sdo Paulo: Atlas, 2002, p. 175.
HUSRUCH, R. D.; PETERS, M. P.; SHEPHERD, D. A. Empreendedorismo. 7. ed. 2009.
662 p. (Traducéo e revisdo por Teresa Cristina Felix de Sousa e Liliane de Olibeira
Guimaraes)

MACCALLI, N.; MINGHINI, L.; WALGER, C. S. de; DEAROGLIO, K. de. O método
historico de vida: desvendando a subjetividade do individuo no estudo das organizacdes.
Administracdo: Ensino e Pesquisa, Rio de Janeiro, v. 15, n. 3, p. 439-468, jul/set, 2014.
MOTTER, J. E. O que € pesquisa? Como se faz pesquisa em educacgdo?. Disponivel em:
http://mat.ufrgs.br/~vclotilde/disciplinas/pesquisa/pesquisa.pdf>. Acesso em: 5 jun. 2016.
PORTER, M. E. Introducdo. In: PORTER, M. E. Estratégia Competitiva. e. 16. Rio de
Janeiro: Elsevier, p. 3-7.

ROBEIRO, J. T. F. de; OLIVEIRA, E. L. de; SPESSATTO, G. Fluxo de caixa como

instrumento de controle gerencial para tomada de decisdo: um estudo realizado em

microempresas. Revista de Contabilidade do Mestrado em Ciéncias Contabeis da UERJ
(online), Rio de Janeiro, v. 15, n. 2, p. 75-88, maio/ago, 2010.

ROSA, C. A. Como elaborar um plano de negdcios?. Brasilia: 2013, p. 159. Disponivel em:
http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS CHRONUS/bds/bds.nsf/5f6dbal
9baaf17a98b4763d4327bfb6c/$File/2021.pdf>. Acesso em: 15 abr. 2016.

SALIM, C. S.; HOCHMAN, N.; RAMAL, A. C.; RAMAL, S.A. Elaborando seu plano de
negdcios. In: SALIM, C. S.; HOCHMAN, N.; RAMAL, A. C.; RAMAL, S.A. Construindo
Plano de Negdcios. 4. ed. rev. atual. Rio de Janeiro: Elsevier, 2005, cap. 2, p.4 1-105.

Disponivel em: < https://books.google.com.br/books?hl=pt-
BR&Ir=&id=kG3ssatsR40C&oi=fnd&pg=PR15&dg=importancia+do+plano+de+neg#v=one
page&g&f=false>. Acesso em: 23 abr. 2016.

SCHUMPETER, J. A. Teoria do desenvolvimento econdmico. Sdo Paulo: Editora Nova
Cultural, 1997.229 p.

SILVA, E. da; MENDES, I. R.; BARBOSA, L. P. P. Plano de negdécios. In. CONEX. Plano
de negdcios. p. 1-7. Disponivel em:<http://www.uepg.br/proex/anais/trabalhos/226.pdf>.
Acesso: 23 abr. 2016.

TEODORO, P.; OLIVEIRA, V. C. S. da. O empreendedorismo por necessidade e a

precariedade da formacéo gerencial do pequeno empreendedor brasileiro. 14 p.

49


http://mat.ufrgs.br/~vclotilde/disciplinas/pesquisa/pesquisa.pdf
http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/5f6dba19baaf17a98b4763d4327bfb6c/$File/2021.pdf
http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/5f6dba19baaf17a98b4763d4327bfb6c/$File/2021.pdf
https://books.google.com.br/books?hl=pt-BR&lr=&id=kG3ssatsR40C&oi=fnd&pg=PR15&dq=importancia+do+plano+de+neg#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?hl=pt-BR&lr=&id=kG3ssatsR40C&oi=fnd&pg=PR15&dq=importancia+do+plano+de+neg#v=onepage&q&f=false
https://books.google.com.br/books?hl=pt-BR&lr=&id=kG3ssatsR40C&oi=fnd&pg=PR15&dq=importancia+do+plano+de+neg#v=onepage&q&f=false
http://www.uepg.br/proex/anais/trabalhos/226.pdf

TERRIBILLI, A. F.; Resenha de O plano de negdcios bem sucedido: Um guia préatico para
empresas start-up. Revista de Negocios, v. 18, n. 2, abril/junho, 2013.

TERRIBILLI, A. F.; Escopo de projeto para criacdo de um plano de negocios. Revista
Eletronica de Estratégia & Negdcios, Floriandpolis, v. 7, n. 1, jan/abr, 2014.

TOLEDO, L.A.; CAMPOMAR, M. C.; TOLEDO, G. L. Planejamento de marketing e
confec¢do do Plano de Marketing: uma analise critica. 0&s, v. 13, n. 37, abril/junho, 2006.
VILPOUX, O. F; ALCANTARA, A. C. de; Empreendedorismo e empreendedores: uma
revisao bibliogréafica. In: X111 SIMPEP. Empreendedorismo e empreendedores: uma
revisdo bibliogréafica. 2006. p. 1-8. Disponivel em: <
http://www.simpep.feb.unesp.br/anais/anais_13/artigos/520.pdf> Acesso: 23 abr. 2016.

50


http://www.simpep.feb.unesp.br/anais/anais_13/artigos/520.pdf

