UNISGC

UNIVERSIDADE DE SANTA CRUZ DO SUL

CAMPUS DE MONTENEGRO

CURSO DE ADMINISTRACAO

Maria Gabriela Neves de Oliveira

EMPREENDEDORISMO: DIFICULDADES QUE AS MICROS E PEQUENAS
EMPRESAS ENFRENTAM PARA ABRIR E MANTER UMA EMPRESA

Montenegro
2018



Maria Gabriela Neves de Oliveira

EMPREENDEDORISMO: DIFICULDADES QUE AS MICROS E PEQUENAS
EMPRESAS ENFRENTAM PARA ABRIR E MANTER UMA EMPRESA

Trabalho de Curso Il apresentado ao Curso de Administragcéo
da Universidade de Santa Cruz do Sul — UNISC Campus
Montenegro, para fins de avaliacao.

Orientador: Prof. lone Sarddo da Silva

Montenegro
2018



Aos meus colegas do Curso de Administracao,
a professora lone Sardao da Silva

e, a minha familia!



AGRADECIMENTOS

Agradeco, primeiramente a Deus por ter me proporcionado ter chegado até aqui e

pela familia que me concedeu.

Agradeco a minha familia, especialmente minha mé&e Noreci, meus avos Antonio e
Donalda, meu padrasto Léo, estendendo meus agradecimentos aos meus tios Noacir,
Nelci, Volmir e Neida, as minhas primas Fernanda, Poliana e Brenda e ao afilhado
Henry por todo carinho, amor, paciéncia, ajuda, envolvimento, pelas palavras de
incentivo, por sempre me apoiarem e por tornarem mais facil e prazerosa essa

jornada.

Agradeco aos meus amigos e meus padrinhos por demostrarem confianca, pela
gentileza nos momentos mais dificeis e criticos, por todo o apoio e forca demostrados,

pelo companheirismo e fé em mim.

Agradeco a Universidade de Santa Cruz do Sul, UNISC, especialmente os professores
e corpo docente, pela sabedoria transmitida, pela solidariedade para com seus alunos

e pela paciéncia que sempre demonstraram.

E por fim, agradeco ao meus colegas pela compreensao, auxilio, conversas, risadas,
cafés e chimarrdes trocados. Sem o0 apoio e energia demostrados no dia a dia o

caminho seria mais longo e dificil.



A sabedoria, entdo, deve ser, entre todas as formas de
conhecimento, a mais perfeita. Dai se segue que 0 homem sabio
nao apenas terd o conhecimento do que decorre dos primeiros
principios, como também tera uma concepcgao verdadeiro a
respeito desses proprios principios. Portanto, a sabedoria deve
ser uma combinacdo da razdo intuitiva com o conhecimento
cientifico — uma ciéncia das coisas mais elevadas, isto €, a
exceléncia que Ihe é prépria (ARISTOTELES, 2010)



RESUMO

No Brasil o empreendedorismo comecou a tomar forma em 1990 e em 2014, a sua
taxa no Brasil foi de 34,5%, porém deve-se considerar que 48% dessas empresas
desaparecem em até cinco anos a partir da data de fundacao devido a dificuldades
como falta de planejamento, falta de apoio familiar, falta de capacidade, falta de
recursos financeiro, entre outros. Diante disso, o trabalho teve por objetivo identificar
as dificuldades enfrentadas pelos empreendedores para abrir e manter seus negocios,
constatando os fatores de sucesso e fracasso, elaborando assim um plano de acdo
com propostas de melhoria visando o melhor funcionamento da empresa. A
metodologia do presente estudo foi qualitativa e quantitava e, quanto ao objetivo foi
exploratoria descritiva, em relacdo aos procedimentos técnicos optou-se por utilizar a
pesquisa documental e bibliografica, com a coleta de dados ocorrendo no periodo de
setembro/2018, através da utilizacdo de um questionario. Constatou-se que a
legislacdo, conseguir clientes e capital social foram as principais dificuldades
enfrentadas pelos micro e pequenos empresarios, sendo que 0s entrevistados
controlam o que esta acontecendo na empresa através dos resultados. A satisfacéo
dos empreendedores estd quando o cliente fica satisfeito e quando ha
reconhecimento, contudo as incertezas no mercado/negécio e o0s resultados
financeiros estdo entre os fatores preocupantes, ou seja, pode levar um
empreendimento ao falecimento empresarial. Quanto ao sucesso do negocio,
constatou-se que deve-se a dedicacéo, conhecimento detalhado do produto/servico e
ser acessivel aos clientes e fornecedores. Para concluir, o estudo foi plenamente
atendido e espera-se que desse modo possam ser desenvolvidas acgbes de
capacitacdo para o0s empreendedores e que este estudo ajude os
microempreendedores.

Palavras-chave: Empreendedorismo; Micro e pequenas empresas; Dificuldade.



ABSTRACT

In Brazil entrepreneurship began to take shape in 1990 and in 2014, its rate in Brazil
was 34.5%, but it must be considered that 48% of these companies disappear within
five years from the date of foundation due to difficulties such as lack of planning, lack
of family support, lack of capacity, lack of financial resources, among others. The
objective of this work was to identify the difficulties faced by entrepreneurs to open and
maintain their businesses, noting the factors of success and failure, thus elaborating a
plan of action with proposals for improvement aimed at the better functioning of the
company. The methodology of the present study was qualitative and quantitative and,
as far as the objective was descriptive exploratory, in relation to the technical
procedures it was decided to use the documentary and bibliographic research, with
data collection occurring in the period of September / 2018, through the use of a
questionnaire. It was found that the legislation, obtaining clients and social capital were
the main difficulties faced by micro and small entrepreneurs, and the interviewees
control what is happening in the company through the results. The satisfaction of the
entrepreneurs is when the customer is satisfied and when there is recognition, however
the uncertainties in the market / business and the financial results are among the
worrisome factors, that is, it can lead an enterprise to the corporate demise. As for the
success of the business, it was verified that dedication, detailed knowledge of the
product / service and be accessible to customers and suppliers. To conclude, the study
has been fully met and it is hoped that in this way training actions for entrepreneurs
can be developed and that this study will help microentrepreneurs.

Key words: Entrepreneurship; Micro and small enterprises; Difficulty



LISTA DE ILUSTRACOES

FIGURA 1 - ORGANOGRAMA ......ciiiieitiitiis e e e e e e e e eeetta s e e e e e e e eeeataaa s e eaeeeeeessssnaseaeeeeeeeennes 18
FIGURA 2 - LOGO DA LOJA . e e ettt e e e e e e ettt s e e e e e e e e e e et s e e e e e e e e aesaana e e eaeeeeeennnes 18
FIGURA 3 - FACHADA DA LOJA....e ittt e et e et e e e e e et eeea e e e eaaaeees 19
FIGURA 4 — PIRAMIDE DE IMASLOW ....uiitieeiiieeeeie e et e e et e e e e e et e e e e e eaaneeeaneeeaneesennaeees 25
FIGURA 5 - PRINCIPAIS TOPICOS PARA ELABORAGAO DE PLANEJAMENTO ESTRATEGICO .....26
FIGURA 6 - PONTO DE EQUILIBRIO .....uuuiiiiieeeeeeeeetiiiis e e e e e e e eeeeaaes s e e e e e e e eeessnnanseeeeaeeeennnes 28
FIGURA 7 - CONCEITO DE MICRO E PEQUENA EMPRESA.......ccouiiiiiii e 33

FIGURA 8 - DEFINICAO DE PORTE DE ESTABELECIMENTOS SEGUNDO O NUMERO DE

== T €2 010 1 34
FIGURA 9 - MPE'S POR TIPO DE ATIVIDADES .. cutuittntntttttntstetnessesenssseresssesenssserensnrerenens 34
FIGURA 10 — MECANISMO DE FUNCIONAMENTO ...ttt ettt e e eee e e eeeee e eeaeeaeenns 41

FIGURA 11 - MATRIZ DA ESTRATEGIA EMPREENDEDORA . ... cueutteeeee e eeeeeaeaeaeaeaeaeaeaenen 48



LISTA DE TABELAS

TABELA 1 - NUMERO DE ENTREVISTADO SEGUNDO A SITUAGAO COMO EMPREENDEDOR ..62
TABELA 2 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO OS MOTIVOS QUE OS LEVARAM A SER
EMPREENDEDOR ... ttutttustttetttasttsetnesaaseaasessaessasess e saeeaaseassesaeean e eanseeaeeaneeeneeenneesnseenneens 63
TABELA 3 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO SE JA HAVIAM CONSIDERADO A
POSSIBILIDADE DE ABRIR UM NEGOCIO ....cccvvviiiiiiiieeeeeeeeeeeestnnnsseeeeseesesnssnnnseaeesseesnnnnnnnnns 63
TABELA 4 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO A IDENTIFICAGAO DE OPORTUNIDADES 64
TABELA 5 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO A ORGANIZACAO DE UM SISTEMA PARA
SOLUGAO DE PROBLEMAS ... cettiieiti ettt e et e eeet e e et e e et e e et eeeaa s e sean e eaan e eeannaeeannaeesneeennnns 65

TABELA 6 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO AS DIFICULDADES PARA ABRIR A EMPRESA

TABELA 7 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO AS ATIVIDADES QUE REALIZA
ROTINEIRAMENTE L.t n e naaas 67

TABELA 8 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO A QUANTIDADE DE SUBORDINADOS QUE

TABELA 9 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO A DELEGAGAO DE ATIVIDADES ............ 68

TABELA 10 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO SE POSSUEM SOCIEDADE COM ALGUEM

TABELA 11 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SOBRE A OBTENCAO DE INFORMACOES E DO
CONTROLE DO QUE ESTA ACONTECENDO NA EMPRESA . ..uiuiiniiitiiiiieeeieeeieee e e ee e e 69
TABELA 12 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO A QUANTIDADE DE HORAS QUE TRABALHA
=] =3 ] P 70
TABELA 13 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO SE TRABALHA AOS FINAIS DE SEMANA E
Y 5 TS 71
TABELA 14 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO O QUE OFERECE PARA DESENVOLVER OS
SUBORDINADOS ..euituitittttetet et en et et easensa et earea e et st eareastaetrearearenetnetrenrenrenetrenrenrenees 71
TABELA 15 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO COMANDO DO NEGOCIO ................... 72
TABELA 16 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO A FORMA COMO DIRECIONA SEUS
ESFORCOS PARA COMANDAR A EMPRESA .. .uuiitiiiitieiieiteeeiee et e eteeateeetesaeeaneesaeerneeaneens 73
TABELA 17 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO O QUE LHE DA MAIS SATISFACAO COMO
YT oy = = N ] = T S 74

TABELA 18 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO OS ASPECTOS QUE SE PREOCUPA.....75



TABELA 19 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO O QUE CONSIDERA RESPONSAVEL PELO
SUCESSO DO NEGOCIO 1.vtuiituieaueeieeinetanaestneesnesassesssssansesnaeasseesnsesnseenseessesneeenaeenneenneesnns 76
TABELA 20 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO AS PRINCIPAIS POTENCIALIDADES DA
EMPRESA .uutttteeeeeeettttt e e e e e e e e e eee et e e e e e e e e et e e e e eeeee e et eatta—aeaeeeeeee et e aaeeeeearrra 77
TABELA 21 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO SE TEM A DESCRIGCAO DAS ATIVIDADES
] I 4 0 - SN 78
TABELA 22 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO O DETALHAMENTO DAS TAREFAS ...... 79
TABELA 23 — NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO SE POSSUEM DEFINICAO DE METAS ..80
TABELA 24 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO QUAIS AS DEFINICOES DE METAS ...... 81
TABELA 25 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO OS ARGUMENTOS QUE UTILIZAM PARA
INCENTIVAR OS CLIENTES A COMPRAR SEUS PRODUTOS ...ccvvvuiiiieeeeeereerntiinneeeeeeseesnnnnnnnnns 82
TABELA 26 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO O QUE DIRIAM PARA ALGUEM QUE ESTA
PENSANDO EM ABRIR UM NEGOCIO ... cuuiiteitneetieeeieeeteeaesaneeeaeesneesnsesnessnseensesnaaennsesnseens 83
TABELA 27 - NUMERO DE ENTREVISTADOS SEGUNDO SE GOSTARIA DE ACRESCENTAR ALGO

QUE NAO FOI ABORDADO NO QUESTIONARIO +....eeeeeeeeeeeeeee e e e eeeeeeeeeeeeeeeeenaeeeeseeineeeeseas 85



11
1.2

2.1
2.2

3.1
3.2
3.21
3.2.2
3.2.3
3.3
3.4
3.4.1
3.4.2

4.4

441
4.5

45.1
452
4.6

4.6.1
4.6.2
4.6.3
4.6.4

SUMARIO

INTRODUGAOD ...ttt sttt 12
JUSHIFICALIVAL. ..ot e e e e eeeees 14
APresentagao da EMPIESA .....ccoeeeeeeeeeeeeee s 16
OBUJETIVOS ..o e s 20
ODBJELIVO QEIAl ... 20
ODbjetivos €SPECITICOS.....uuuiiii e e e e 20
REVISAO LITERARIA ...ttt 21
Gestao das micros e pequenas EMPreSaAS .......cccuuvrrirreereerrreeerenninneeeaens 23
Caracterizagao das micros € pequenas EmpPresSas.......cccccvvveeeeeeeeeeeeeeen. 29
Critérios de ClasSIfiCaCA0 .......uuuiiiiee e e 33

Estatuto Nacional da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte .35

SiImples NacCional ... 36
EMpPreendedoriSMO ..........coovvviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeee e 36
Fatores de sucesso e fracasso das micros e pequenas empresas....... 40
FAtOreS 0& SUCESSO .. .uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiiiaaaerbabbaeeeeeennanenenannnnnnannnnes 43
FatoreS de FraCasSS0..... ... uuuuuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieinerraaneaeeennnenesennnnnnanenne 49
METODOLOGIA ...ttt ettt e e e e e e e e 53
Delineamento da PESQUISA.........ccuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeeeeeeeeeeee e 53
CoNCeito de MELOUOS.... ..o 54
ADOIdAgEM.... . 54
Pesquisa QUAalItatiVa ............uivieiiiiiii e 54
PesquiSa QUANTITALIVA . .........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii bbb 55
ODJEEIVIO .. 55
Pesquisa EXPlOratOria..........ccoooviiiiiiiii e 56
PeSqUISA DESCHLIVA .....uiiiiiiiie e e eaaaas 56
PesquiSa DOCUMENTAL..........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieb e 57

Pesquisa BibliOgrafiCa ..............uuuuuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee 57



4.7 Procedimentos tECNICOS ... .couieeeeeee e 58

4.7.1 ESTUAOD 0B CaAS0 .. e e 58
4.8 Técnicas de coleta de dadOS. ... ...oon e 58
481 Instrumento de Coleta de DadOS ....c..oenveneeeeeee e 59
4.8.2 Questionario ou Roteiro de ENtrevista........ccoooeeeeevveiiiiiiieiee e, 59
4.8.3 Coleta e DaAdOS ... oo, 59
4.8.4 (o] oW1 F=Tor=To ) AN o [0 11 i = SRR 60
4.9 Andlise e interpretacdo dos dadosS .........ccoeeeeeiiiiiiiiiiiiii e 60
5 DIAGNOSTICO E ANALISE DOS DADOS ...ooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeieaaa 62
6 SUGESTOES ..ottt ettt e e, 87
7 CONGCLUSAO ...ttt 91
REFERENCIAS ...ttt et et e e et e et et e et e et e e e e nae e, 92

APENDICE A — QUESHONANO 8 PESUISA ......cvvveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeese e ee e es s eee e 97



12

1 INTRODUCAO

Conforme Dolabela (2008) empreendedor é aquele que busca transformar seu
sonho em realidade, ou seja, € aquele que ndo satisfeito muda seu inconformismo
para ideias, objetivos, propostas e descobertas para todos. E aquele que segue
caminhos néo percorridos, acredita que pode mudar o mundo e sabe que é

responsavel pelo crescimento econdmico e desenvolvimento pessoal.

Segundo Martes (2010) menciona Schumpeter (1985) ao estudar as acfes

econbmicas do empreendedor afirmando que

inovar a ponto de criar condi¢cdes para uma radical transformac¢do de um
determinado setor, ramo de atividade, territorio, onde o empreendedor atua:
novo ciclo de crescimento, capaz de promover uma ruptura no fluxo
econdmico continuo, tal como descrito pela teoria econémica neoclassica. A
inovacdo ndo pode ocorrer sem provocar mudancas nos canais de rotina
econdmica. A definicho com a qual Schumpeter trabalha é precisa. O
empreendedor € aquele que realiza novas combinagdes dos meios
produtivos, capazes de propiciar desenvolvimento econdmico, quais sejam:
1) "introducdo de um novo bem"; "introdu¢do de um novo método de
producédo” 3) "abertura de um novo mercado" 6) "conquista de uma nova fonte
de oferta de matérias primas ou bens semimanufaturados; 7) constituicao ou
fragmentacéo de posicao de monopdlio" (Schumpeter, 1985, p. 49).

Para Chiavenato (2012) aquele que tem a ideia, que assume riscos e
responsabilidades, inovando ininterruptamente € chamado de empreendedor. A
pessoa para ser chamada de empreendedora ndo precisa ser aguela que inicia as
atividades, fundadores e/ou criadores, sendo essa denominagao “adotada”, também,
por membros de segunda ou terceira geracdo de empresas familiares, gerentes-
proprietarios e por todos aqueles que apesar de ndo fundarem uma empresa estao

preocupados em assumir riscos.

O empreendedor € um ser social, produto do meio em que vive (época e
lugar). Se uma pessoa vive em um ambiente em que ser empreendedor é
visto como algo positivo, ter4 motivacdo para criar seu proprio negécio. E um
fendbmeno local, ou seja, existem cidades, regides, paises mais — ou menos
— empreendedores do que outros. O perfil do empreendedor (fatores de
comportamento e atitudes que contribuem para o sucesso) pode variar de um
lugar para outro (DOLABELA, 2008, p.23).

Ainda, o autor cita que todos nascem empreendedores, alguns mais outros
menos, sendo que o ambiente deve ser favoravel para ser desenvolvido o espirito de

empreendedor. Além disso, ha a questdo do fenbmeno que precisa ser econémico e
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social, consistindo da manifestagéo da liberdade humana. N&o é possivel transferir o
conhecimento empreendedor, pois ndo se trata de um conteddo cognitivo
convencional, portanto ndo sendo possivel determinar se uma pessoa sera bem
sucedida, deste modo seu fundamento € a cidadania, porque visa 0 espirito

comunitario, o bem-estar coletivo e a cooperacéo.

Os empreendedores sao heréis populares no mundo dos negdcios. Fornecem
empregos, introduzem inovacgdes e incentivam o crescimento econdmico da
regido ou do pais. [...] Por isso, a atividade do empreendedor é muitas vezes
associada a incerteza, principalmente quando seu negdécio envolve algo novo
ou quando o mercado para o seu produto sequer existe (CHIAVENATO,
2012, p. 4 e 5).

Neste sentido, o autor informa que os empreendedores sdo grandes fontes de
energia assumindo riscos proprios em uma economia em variacdo, modificacdo e
desenvolvimento, ou seja, ndo sdo somente fornecedores de mercadorias, servicos,
informacgdes e crescimento. S&o essas pessoas que impulsionam a economia de um
pais ou regido, pois sédo elas que trazem mudancas e inovacdes, desenvolvendo a

economia de alguma forma.

Na visdo de Chiavenato (2012), para o empreendedor ser bem sucedido deve
ser considerado algumas caracteristicas, possuindo-as ou desenvolvendo-as, além de
que, essas caracteristicas devem ser distribuidas entre os parceiros e colaboradores

para que constitua uma equipe harmoniosa. As caracteristicas sao:
¢ Iniciativa prépria;

e Perseveranca/determinacao;

e Comprometimento;

e Coragem para assumir riscos calculados;

e Busca de qualidade e eficiéncia;

e Definicdo de metas objetivas;

e Busca de informag¢des/conhecimento;

e Detalhamento de planos e controles;

e Capacidade de persuaséo;
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e Independéncia, autonomia e autocontrole.

Segundo Maximiano (2004, p. 32 e 33), “os conhecimentos administrativos sao
produzidos pela observacéo e analise critica da experiéncia pratica das organizagdes
e de seus administradores. [...] A experiéncia pratica continua sendo importante fonte

de conhecimentos sobre como administrar.”

Sabe-se que as empresas enfrentam algumas dificuldades para manter seus
negocios, tais como: falta de planejamento; falta de apoio familiar; as dificuldades de
relacionamento entre sécios e/ou membros da equipe; falta de capacidade comercial;
ma escolha de colaboradores, parceiros e fornecedores; controle de estoque
deficiente; a ma definicdo da politica de precos; a burocracia; carga tributaria; falta de

recursos financeiros; e auséncia de crédito. !

Portanto, o trabalho tem por objetivo identificar as dificuldades enfrentadas
pelos empreendedores para abrir e manter seus negocios, elaborando assim um plano
de acdo com propostas de treinamento para ajudar a empresa Elson Luiz Moreira
M.E., empresa atuante no mercado Montenegrino a mais de 10 anos, conhecida

popularmente como Loja Ponto 10.

1.1 Justificativa

Conforme Salim (2010), o planejamento tornou-se fundamental para o0s
empreendedores a partir do momento quando perceberam que planejar antes de fazer
derivou em resultados positivos, assim planejar detalhadamente evidenciou-se em

reducao de risco e da diminui¢ao de fracasso.

De acordo com Koontz (2009), os executivos ndo diretamente ligados aos
negocios as vezes dizem que a meta dos gerentes de negocios € simples: obter lucro.
Mas os lucros sdo s6 um indicador dos excedentes das vendas em relacdo as

despesas. Para muitas empresas, uma meta importante € o incremento em longo

! Dados tirados do site Sebrae, em 06/04/2018, disponivel no link, escrito em 2016.
http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/quais-os-problemas-mais-comuns-ao-iniciar-um-
negocio,9ac2312905e27510VgnVCM1000004c00210aRCRD?origem=tema&codTema=2
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prazo do valor de suas a¢Bes comuns, mas, além disso, 0 que as empresas buscam

e estdo sempre aprimorando em seus servigos e produtos € a administracéo eficaz.

Um erro comum que as empresas possuem ao iniciar um negocio é a
dificuldade em ganhar mercado, essa questao alinhada com a inexperiéncia de seus
fundadores/administradores e planejamento mediocre ou falta do mesmo leva as
empresas a cair na mortalidade empresarial. Crises econbmicas, alteracdes no
ambiente competitivo e surgimento de novos processos, também contribuem para a
extincdo da empresa. Assim como precipitagdo, cegueira estrutural, excesso de
confianga, falta de gerenciamento, acompanhamento e avaliacdo tendem a contribuir
para uma empresa fracassar. (GUERRAZZI e SERRA, 2017; CAVALCANTI, 2011)

Dolabela (2008, p. 24), diz que “o termo empreendedorismo € uma livre
traducdo que se faz da palavra entrepreneurship, que contém as ideias de iniciativa e
inovacdo. E um termo que implica uma forma de ser, uma concepc¢éo de mundo, uma
forma de se relacionar.” Neste sentido ndo é considerado empreendedor uma pessoa
que ndo introduza nenhuma inovagéo ao adquirir um negdcio, que Ndo assume riscos

e gue néo introduza valores adicionais para o empreendimento.

No Brasil o empreendedorismo comecou a tomar forma em 1990, através de
entidades como o SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas) e SOFTEX (Sociedade Brasileira para Exportacdo de Software)
(DORNELAS, 2012). Em 2014, a taxa de empreendedorismo no Brasil foi de 34,5%,
porém deve-se considerar que no Brasil 48% dessas empresas desaparecem em até

cinco anos a partir da data de fundagéo.

A partir do estudo realizado pelo GEM (Global Entrepreneurship Monitor),
existem duas definicbes para o0 empreendedorismo: a primeira seria 0
empreendedorismo de oportunidade (quando o empreendedor cria uma empresa com
planejamento prévio) e a segunda o empreendedorismo por necessidade (quando o
empreendedor por falta de opgdes se aventura nessa jornada). O empreendedorismo
por necessidade por nao ter havido planejamento e por muitas vezes ser informal é

um dos grandes agravantes da mortalidade empresarial.

Para Bernardi (2012, p. 67), “a ideia de um empreendimento surge da
observacao, da percepcdo e analise de atividades, tendéncias e desenvolvimentos,

na cultura, na sociedade, nos habitos sociais e de consumo.” No Rio Grande do Sul,
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existem 686.744 empresas ativas no setor de servigos, no comércio tem 540.209, na
industria 123.668, no agronegdécio 31.857, no financeiro 18.320 e nos servigos

publicos 3.998, segundo dados do site Empresometro.

Para Silva (2014, p. 152), “a verdade é que 0 sucesso n&o ocorre por acaso, e
as maiores licdes que sdo capazes de nos levar a vitorias extraordinarias e a um nivel
bem acima do mercado sdo bastantes simples, porém alicercadas em principios
imutaveis, valores inegociaveis e fundamentos soélidos”. Questiona-se a possibilidade
de se conhecer os motivos que levam os empreendedores a abrir ou fechar seus

negdécios podera colaborar com o sucesso do negécio?

Ter um fluxo de caixa equilibrado, conseguir clientes, contratar empregados
qualificados, obter informacbes de mercado, gerenciar a empresa, conseguir
fornecedores adequados, sdo alguns, dentre outros ja citados, “obstaculos” que as
Micro e Pequenas Empresas enfrentam nos primeiros anos de sua criacdo, que pode
acarretar no seu fechamento. Portanto, este trabalho tem por objetivo estudar as
dificuldades que as empresas enfrentam para abrir e manter seu negdcio, tendo como

referéncia a empresa Elson Luiz Moreira M.E.

1.2 Apresentacdo da empresa

Segundo Schmitt (2004), o estabelecimento comercial, ou empresarial, engloba
os bens materiais e imateriais da empresa. Isto €, trata-se do conjunto de bens
corpOreos e incorpOreos, que atua na empresa e/ou que vem até ela: clientes,
fornecedores, produtos e funciondrios. A empresa Elson Luiz Moreira M.E,
reconhecida como Loja Ponto 10, localiza-se na rua Ramiro Barcelos, n° 2532, Centro,

Montenegro/RS, trata-se de uma loja de vestuario, acessoérios, cama, mesa e banho.

E atuante no ramo comercial, tratando-se de uma empresa franquiada, que foi
criada por Olavo Vargas e Aneli Beatriz de Vargas em parceria com seus irmaos. Atua
no mercado montenegrino a mais de 10 anos, quando foi montada por Nilton Vargas
na cidade. Na sua criacdo era uma empresa de roupas, com outra denominagao,
montada inicialmente em Parobé, aos poucos foi “caindo” no “gosto” popular e foi

sendo criada redes em outras cidades, sempre com a familia de Olavo, Aneli e Nilton.
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A empresa estudada é uma empresa franquiada, em que qualquer pessoa fisica que
tenha interesse pode fazer parte, ganhando toda a instrucdo e treinamento no inicio.

Caracteriza-se por ser uma empresa de capital fechado, isto é, é uma
organizagdo em que seu capital esta dividido entre os sécios ou proprietario, caso
uma pessoa fisica queira comprar algum percentual das agdes tera que “persuadir”
um dos soOcios ou o0 proprietario a vender sua parte. A loja € uma corporacéo
identificada por Microempresa, ou seja, seu faturamento anual ndo passa de

R$360.000 anual e ela € enquadrada no Simples Nacional.

A empresa no més de fevereiro de 2018, possuia no seu quadro funcional
composta por 3 (trés) vendedoras, 1 (uma) gerente de loja, 1 (uma) gerente
administrativa, 1 (um) representante/proprietario e 1 (uma) funcionéria de servicos
gerais. Seus principais fornecedores séo de confecgdes téxtil e calgados. E ndo tem
um numero exato de clientes, no entanto abrange, principalmente, a classe baixa e

meédia de Montenegro e regiao.

Duas vezes ao ano é feito um showroom na sede, em Parobé/RS, onde se
conhece os lancamentos da estacdo, apoOs isso é feito o pedido pelo sistema, é
estipulado prazo de entrega e pagamento, ap0s o recebimento da mercadoria é
conferido, etiquetado com o preco e posto a venda. Dentro do segmento da loja ela
se destaca por seu preco, qualidade nos produtos e atendimento e diferenciacao

perante as concorrentes, possuindo inclusive um espaco para criancas.

Segundo Cruz (2018), organograma € a representacdo gréafica da estrutura
hierarquica de uma empresa, ou seja, consiste na configuracdo dos cargos e da
relacdo entre as funcgles, autoridade e subordinacdo no ambiente interno de uma

organizacdo. Segue, abaixo, o organograma da empresa Elson Luiz Moreira M.E.
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Figura 1 - Organograma
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Figura 2 - Logo da loja
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Figura 3 - Fachada da Loja
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2 OBJETIVOS

2.1 Objetivo geral

Identificar as dificuldades enfrentadas pelos empreendedores para abrir e manter

seus negocios.

2.2 Objetivos especificos

- Levantar as principais dificuldades manifestadas pelos microempresarios;
- Definir as variaveis a serem analisadas;

- Propor acdes de melhoria visando o funcionamento da empresa.
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3 REVISAO LITERARIA

Para Maximiano (2004, p. 27), “administracao € importante em qualquer escala
de utilizagdo de recursos para realizar objetivos — individual, familiar, grupal,

organizacional ou social.”

De acordo com Silva (2014, p.46), para empreender € preciso a capacidade de
enxergar uma oportunidade ou de cria-la € possivel somente para alguém que esteja

livre dos formatos dominantes e dos paradigmas estabelecidos,

Dentro da caixa sé se pode contemplar o obvio. Fora dela, ndo ha limites.
Para empreender é preciso ter coragem. Coragem nao significa auséncia de
medo. Cara a cara com 0 medo, a maioria se acovarda enquanto uma minoria
decide partir para o enfrentamento [...]. Para empreender é preciso ter
competéncia. Cheio de coragem e com uma boa ideia na cabeca, um
empreendedor precisa ser competente para colocar seu projeto em pratica
€com sucesso.

O desemprego veio junto com o século XXI e a saida que muitas pessoas viram
para sustentar-se foi o empreendimento, tornando-se uma tendéncia social
importante: “A perda das perspectivas de emprego duradouro e de carreira nas
grandes organizacdes estimulou muitas pessoas a procurarem Ser seus proprios
patrdes.” (MAXIMIANO, 2004).

Grande parte da atividade empreendedora, no Brasil e no mundo, se concretiza
por meio das Micro e Pequenas Empresas. As MPES sao essenciais para promover
0 crescimento econdmico, criar empregos, renda e melhorar as condi¢des de vida da
populacdo. Segundo dados do IBGE 20% da representacéo no Produto Interno Bruto
(PIB) vem das MPES, sdo também responséaveis por 60% dos 94 milhfes de

empregos no pais.

No ponto de vista de Chiavenato (2012, p.54), “empresa é um conjunto de
pessoas que trabalham juntas, no sentido de alcancar objetivos por meio da gestéao
de recursos humanos, materiais e financeiros”. Portanto, continuamente no cotidiano
€ lidado com empresas, para comprar, pagar, comer, viajar, etc. Sendo que
colaboracdo e cooperacdo sdo fundamentais para o bom funcionamento de uma

organizacéao.

Na visédo de Pesce (2015), a responsabilidade de fazer dar certo é inteiramente

do empreendedor. Pesce diz “empreender é para os fortes”, todas as conquistas e
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danos vao recair no criador, naquele que teve a ideia de criar algo novo, que

aventurou-se no universo das incertezas e das resiliéncias.

Segundo Parsons (1962, citado por Chiavenato, 2009, p. 3), “as organizagoes
sdo unidades sociais ou agrupamentos humanos intencionalmente construidas e
reconstruidas a fim de atingir objetivos especificos. As organizagbes podem ser
constituidas por propriedade (publica ou privada), producéo (primarias, secundarias

ou terciarias) e/ou tamanho (grandes, médias ou pequenas).”

Conforme Chiavenato (2009, p.4), “as empresas sao consideras publica
guando séo de propriedade do Estado ou com participacdo majoritaria do Estado,
sendo que a maior parte delas ndo tem finalidade lucrativa, ja as empresas de carater
privado sdo as empresas de propriedade publica, cujo objetivo é produzir bens ou

servicos a fim de obter lucro.”

Conforme Peixoto Filho (2011, p. 21), “é preciso ver o empreendedorismo como
um processo, ou seja, uma cadeia de eventos e atividades que ocorrem ao longo do
tempo com uma ideia para algo novo e terminando-o solidamente assentado”. Neste
capitulo sdo apresentados os principais conceitos sobre a gestao de micro e pequenas

empresas segundo as variadas referéncias existentes.

Para Chiavenato (2009, p.5), “as empresas podem ser classificadas em trés
tamanhos, em grande, média ou pequena. As empresas grandes sdo empresas que
tém muitos empregados e grandes recursos e instalacdes fisicas, enquanto as médias
o0 numero de empregados € médio, os recursos e o tamanho das instalacdes também
sdo médios e por fim as de tamanho pequeno possuem poucos empregados e

recursos e pequenas instalagoes.”

As empresas sdo organiza¢fes sociais por serem associa¢cdes de pessoas
gue trabalham em conjunto para a exploracéo de algum negécio ou atividade
lucrativa. Na verdade, as empresas sdo organizacdes sociais que utilizam
uma cadeia de recursos a fim de atingir determinados objetivos. [...] as
organizagbes e empresas constituem o cenario no qual a administragdo
acontece, o palco dentro do qual se faz a administracdo. (CHIAVENATO,
2009, p.3¢e4)

Neste sentido, na continuidade dessa pesquisa sera apresentado a gestao de
micro e pequenas empresas, a caracterizacdo, seus critérios de classificacdo, o

estatuto nacional e o simples nacional. Assim como, sera apresentado o que é
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empreendedorismo e os fatores de sucesso e fracasso das micro e pequenas

empresas.

3.1 Gestéo das micros e pequenas empresas

Para Chiavenato (2012, p. 32), “negdcio € uma atividade baseada no esforco
organizado de determinadas pessoas para produzir bens e servi¢os a fim de vende-

los em um determinado mercado e alcancar recompensa financeira pelo seu esforco”.

Ainda, na visdo do autor, 0 sucesso de qualquer empreendimento é saber qual
€ 0 seu negocio, pois engloba produto/servico e consequentemente fornecedor e
cliente, dentro de uma cadeia de entrada, seguida de processo e de saida. Assim
sendo, seu objetivo € de produzir para vender produtos e/ou servigcos que possam
satisfazer a necessidade e desejo do cliente ou ainda responder a alguma
oportunidade de mercado. Simplificando negocio é o ato de comprar e vender algo a

alguém.

A organizagdo empresarial € o tipo mais simples de organizacédo, fortemente
centralizada na figura do executivo principal ou de um empreendedor que a
fundou e a dirige. [...] Na organiza¢@o empresarial, a clupula estratégica é a
parte mais importante. [...] Favorecem a configura¢é@o de condigdes classicas
da empresa dirigida pelo fundador e proprietario, que atua num ambiente
relativamente simples, embora dindmico, com o qual uma Unica empresa
consegue lidar. Algumas, que permanecem pequenas ou médias, preservam
esse modelo. (MAXIMIANO, 2004, p. 442 e 443)

Segundo a Confederacdo Nacional do Comércio de Bens, Servigos e Turismo
(CNC), atualmente ha no municipio de Montenegro 6696 empresas ativas. A CNC,
ainda cita que dessas empresas ativas no municipio 93,3% sao caracterizadas por

Micro e Pequenas Empresas, conforme indicador.

Lakatos (2002, citado por Silva, 2017), informa que especialistas julgam que
cerca de 80% das MPE’s nao concluem o primeiro ano do negécio e 92% encerram
suas atividades ao final de cinco anos de durabilidade. A acdo decisiva que se coloca
as pequenas empresas € que, devido a sua estrutura, 0s impactos negativos acabam
sendo irrefreaveis nesses negdécios. Os motivos desse elevado indice de fechamento
das MPE’S estdo extremamente alinhados a sua aptidao estratégica de responder as

influéncias.
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Conforme Longenecker... [et al.] (2007, p. 82), “definimos empresa familiar
como uma empresa na qual dois ou mais membros de uma mesma familia séo
proprietarios ou a operam em conjunto ou por sucessao. A natureza e a extensdo do

envolvimento dos membros da familia variam.”

E comum em micros e pequenas empresas haver a sucessdo, comumente
chamado de sucessao familiar, porém em alguns casos a transicéo de pai para filho
pode culminar em mortalidade empresarial, pois a empresa ndo esta preparada para
essa situacdo. Em uma pesquisa realizada, constatou-se que 55% da sucess&o nao
esta planejada, 86% nao se preocupa em desenvolver projetos de vida e carreira para
o proximo dirigente e consequentemente a empresa acaba por fechar, sendo o indice
de 66% nas méos dos fundadores, 88% nas maos dos filhos e 97% nas méaos dos
netos (SARDAO, 2017).

Ainda na visdo do autor, a sucessao é um processo gradual, normalmente de
complexa abordagem, dificil e extenso, que deve ser conduzido e gerenciado
adequadamente com a finalidade de garantir a sequéncia, o desenvolvimento
sustentavel e o sucesso da empresa familiar, sob a direcdo de seus futuros gestores.

Quanto ao futuro sucessor, ele deve ser lapidado desde cedo

Perfil centralizador, ndo gosta de delegar tarefas, concentra informacdes
estratégicas sem compartilha-las, ndo admite mudancas, ousadias e inovacdes e
nunca reconhece a hora de parar, sdo algumas caracteristicas de um fundador que
nao prepara seu sucessor, culminando por vezes em problemas de conflitos entre as
familias e a falta de preparo dos herdeiros, gerando assim problemas de
autoconfianca e ddvidas na competéncia do legatario (SARDAO, 2017).

Diante disso, é preciso saber que em familias integradas o processo ocorre de
forma mais natural e 0 sucessor esta mais preparado para assumir a empresa
posteriormente. Deve-se considerar, também, as necessidades dos colaboradores,
isto posto, é interessante implementar na empresa a Piramide de Maslow. “As
pessoas tém um conjunto de necessidades diferentes, que se sobrepdem umas as
outras hierarquicamente. Assim, ao superar uma necessidade, a motivacao da pessoa

é redirecionada para uma proxima.” (SITE ENDEAVOR, 2015)
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Figura 4 — Piramide de Maslow
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Conforme o site Endeavor (2015, s/p.), “a piramide de Maslow € uma
ferramenta importante para posicionar funcionarios de maneira que eles estejam
motivados e satisfeitos e, automaticamente, produzindo melhor e crescendo na
empresa. Para isso, é fundamental entender em que ponto da carreira estd cada
pessoa, e qual a sua necessidade naquele momento.” Cada nivel da piramide busca
satisfazer o funcionario, de modo que quando o funciondrio alcan¢ga uma etapa ele vai

precisar de outra motivacao.

Ha uma tendéncia natural ao crescimento, e a progresséo do individuo, nessa
hierarquia, funciona como subir uma escada: para transpor um degrau, é
necessario primeiro subir o degrau inferior. Assim a progressao acontece
guando uma necessidade inferior esta total ou parcialmente satisfeita.
Quando isso ocorre, o individuo passa a experimentar tensdes associadas a
préxima necessidade da hierarquia (KNAPIK, 2012, p. 137).

Neste sentido, € justo afirmar que o comportamento € motivado por uma tensao
agradavel ou desagradavel, sendo o objetivo satisfazer as necessidades de cada
individuo, gerando assim estimulos para a acdo. Essas necessidades sdo dispostas
por um principio de hierarguia, como na imagem acima, principiando com as que
causam os comportamentos mais primitivos e finalizando com as necessidades que

determinam condutas mais amadurecidas e elaboradas.

Para Bateman (2011), a piramide de Maslow oferece importantes contribui¢cdes,
tais como, identificar formidaveis categorias que pode auxiliar e criar refor¢os positivos

e eficazes, €, também, favoravel pensar que para alcancar o nivel superior deve
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superar o nivel inferior, para assim as necessidades do nivel acima se tornarem
importantes e por fim, Maslow mostrou o valor do crescimento pessoal e da auto

realizacao.

Conforme Robbins (2010), a piramide de Maslow, apesar de ser reconhecida
amplamente ndo fornece comprovacdo empirica substancial, assim ha poucas
evidencias de que aquelas necessidades ndo atingidas sdo um fator motivador e
guando atendidas ativa o proximo nivel, contudo, ela possui logica intuitiva e € de facil

compreensao, portanto € a mais conhecida teoria sobre motivagao.

Outro ponto para o gestor de micros e pequenas empresas se preocupar para
torna-la bem sucedida é o planejamento. Para Churchill (2000, p. 87), “o planejamento
estratégico comeca quando sdo usadas informacdes do ambiente externo e 0os pontos
fracos e fortes da organizacao para o desenvolvimento de uma visao, que deve ser a

longo prazo, dos rumos da empresa, qualificando assim a missao.”

O planejamento estratégico podem ter diferentes graus de formalidade,
extensdo, periodicidade de preparacdo e muitos outros atributos. Muitas
organizagbes ndo tém planos estratégicos explicitos. Outras fazem planos
para cinco anos e os renovam anualmente. [...] Outras, ainda, trabalham com
diretrizes genéricas (MAXIMIANO, 2004, p. 396).

Neste sentido, o planejamento estratégico é a definicdo da visdo, misséo e
objetivos. A visdo de uma empresa € a sua imagem, a maneira como colaboradores
e dirigentes enxergam a organizacao; ja a missao estabelece a finalidade para a
existéncia do negdcio, do ponto de vista de sua utilidade para os clientes; por fim os
objetivos sdo os resultados que a empresa quer alcancar e quando deseja que eles
sejam alcancados. Na figura abaixo, apresenta-se 0s principais tdpicos para

elaboracdo de um planejamento estratégico.

Figura 5 - Principais tépicos para elaboracdo de planejamento estratégico
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O planejamento estratégico pode levar a empresa a fazer modificacdes, que
pode ser no ambiente da empresa e/ou nas estratégias dos concorrentes, sendo que
as modificacbes que porventura ocorrerem s80 monitoradas pelos superiores
(gerentes, lideres ou donos/sécios), podendo advir mudancas no plano estratégico,
tornando o processo do planejamento dinamico de agles, feedback e reacdes
devendo incluir movimentos proativos e reativos (CHURCHILL, 2000).

Conforme Nogueira (2014, p. 45 e 46), “a analise SWOT se caracteriza por

comparar seus recursos ou a falta deles com o que acontece no mundo exterior a nés

A analise SWOT é um instrumento muito utilizado nos planejamentos
estratégicos das empresas. Isso porque for¢a a corporacao a se confrontar
com o ambiente. Assim fica mais facil identificar suas for¢as, fraquezas,
oportunidades e ameagas [...]. O objetivo dessa analise é gerar informacgdes
importantes para tornar a organizacdo mais consciente de suas
possibilidades futuras.

Neste sentido, a sigla SWOT é originaria do inglés, significando Strenght
(forcas), Weakness (fraquezas), Opportunities (oportunidade) e Threats (ameacas),
sendo que deverdo ser identificados, analisador e relacionados entre si, que ao

traduzir para o portugués forma-se a sigla FOFA.

A andlise SWOT preocupa-se com a andlise tanto dos ambientes internos
quanto dos externos. Ela, ainda, se atenta em fazer com que a andlise geral da
organizacao possa direcionar-se para o futuro pretendido, assim sendo permite que a
empresa trace estratégias de acordo com a sua situacdo, analisando o ambiente

interno e externo, com o objetivo de chegar as suas metas (ALMEIDA, 2015).

Para Sertek, Guindani e Martins (2012, p.151), “a analise SWOT €& uma técnica
de analise dos ambientes interno e externo, comumente empregada para avaliacao
do posicionamento da organizagao e de sua capacidade de competicdo.” Nessa logica
0 ambiente interno corresponde as for¢as perante seus concorrentes e a fraqueza que
corresponde as formas negativas tem e que a empresa deve rever. JA a ambiente
externo caracteriza-se as oportunidades que sdo 0s potenciais que traz vantagem
competitiva para a empresa e as ameacas, potenciais que pode comprometer a

vantagem competitiva da empresa.

Ainda, no ponto de vista de Dolabela (2008), a apuracédo dos resultados, lucros

e perdas, € um dos fatores que pode tornar a empresa bem sucedida, ou seja, o valor
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disponivel ap6s os trés primeiros anos quando ja estardo pagos todos os
compromissos projetados. Essa apuracao tem por finalidade saber o dinheiro que
empresa vai ganhar e ter disponivel. E interessante ressaltar que as empresas que
fazem essa apuracéo de resultados, o fazem através da planilha de demonstrativo de
resultados, onde € inserido, de forma objetiva e clara, a receita bruta de vendas, as
deducgbes (impostos e contribuicdes; comissdo sobre vendas), receita liquida de
vendas, custo dos produtos/servigos vendidos, margem de contribuicdo, as despesas
operacionais (despesas administrativas; despesas gerais; depreciacdo acumulada), o

resultado operacional, o resultado do IR, o IR e por fim o lucro liquido.

Continuando no ponto de vista de Dolabela (2008, p. 223) “o ponto de equilibrio
corresponde ao nivel de faturamento para que a empresa possa cobrir, exatamente,
seus custos, ou seja, atingir lucro operacional igual a zero. Acima do ponto de
equilibrio, a empresa tera lucro e, abaixo dele, incorrera em prejuizo”. Abaixo, imagem

para exemplificar.

Figura 6 - Ponto de Equilibrio
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Outro fator que contribui para o sucesso de um empreendimento é o Payback,
gue nada mais € que um indicador para saber quanto tempo a empresa levara para
recuperar o dinheiro gasto no investimento inicial. Conforme Lawrence (1997)? e
Eliseu (1996)2 “os periodos de payback sdo geralmente usados como critério para a
avaliacdo de investimentos propostos, indicando o tempo exato necessario para a

empresa recuperar seu investimento inicial em um projeto, a partir das entradas de

2 Citado por Dolabela (2008, p. 224)
3 Citado por Dolabela (2008, p. 224)
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caixa”. E citado ainda que quanto mais infimo for a fase do payback mais pequeno
sera a exposi¢cao da empresa aos riscos, “0 amplo uso, particularmente nas empresas
pequenas, deve-se a sua facilidade de calculo e ao apelo intuitivo [...] Quanto mais
tempo a empresa precisar esperar para recuperar seu investimento, maior sua

possibilidade de perda”.

Portanto, nas palavras de Henry Ford “a gestdo se faz pelo exemplo”. Para
tornar um empreendimento bem sucedido e sem muitas dificuldades é preciso ter uma
gestdo que busque exceléncia, com um bom planejamento e idealize com

antecedéncia a sucessao familiar.

3.2 Caracterizacdo das micros e pequenas empresas

Conforme Longenecker (2007, p. 7), “ndo existe uma definicdo universalmente
aceita. Os padrdes relativos ao tamanho sdo, em geral, arbitrarios, adotados para

servir a um fim especifico.”

Longenecker (2007), ainda diz que as pequenas empresas enfrentam situacoes
gque as grandes nao precisam enfrentar, tais como pessoal reduzido e contas
bancarias reduzidas, além disso muitas empresas de pequeno porte sdo carentes de
equipe profissional especializada e os fundadores nem sempre sao bons gestores,
ganhando na melhor das hipéteses apenas para sobrevivéncia dos proprietarios.

Segundo Bedé (2006, citado por Silva, 2017), com a crise econdmica que 0
pais estd encarando, as micro e pequenas empresas procuram opcdes para firmarem-
se no mercado. Parte das MPE’s ndo possui empregados com registro em carteira e

outras ndo possuem empregados pela propria natureza do empreendimento.

Conforme Wilson e Jarzabkowski (2004, citado por Silva 2017). E importante
destacar que a estratégia reuniu o que eram as caracteristicas basicas de outras areas
da administracdo para formar os administradores estratégicos, ndo limitando-se
somente as grandes corporacdes, mas estendendo-se a todos os tipos de empresas,

independentemente do porte, ramo de atividade e natureza de operacoes.

Conforme Cezarino e Campomar (2018), as micros e peguenas empresas tem

um papel importante na economia brasileira, gerando empregos formais e informais.
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Elas geram caracteristicas proprias de gestdo, criatividade, inovacdo e
competitividade. Os autores ainda citam uma pesquisa realizada em 2003 pelo IBGE
(Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica) sobre as principais caracteristicas da

gestdo MPE’s, conforme segue abaixo:

e Baixo volume de capital empregado;

e Altas taxas de mortalidade;

e Presenca significativa de empresas familiares;

e Centralizacdo do poder decisério nas maos do fundador;
¢ Nao distingcao de pessoa fisica para juridica;

e Registros contabeis pouco confiaveis;

e Contratacao direta de méo de obra;

e Terceirizacdo de baixo nivel;

e Baixo investimento em inovacéao tecnolégica;

¢ Dificuldade de acesso a financiamento de capital de giro;
e Dificuldade de definicdo de custos fixos;

e Indice alto de sonegacéo fiscal;

e Mao de obra sem qualificacao.

Leone (1999)* cita que as MPE’s sdo caracterizadas em: organizacionais,
decisionais e individuais. Para a autora, a especificidade organizacional tem como
cunho a pobreza de recurso, gestao centralizadora, fraca maturidade organizacional,
estrutura simples e leve, auséncia de planejamento, pouca especializacdo, estratégia
intuitiva e sistema de informacao simples, ja a especificidade decisional tem como
propriedade a tomada de deciséo intuitiva, inexisténcia de dados quantitativos, alto
grau de autonomia decisoria e racionalidade econémica, politica e familiar e pér fim a
especificidade individual tem como aspecto onipoténcia do proprietario, dependéncia
de funcionarios, influéncia do proprietario, propriedade dos capitais e propensao a

riscos calculados.

Conforme Dolabela (2008, p. 42), “ndo ha nenhum estudo que diga que uma
Ou outra categoria tenha maior sucesso. Mas aqueles que tém uma noc¢dao interna de

sucesso tém mais facilidade em alcangar a auto realizagcdo.” Neste sentido os

4 LEONE (1999, citado por Cezarino e Campomar, 2018)
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empreendedores dividem-se em dois grupos, aqueles que o sucesso sdo definidos
pela sociedade e agueles que ja possuem uma nocéo interna de sucesso. Portanto, o

site Novo Negdcio (2018), lista como as principais caracteristicas das MPE’s:

e Escolaridade e experiéncia anterior dos proprietarios;
e Capacidade de planejamento;

e Setor e porte que pertence;

Para o site Guia Empreséario (2013), as caracteristicas das Micros e Pequenas

Empresas séo:

e As MPE’s sao dominadas pelo lider;

e O dirigente assume papéis multifuncionais;

¢ A delegacao de tarefas normalmente é inexistente;

e A equipe de geréncia € muito pequena;

e A falta de recursos reduz a contratacao de colaboradores;

e Os sistemas de controle séo informais;

e Os controles sao frageis ou inexistentes;

e Disposicao restrita de financiamento de capital em bancos;

e Faixa de produtos limitada, embora grande flexibilidade dentro da faixa;

e Ocupam mercados restritos e, comumente, dominam parte pequena desse

mercado.

Conforme Mesquita (2016, s/p), uma das principais caracteristicas da MPE’s é
fazer parte da Lei Geral das Micro e Pequenas Empresas, instituida em 2006. Ha,
também, outras caracteristicas que distinguem as micro e pequenas empresas, tais
como, centralizagdo, ou seja o “poder” ficar nas maos do idealizador/proprietario;
estrutura enxuta, isto €, estruturas simples, as contratacdes tem a tendéncia de advir
de acordo com necessidades que ocorrem; identidade fisica e juridica, ou seja, nao
distincdo da identidade fisica com a juridica; e hierarquica, isto €, apresenta poucos

niveis hierarquicos e alta concentragdo de autoridade na gestao.

Leone (1991) e Rattner (1985)°, citam como caracteristicas gerais dos micro e
pequenos empreendimentos a existéncia de sistemas de informacdes simples, a baixa

maturidade organizacional, a auséncia de planejamento formalizado e a baixa

5> Autores citados por SILVA et al... (2008)
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especializacdo, tanto gerencial quanto operacional. Abaixo, sao apresentadas
algumas caracteristicas das MPE’s, quanto ao aspecto organizacional, decisional e

individual, conforme Leone (1999)°.

CARACTERISTICA ORGANIZACIONAL

o Escassez de recursos;

o Gestao centralizada;

o Caréncia de controle do ambiente externo;
o Precaria maturidade organizacional,

o Estrutura simples;

o Auséncia de planejamento formal;

o Estratégia intuitiva;

o Sistema de informacéo simples.

CARATERISTICA DECISIONAL

o Deciséo intuitiva;

o Horizonte temporal de curto prazo;

o Inexisténcia de dados quantitativos;

o Auto grau de autonomia decisional;

o Racionalidade econdmica, politica e familiar.

CARACTERISTICA INDIVIDUAL

o Onipoténcia do proprietario;

o N&o distin¢do entre pessoa fisica e juridica;

o Baixa especializagao dos recursos humanos;

o Influencia pessoal do proprietario;

o Juncao entre capital social e patrimonio familiar;
o Propenséo a riscos calculados.

Nota-se que as empresas tem dificuldades de manter suas portas abertas,
caindo assim na mortalidade empresarial, sendo que essas possuem as seguintes
caracteristicas, segundo site Novo Negdcio:

e Pouca experiéncia e conhecimento do mercado;

& LEONE (1999, citado por Silva et al, 2008).
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e Ter como motivo a abertura no momento que esta desempregado;
e A participagado em parcerias;

e Incapacidade de planejamento.

Ndo h& uma definicdo/caracteristica conceitual e unanime para as
caracteristicas e classificacbes das Micros e Pequenas Empresas, pois cada pais
adota uma determinada forma particular para classifica-las, variando com as
realidades do seu mercado. Portanto, logo serd4 apresentado os critérios de

classificagao, o estatuto nacional e o simples nacional.

3.2.1 Critérios de Classificacao

As empresas podem ser classificadas de acordo com o faturamento bruto anual
ou pelo numero de empregados. No Brasil sdo 6,4 milh6es de estabelecimentos,
sendo 99% de MPE'’s, correspondendo 52% dos empregos com carteira assinada no
setor privado (SEBRAE, 2018).

Segundo dados do Sebrae (2018), em 2006 foi instituida a Lei Geral das Micros
Empresas e Empresas de Pequeno Porte, uniformizando o conceito de Micro e

Pequena Empresa com base em sua receita bruta anual, conforme quadro abaixo:

Figura 7 - Conceito de Micro e Pequena Empresa

PORTE RECEITABRUTA
Microempreendedor Individual Até R$ 81.000,00
Microempresa Até R$ 360.000,00
Pequeno Porte De R$360.000,00 até R$ 4.800.000,00

Fonte: Elaborado pela pesquisadora

Nota-se, que a empresa conceituada como Microempreendedor Individual foi
criada junto com a nova Lei, assim se enquadra nessa categoria a pessoa que trabalha
por conta propria e optante pelo Simples Nacional, podendo ter um Unico empregado
e ndo ser socio ou titular de outra empresa. Logo, a microempresa sera aquela
sociedade simples, individual de responsabilidade limitada e devidamente registrada
nos 6rgdos competentes. Assim, a empresa de pequeno porte é considerada quando
tem receita de até R$ 4.800.000,00, ndo perdendo seu enquadramento se obter
adicionais de receitas de exportacao até o determinado valor.
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Ha, também, o critério de classificacdo por niumero de empregados para fins
bancérios, acbes de tecnologia, exportagéo e outros, conforme dados do Sebrae-SC,

como mostrado no quadro abaixo:

Figura 8 - Definicdo de porte de estabelecimentos segundo o numero de

empregados
Porte Comércio e Servigos Induistria
Microempresa (ME) Até 9 empregados Ate 19 empregados
Empresa de Pequeno Porte (EPF) De 10 a 49 empregados De 20 a 99 empregados
Empresa de médio porte De 50 a 99 empregados | De 100 a 499 empregados
Grandes empresas 100 ou mais empregados | 500 ou mais empregados

Fonte: Sebrae-NA/ Diesse. Anuério do Trabalho na MPE, 2013, p.17

Segundo dados do Sebrae (2004), destacaram-se as micro e pequenas
empresas por tipo de atividade: minimercados e mercearias (11%), o varejo do
vestuario (11%), o varejo de materiais de construcéo (7%), farmacias e perfumarias
(5%), o comércio de autopecas (5%) e o comeércio varejista de artigos e equipamentos
para escritério e de informatica (3%), conforme apresentado na figura abaixo (SILVA,
2017).

Figura 9 - MPE's por tipo de atividades

Estabelecimentos

Classe -

wUmero ]
Minimercados e mercearias 305522 19
Varejo do westudrio 303235 11%
Varejo de materiais de construc3o 202.605 7%
Farmacias e perfumarias 130271 5%
Comércio de autopecas 127.402 5%
Artigos p/ escritono e informatica Q0973 3%
Varejo de tecidos e armarinhos 88262 3%
Quitandas, avicolas, peixarias e sacolbes 83932 3%
Manutencao e reparacao de veiculos 79912 3%
Varejo de mdweis e artigos de iluminacao 79619 3%
Qutras classes 1.331.020 47%
Tota 2822753 10096

Fonte: SILVA, 2017

Na visdo de Longenecker (2007, p. 6), “algumas iniciativas empreendedoras,
por exemplo, comecam como empresas de pequeno porte, mas crescem
rapidamente, tornando-se grandes empresas — e talvez continuem a ser negécios
empreendedores.”
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Portanto, assim como j& citado anteriormente, ndo existe uma definicao
universalmente aceita, ja tendo sido, inclusive, utilizados volume de vendas e numero
de ativos. Os padrbes e os critérios utilizados para enquadra-las, em geral séo

utilizados para servir a um fim especifico.

3.2.2 Estatuto Nacional da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte

Dolabela (2008, p. 125), diz que a “contribuicdo das MPE’s para a economia
representam emprego e renda familiar, incubagéo de grandes empresas, escola de
mao de obra, complemento da cadeia produtiva, flexibilidade para pequenos nichos

[...] e terceirizacao dos servigos publicos.”

Suas emocles, seu senso de urgéncia, a forma como organiza suas
prioridades e a garra que imprime em suas a¢fes determinam se vocé entra
para fazer acontecer ou apenas para seguir o fluxo da boiada, sem
compromisso, de forma indolente e inconsequente, sem assumir o rumo de
sua vida e sendo conduzido aleatoriamente pela correnteza que leva uma
grande multidao a estagnacéo (SILVA, 2014, p. 77).

Para o site Portal da Contabilidade (2018) e da Camara dos Debutados (2010),
o Estatuto Nacional da Microempresa e Empresa de Pequeno Porte € instituido na Lei
Complementar n® 123/2006, substituindo as normas do Simples Federal, Lei n°®
9.317/1996 e do estatuto anterior de Lei n°® 9.841/1999. Esta lei estabelece tratamento
diferenciado e favorecido a ser dispensado as MPE’s, no ambito dos poderes da

Uni&o, dos estados, do Distrito Federal e dos municipios. E referido na lei, artigo 1°:

- A apuragdo e recolhimento dos impostos e contribuicdes da unio,
dos Estados, do distrito federal e dos municipios, mediante regime
Unico de arrecadagéo, inclusive obrigacdes acessorias.

- Ao cumprimento de obrigacbes trabalhistas e previdenciérias,
inclusive obrigacdes acessorias.

- Ao acesso a crédito e ao mercado, inclusive quanto a preferéncia
nas aquisicoes de bens e servicos pelos Poderes Publicos, a
tecnologia, ao associativismo e as regras de incluséo.

Ha ainda as vedac0Oes, de determinadas atividades ou formas societarias que
Sao: as pessoas juridicas constituidas como cooperativas, exceto as de consumo, as
organizacdes cujo capital participe outra pessoa juridica e pessoas juridicas com

sociedade com outras pessoas juridicas que tenho o intuito de fins lucrativos.
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3.2.3 Simples Nacional

Maximiano (2004, p. 61), diz que “a maior parte das atividades humanas é
realizada por equipes, ndo por individuos. Os resultados do administrador sédo os
resultados das unidades organizacionais sob

Sua superviséo direta ou influéncia — os resultados de sua equipe e de ouras
equipes. Se um administrador tem um grupo de pessoas que se reportam a
ele, ou um circulo de pessoas sob sua influéncia, seu produto deve ser
avaliado pelo produto criado por essas pessoas. Se um administrador € um
especialista, seu potencial para influenciar as organizagdes “vizinhas” é
enorme.

O Simples Nacional € um regime compartilhado de arrecadacao, cobranca e
fiscalizacdo de tributos aplicavel as Microempresas e Empresas de Pequeno Porte,
previsto na Lei Complementar n® 123, de 14 de dezembro de 2006. [...] E administrado
por um Comité Gestor composto por oito integrantes: quatro da Secretaria da Receita
Federal do Brasil (RFB), dois dos Estados e do Distrito Federal e dois dos Municipios
(RECEITA, FAZENDA, 2018).

Nesse mesmo sentido, € um recolhimento mensal, mediante documento Unico
de arrecadacéo do IRPJ, IPI, CSLL, COFINS, PIS, INSS, ICMS, ISS. Contudo esse
recolhimento é realizado mediante a atividade, de forma distinta e ha alguns tributos
com excecdes. Sendo necessario para 0 ingresso no Simples cumprir algumas
condicbes, tais como: enquadrar-se em MPE’s, cumprir os requisitos previstos na

legislag&o e formalizar a opgdo do mesmo.

3.3 Empreendedorismo

Para Bessi (2016, p. 19), “o empreendedorismo é um assunto em voga ha muito
tempo no mundo todo e tem especial destaque no Brasil, sendo seguidamente
noticiado na imprensa, por meio de matérias informativas sobre o nivel do
empreendedorismo no pais, tratado como um dos gque detém as taxas mais altas do

mundo.”

Conforme Dornelas (2012, p. 1), “no caso brasileiro, a preocupagdo com a

criacao de pequenas empresas duradouras e a necessidade da diminuicdo das altas
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taxas de mortalidade desses empreendimentos sdo, sem duvida motivos para a

popularidade do termo empreendedorismo.”

Peixoto Filho (2011), diz que o empreendedor é movido com o desejo de ser
seu proprio chefe e ter seu proprio negécio. H4 uma grande divergéncia para o termo
empreendedor, associando assim a palavra para caracteristicas como inovagéao,
persisténcia, criatividade e lideranca, ou seja, pessoas com capacidade para medir
riscos. Empreendedor é definido como pessoas que tem garras, ndo desistindo

perante obstaculos.

O empreendedorismo € associado a incertezas, logo porgue € algo que envolve
riscos, principalmente quando se trata de algo novo ou quando o mercado para o
produto sequer existe, criando assim a pratica de criar ou revitalizar negdcios, ja o
empreendedor € o conjunto de necessidade de realizacdo, disposicao para assumir
riscos e autoconfianca, devendo ter sensibilidade para os negocios, tino financeiro e

capacidade para identificar e aproveitar oportunidades (CHIAVENATO, 2012).

Este trabalho visa estudar e pesquisar as dificuldades que os micros e
pequenos empreendedores tem ao abrir e para manter seus negocios, assim, na Vvisao
de Longenecker (2007, p. 7), “empreendedores sao individuos que descobrem as
necessidades do mercado e abrem novas empresas para satisfazer essas
necessidades. Os empreendedores assumem riscos e estimulam mudancas,

inovagao e progresso do setor econémico.”

Ha um mito de que ndo € possivel desenvolver o empreendedorismo; deve-
se nascer empreendedor. 1sso ndo é verdadeiro, tomando-se por base uma
andlise mais criteriosa dos Vvéarios empreendimentos existentes,
independentemente de sua etapa produtiva. Existem vérias circunstancias
que dao origem a um empreendimento e ao surgimento do empreendedor,
gue podem ou nédo se relacionar aos tracos de personalidade (BERNARDI,
2012, p. 68 e 69).

Gibb (1996, citado por Dolabela 2008), diz que a pequena empresa se difere
da grande empresa nos seguintes aspectos: a pequena empresa depende do
empreendedor, sua influéncia é crucial; o empreendedor tem papeis multifuncionais,
acarretando em delegacdes de tarefas praticamente inexistentes e a equipe pequena,
a falta de recursos restringe a contratacdo de profissionais especializados; 0s

sistemas de controle sao informais, fracos ou inexistentes. Todos esses aspectos séo
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pontos fracos que podem acarretar na faléncia da empresa, quando néo tratados

corretamente.

O empreendedorismo ocorre quando um individuo empreendedor vai atras
de uma oportunidade lucrativa. Ser um empreendedor € iniciar e construir
uma organizacdo, em vez de ser apenas uma parte passiva de uma delas.
Isso envolve a criacdo de novos sistemas, recursos ou processos para
produzir novos bens ou servicos e/ou satisfazer a novos mercados
(BATEMAN, 2011, p. 227).

Neste sentido, empreendedorismo procura por oportunidades lucrativas, tendo
como principais objetivos o crescimento e a alta lucratividade. Um empreendedorismo
de MPE’s é gerenciado de forma agressiva, desenvolvendo estratégias préticas e
produtos inovadores, contudo ndo é algo simples, sendo muitas vezes compreendido

de maneira errada, ja que € gerado novas ideias que logo se transformam em negécio.

A origem do empreendedor varia, podendo ser aquele que desde cedo, por
motivos proprios ou influencias familiares ja demonstra querer abrir seu préprio
negocio, comumente chamado de empreendedor nato. Ha o herdeiro, que produz
continuidade ao que ja foi iniciado. O funcionario da empresa, que nao satisfeito e
frustrado resolve ter algo seu. Os técnicos, ja que possuem experiéncia em algo
decidem investir. Os vendedores entusiasmados pela dindmica. Aqueles que no
desemprego vem uma oportunidade de emprego. E o aposentado que com
experiéncia adquirida inicia o proprio negécio (BERNARDI, 2012).

Héa duas formas para criar um negocio, o empreendedorismo independente, isto
€, pessoa que cria uma nova organizacdo, sem se beneficiar do patrocinio de uma
empresa, e o empreendedorismo interno, ou seja, criadores de novos negocios de
risco que trabalham para grandes empresas. Ha ainda a questdo de como iniciar um
negocio, primeiramente deve-se ter uma boa ideia, apés deve-se identificar, criar e

explorar oportunidades e logo descobrir as proximas fronteiras (BATEMAN, 2011).

Bateman, (2011, p. 231), diz “muitos empreendedores e observadores dizem,
que, ao considerar a sua empresa, vocé deve comecar com uma grande ideia. Um
otimo produto, um mercado sem uso € 0 momento certo sdo ingredientes essenciais
em qualquer receita para o sucesso”. Por conseguinte, a vontade de montar um
grande negdcio, ao invés de um produto especifico tornou-se um diferencial de muitas

grandes corporagoes, pois nas primeiras tentativas de vendas fracassaram, contudo
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seus idealizadores mantiveram-se firmes acreditando em si proprios e nos seus

sonhos de grandes organizacoes.

Na sequéncia tem-se a oportunidade, “os empreendedores identificam, criam e
exploram oportunidades de diversas maneiras. Para identificar oportunidades, devem-
se analisar cuidadosamente os eventos e tendéncias assim que surgem” (BATEMAN,
2011, p. 233). Nessa perspectiva, deve-se considerar as descobertas tecnoldgicas,
mudancas demograficas, mudanca de estilos de vida e gosto, crescimentos acima do

normal ou faléncias, calamidades e mudancga nas regras pelo governo.

As proximas fronteiras tratam-se do prOXimo passo, ou Seja, novas e
imprevistas oportunidades que vao surgindo a medida que segue-se um nhovo
caminho. “A tentativa e erro também desempenha um papel util. Alguns
empreendedores comecam suas empresas e depois deixam que o mercado decida
se ele gosta das suas ideias ou ndo. E claro que isso é arriscado e s6 deve ser feito

se vocé tiver como pagar pelos riscos” (BATEMAN, 2011, p. 234).

Assim como ja citado anteriormente, é conhecido que as empresas encaram
certos impedimentos para manter seus empreendimentos, tais como: falta de
planejamento, falta de apoio familiar, as dificuldades de relacionamento entre socios
e/ou membros da equipe, falta de capacidade comercial, ma escolha de
colaboradores, parceiros e fornecedores, controle de estoque deficiente, a ma
definicdo da politica de precos, a burocracia, carga tributaria, falta de recursos

financeiros e auséncia de crédito.

“E em fungdo do entendimento deles que cada individuo pode desenvolver seu
potencial empreendedor. Por isso, 0 estudo do perfil de empreendedores tem sido de
grande valia para a educagéo na area” (DOLABELA, 2008, p. 25). Nessa ldogica, €
interessante estudar o perfil do empreendedor para ver as maiores dificuldades que
0S mesmos tem para abrir e manter seus negadcios, afinal o empreendedor pode ser o
criador de uma nova empresa, pessoa que compra uma e introduz novas ideias e até
mesmo um empregado que provoca surgimento de valores adicionais, introduzindo

inovacoes.

Sao alguns, dentre outros ja citados, “empecilhos” que as Micro e Pequenas
Empresas enfrentam nos primeiros anos de sua criacdo, que pode acarretar

falecimento empresarial. Ter um fluxo de caixa equilibrado, conseguir clientes,
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contratar empregados qualificados, obter informacdes de mercado, gerenciar a
empresa, conseguir fornecedores adequados. Nos préximos tdpicos serd apresentado
os fracassos que podem culminar no fechamento na empresa, mas em contrapartida
sera apresentado os fatores de sucesso que podem culminar no crescimento da

empresa.

3.4 Fatores de sucesso e fracasso das micros e peguenas empresas

Para Dornelas (2012, p. 244), “o bom empreendedor deve reconhecer suas
limitacdes e saber montar um time de gestdo que leve a empresa em direcdo a sua
visdo, envolvendo-se, com o passar do tempo, mais com questdes estratégicas e

menos com questdes operacionais”.

Continuando na viséo do autor, muitos empreendedores quando se apaixonam
pelo negocios ficam cegos por ele e ndo conseguem entender e avaliar suas
limitacbes como executivos, levando a empresa a faléncia. O inicio de um negdécio
depende exclusivamente de seu fundador, porém ele deve reconhecer suas restricbes
e saber montar um time de gestdo que leve a empresa em direcdo a sua visao,
devendo especializar-se, profissionalizar-se e dedicar-se mais em inovar, criar e

pensar estrategicamente.

Conforme Maximiano (2004, p. 275), “a motivagéo € a energia ou for¢ca que
movimenta o comportamento e que tem trés propriedades: direcdo (o objetivo do
comportamento motivado ou a direcdo para a qual a motivacdo leva o
comportamento), intensidade (magnitude da motivacéo) e permanéncia (duracdo da
motivacdo)’. Uma pessoa motivada apresenta alto grau de disposi¢do, nao
significando entusiasmo ou disposi¢cado, mas sim que todo comportamento sempre tem

uma causa.

“Outra fungado importante do empreendedor durante a fase de crescimento e
maturacdo da empresa é o gerenciamento dos conflitos internos e dos jogos de
interesses, da luta por poder e posi¢cdes de comando dentro da empresa (Dornelas,
2012, p.244)”. Nesse caso o empreendedor deve deixar claro que ele é o responsavel
pelas definicdes e o que deve ser feito, devendo orientar a todos que a equipe € um

time, assim o clima de disputa e de desconfianca ndo é benéfico.
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Ser empreendedor ndo é uma opc¢do de vida, mas uma misséo de vida. O
empreendedor ndo arrisca apenas o seu futuro, mas também o de todos
aqueles que estdo a sua volta, que trabalham para 0 seu sucesso e
dependem de suas atitudes e decisdes. Empreendedores sdo responsaveis
pelo desenvolvimento de uma empresa, de uma cidade, de uma regiéo,
enfim, pela construcdo de uma na¢do. O papel social talvez seja o mais
importante que o empreendedor assume em toda a sua vida (DORNELAS,
2012, p. 246).

Segundo Maximiano (2004, p. 277), “o comportamento de todas as pessoas €
similar, no sentido de que o mecanismo de funcionamento de todas as pessoas tem o
mesmo desenho: todos s&do motivados por motivos e perseguem objetivos”. Segue

modelo abaixo:

Figura 10 — Mecanismo de Funcionamento

Fonte: Elaborado pela pesquisadora

Todo individuo tem um estimulo que busca alcan¢ar um objetivo, ele é motivado
por uma causa interna ou alguma causa externa, ou seja, € a relacdo de causa e efeito
no comportamento das pessoas. O objetivo é o resultado que o comportamento
pretende alcangar, no caso do empreendedor, seu objetivo é alcangar sucesso no

negécio em que esta. Contudo essa realizacao pode ser dificultada por:

e Frustacéo: Nao ter habilidades e conhecimentos necessarios;
e Conflito: Provocado por comportamentos simultaneos incompativeis;

e Ansiedade: Resultante de ameaca ao bem-estar ou tranquilidade pessoal.

Na visdo de Cecconello e Ajzental (2008, p. 19), “intuicdo sobre uma
oportunidade de negécio e consciéncia sobre a existéncia de condicfes para sua
operacionalizacdo ndo garantem sucesso a nenhum empreendedor. Ha que se saber
mais sobre o assunto a ser abordado. Saber mais, num primeiro momento, significa
configurar melhor o que se quer analisar’. Um bom empreendedor ndo despreza suas
intuicbes e tem consciéncia da existéncia de pontos positivos que trazem mais
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seguranca, eficicia e eficiéncia na administragdo, assim como sabem reconhecer a

calmaria no mercado que precisam ser evitadas.

Por mais que o empreendedor colha os frutos de um sucesso passado, ele
nao se dara por satisfeito e sempre tentara novos empreendimentos, novas
ideias e formas criativas de multiplicar seu patrimdnio. Por isso, esses
homens e mulheres, que ousam e ndo se contentam com a mesmice, que se
expbem a derrota e que buscam incessantemente o sucesso, sao tao
especiais para a sociedade (DORNELAS, 2012, p. 246).

Conforme Maximiano (2004, p. 277), “a teoria da expectativa propde que as
pessoas esforcam-se para alcancar resultados ou recompensas, que para elas sao
importantes, ao mesmo tempo em que evitam os resultados indesejaveis”. Nesse
sentido o esfor¢co depende do resultado que se deseja alcancar, em um negocio novo

isso significa 0 sucesso que pode ser alcancado.

Assim, de acordo com o0 autor acima, é interessante para obter sucesso
qualidade nos produtos/servicos, ela € definida com base nas necessidades e
interesse dos clientes, que deseja dispor de produtos ou servicos livres de
deficiéncias. Para Gaither (2002), uma questdo importante € de como obter a

qualidade e para isso sdo necessarias varias atividades ou realizacdes:

o Qualidade do projeto: é necessario que a empresa saiba o que os clientes
guerem de seus produtos e servicos;
o Habilidade dos processos de producéo: elaboracéo e desenvolvimento para se
ter capacidade de produzir produtos/servicos com os atributos desejados pelos
clientes;
o Qualidade de conformidade: os locais de producédo devem entdo ser dirigidos
para produzir produtos/servi¢os que atendam as especificacdes das exigéncias;
o Qualidade do atendimento ao cliente: que os clientes sintam que foram tratados
de forma justa e educada;
o Cultura de qualidade da empresa: fazer o que € necessario para projetar,
produzir e dar assisténcia técnica aos produtos/servi¢cos que atendam as expectativas
dos clientes.

Contudo, nem sempre os empreendedores chegam ao sucesso, apesar de
“seguir as regras do jogo”, desenvolver um bom plano de negdcio e capitalizar o
investimento do negdécio. Muitos s6 conseguem tornar-se bem sucedidos com o

segundo, terceiro ou quarto negdcio que criaram. Entretanto as histérias de fracasso
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de negocios passados tornam-se aprendizado e experiéncia para desafios futuros,
demonstrando ser bastante uteis e mostrando que esses empreendedores Sao
verdadeiros vitoriosos (DORNELAS, 2012).

‘O empreendedor que busca garantir a vida de seu negdcio ndo esta
interessado no equilibrio da oferta e da procura, mas sim em diferenciar seu produto
da concorréncia, de forma a criar uma vantagem competitiva que garanta seu
sucesso” (Cecconello; Ajzental, 2008, p. 18 e 19). Nessa perspectiva, 0 sucesso esta
na disputa com outras empresas, a competicdo induz desenvolvimento, novos

conhecimentos, novas aplicacdes e beneficios.

Segundo Dornelas (2012, p. 245), “o mais dificil para muitos empreendedores
€ reconhecer quando o negdcio ndo tem mais chance de ser lucrativo, ou seja, quando
0 negocio precisa ser fechado”. Em 2014, a taxa de empreendedorismo no Brasil foi
de 34,5%, porém deve-se considerar que 48% dessas empresas desaparecem em
até cinco anos a partir da data de fundacdo. O reconhecimento desse momento e a
tentativa de um novo negdécio € uma virtude, pois estara mais preparado para as

adversidades que encontrara na jornada que se seguira.

Para Silva (2014, p. 150), “quando mudamos uma simples e aparentemente
inofensiva premissa em nossa forma de pensar ou em valores sobre 0s quais sempre
estivemos fundamentados, uma reacdo em cadeia comecga a acontecer de forma
invisivel, alterando, para melhor ou para pior, nossos resultados e a percepcéo do
mundo a nosso respeito”. Com isso em vista, nos proximos topicos sera analisado os

fatores de sucesso e de fracasso para um MPE'’s.

3.4.1 Fatores de Sucesso

Conforme Bernardi (2012, p. 72), “rotineira e popularmente empreendedores
bem-sucedidos sao vistos como pessoas com “tino”, com “visao”, “visionarios”,
“lideres”, além do que empreendedor tem a conotacdo de realizador, enérgico e

persistente.

Primeiramente deve-se entender o ciclo de vida das empresas, de acordo com

Chiavenato (2012), todas as grandes empresas comecaram COmoO peguenas, com
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empreendedores que souberam arriscar e vencer, passando pelas seguintes fases de
vida:

e Fase pioneira: é a fase inicial da organiza¢do, quando se inicia 0 negdcio, seus
processos sdo facilmente supervisionados e controlados e a capacidade para
realizar inovacdes e mudancas é grande. Se bem-sucedida, a empresa passa a
proxima fase.

e Fase de expanséo: é a fase que a organizacao cresce e expande seus negocios,
sendo a preocupacéo basica o aproveitamento das oportunidades e o nivelamento
entre a producéo e as previsdes de venda.

e Fase de regulamentac&o: com o crescimento das atividades, vé-se obrigado a criar
normas de coordenacéo, assim como definir rotinas e processos de trabalho.

e Fase de burocratizacdo: com o desenvolvimento das operacdes e com a suas
novas dimensodes, a empresa precisa de uma rede de regulamentacéo burocratica,
Ou seja, a empresa cria mecanismos de controle.

e Fase de reflexibilizacdo: é a fase de readaptacédo a flexibilidade e de reencontro
com a capacidade inovadora perdida por meio da introducdo consciente de

sistemas organizacionais flexiveis e inovadores.

Para o empreendedor, o ser € mais importante que o saber. A empresa é a
materializacdo dos nossos sonhos. E a projecdo da nossa imagem interior,
do nosso intimo, do nosso ser em usa forma total. O estudo do
comportamento do empreendedor é fonte de novas formas de compreensao
do ser humano em seu processo de criacdo de riquezas e de realizacdo
pessoal. Sob esse prisma, o0 empreendedorismo € visto também como um
campo intensamente relacionado com o processo de entendimento e
construgéo da liberdade humana (DOLABELA, 2008, p. 242).

Bernardi (2012, p. 73), diz “em todas as etapas ha uma conjungao entre “visao
e visionar”, o que combina ideias, conceitos, alternativas e imaginacao, com relacéo
a visdo do modelo do sistema, suas particularidades e o tipo de empreendimento que
viabiliza os objetivos pretendidos”. Em outras palavras, o sucesso de um

empreendimento depende do equilibrio entre visao e realizacao.

Um empreendedor precisa “comegar com o fim em mente” e manté-lo em
foco ao realizar as inUmeras decisdes operacionais ao longo da carreira.
Selecionando os valores corretos e equilibrando de forma sébia sua
aplicacdo, o empreendedor pode se retirar satisfeito do empreendimento,
deixando um legado positivo e substancial aos herdeiros, aos funcionérios, a
comunidade e a sociedade em geral (LONGENECKER et al, 2007, p. 20).
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Além da visdo, outro fator de sucesso para um empreendimento é a criacdo de
um plano de negdcios, devendo abranger 0s seguintes quesitos: a empresa (quem
somos, 0 que vamos vender e a quem?); o mercado (quem s&o 0s concorrentes e
qual a diferenca que sera adotada?); a estratégia (para onde vai a empresa € cComo
fazer para atingir?); as financas (quanto sera necessario, como financiar e os
resultados que esperam?); as pessoas (qual a capacidade de gestdo e
conhecimento?); os riscos (quais sdo eles?). Nota-se que uma preparacdo nao

adequada e superficial ndo garante sucesso. (BERNARDI, 2012).

Para Dolabela (2008), o plano de negdcios coopera na tomada de resolucdes,
seja para ver se deve abrir uma empresa ou lancar um novo produto, pois o plano
diminui a taxa de risco e subsidia as decisdes. A seguir, segue o que é um Plano de

Negocios, do ponto de vista do autor mencionado acima:

o E uma forma de pensar sobre o futuro do negacio;

o Descreve os motivos de existéncia da oportunidade da organizacdo, como
agarra-la e busca-la;

o E algo que deve ser constantemente atualizado;

o E a descricdo da empresa, podendo indicar o potencial de seu sucesso ou de
seu fracasso ou mesmo se o empreendimento deve ser adiado;

o E um instrumento de negociacgdes internas e externas.

Porgue fazer o PN:

o A taxa de mortalidade de novos empreendimentos € muito alta nos trés anos
seguintes a sua criagao;

o Saber lidar com assuntos técnicos e legais, em diversas areas, e para vencer
barreiras no relacionamento interpessoal. Sua elaboracdo exige ideias claras e que
todos os individuos estejam de acordo.

O marketing, também, torna-se um fator de sucesso para as MPE’s. Para
Longenecker (2007, p. 122), “o marketing de pequenas empresas consiste em todas
as atividades do negocio que conduzem a criagdo, desenvolvimento e entrega de valor
para satisfacdo total do cliente-alvo”. Porém, deve-se observar que cada plano de
marketing & unico do seu empreendimento, devendo ser examinado e avaliado, feito
a pesquisa, a segmentacao e a previsao de vendas. Lembrando o plano deve conter

a analise do mercado, a concorréncia e suas estratégias.
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Além disso, € interessante criar objetivos para serem alcancados. Na visédo de
Chiavenato (2012, p. 171), “objetivos sdo estados desejaveis que se pretende
alcangar e realizar”. Quando n&o alcangado constitui uma meta, mas quando ja
alcancado deixa de ser algo desejavel para tornar-se realidade, devendo criar outro
objetivo. Na medida que as organizacbes operam, elas podem alterar ou expandir

seus objetivos, criando assim novas oportunidades.

Logo Araujo; Garcia e Martines (2011, p. 73), diz “falar em estratégias diante
da proposta de gerir processos é mais do que uma necessidade”. E conhecido que
um dos grandes erros de uma organizacdo esta na indefinicdo de estratégias,
portanto, se uma empresa deseja alcancar seu sucesso deve-se preparar para cria-
las, pois a razdo de vida da organizacdo esta intrinsecamente ligada a elas, a
competitividade est4 cada vez mais acirrada e sempre tem algo a ser melhorado e

nesse sentido as estratégias tornam-se fundamentais.

“O empreendedorismo nao é ainda uma ciéncia, embora esteja entre as areas
em que mais se pesquisa e se publica. Isso quer dizer que, por enquanto, hdo existem
paradigmas, padrbes que possam, por exemplo, nos garantir que, a partir de certas
circunstancias, havera um empreendedor de sucesso” (Dolabela, 2008, p. 29). Ha trés

niveis de relagdes para o “surgimento” de um novo empreendedor, conforme o autor:

o Nivel primério: Unides acerca de mais de uma atividade, tais como familiares e
conhecidos;

o Nivel secundério: Unides acerca de determinada atividade;

o Nivel terciario: Cursos, livros, feiras, congressos, etc.

Timmons (1994) e Hornaday (1982)7, fizeram um resumo das principais
caracteristicas que os empreendedores de sucesso apresentavam, através de
pesquisas que realizavam. Nota-se que “0 empreendedor de sucesso € visto como
consequéncia do processo de aprendizado de alguém capaz de atitudes definidoras

de novos contextos” (Dolabela, 2008, p. 31). Segue, abaixo, as caracteristicas:

e O empreendedor tem uma pessoa que o influencia;
e Tem iniciativa, autonomia, autoconfianga, otimismo, necessidade de realizagao;

e Trabalha sozinho;

’Timmons (1994) e Hornaday (1982), citados por Dolabela (2008, p. 31)
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e Tem perseveranca e tenacidade;

e Traduz seus pensamentos em agoes;

e Aprende com resultados negativos, com 0s proprios erros, considerando o
fracasso como um resultado qualquer;

e Define o que deve aprender, ou seja, estd em constante busca de aprendizado,
define o que quer e onde chegar, além disso é um fixador de metas;

e Luta contra padrdes impostos, descobre nichos e sabe fixar metas e atingi-las;

e Tem forte intuicao;

e Cria um método préprio de aprendizagem;

e Tem sempre alto comprometimento;

e Tem alto grau de influenciar pessoas e a crenca de que pode mudar o mundo;

e Cré no que faz;

e Inventa situacGes para obter feedback sobre seu desempenho e utiliza as
informacg0des para se aprimoratr;

e Gosta do risco moderado, fazendo de tudo para minimiza-lo;

e E inovador e criativo;

e Sabe buscar, utilizar e controlar recursos;

e E um sonhador realista;

e Cria um sistema proéprio de relacdo com os colaboradores, comumente chamado
de lider;

e E orientado para resultados, para o futuro e para o longo prazo;

e Tem alta tolerancia para ambiguidade e incerteza;

e Tece “rede de relagdes”;

e E habil em definir a partir do indefinido;

e Conhece muito bem o ramo em gque atua;

e Mantem alto nivel e consciéncia do ambiente em que vive, usando-o para detectar
oportunidades;

e Cultiva a imaginacéo e aprende a definir visdes.

O que é preciso para ter sucesso? Para Bateman (2011), ndo existe uma Unica
maneira para ter sucesso num empreendimento, contudo, algumas caracteristicas
contribuem para ele ser alcancado: comprometimento e determinacéo (ser bem

disposto, mergulhar totalmente, ser persistente e disciplinado); lideranca (sé&o
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pessoas iniciadoras e formadoras de equipe); obsessdo por oportunidades
(conhecem as necessidades dos consumidores, sédo dirigidos pelo mercado e
obcecados pela criacdo de valor e aperfeicoamento); tolerancia ao risco,
ambiguidade e incerteza (sdo complacentes ao sucesso e preparados a resolver
problemas); criatividade, autoconfianca e habilidade de adaptagéo (capazes de
aprender ligeiramente, adaptaveis, criativos e cuidadosos aos detalhes); motivacéo
para exceléncia (possuem orientacdo clara para resultados, estabelecendo metas

audaciosas e realistas).

Ainda na visdo do autor mencionado, fazer boas escolhas sobre a empresa é
essencial para garantir o sucesso. A figura abaixo, trata-se de um modelo para as
empresas visualizarem e fazerem as melhores escolhas. E retratada em duas
proporc¢des, inovacao e risco, e também caracterizada em dois niveis, risco baixo ou
risco alto. Essa matriz, auxilia os empreendedores a refletir sobre seus negécios e
resolver se satisfazem aos seus objetivos particulares, assim como a identificar

estratégias eficazes e ineficazes.

Figura 11 - Matriz da estratégia empreendedora

Alto nivel de inovacao

Alto nivel de inovacao

Baixo risco Alto risco
) 2
Baixo nivel de inovacéo Baixo nivel de inovacao
INOVACAO Baixo risco Alto risco
3) 4)

RISCO

Fonte: Elaborado pela autora, baseado em Bateman (2011)

No quadrante niamero 1 (um), estdo representas as empresas com boas ideias
com pouco risco, o quadrante nimero 2 (dois), apresenta boas ideias acompanhadas
por alto risco, ja que os investimentos financeiros sao elevados e a concorréncia é
grande, por conseguinte, no quadrante numero 3 (trés), estdo incluidos os
empreendimentos que tém investimento pequeno e/ou encaram um baixo nivel de

concorréncia para uma demanda mais forte, por fim o quadrante nimero 4 (quatro),
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conceitua, principalmente, as pequenas empresas, pois envolvem um investimento

elevado e concorréncia direta de outras empresas similares.

E, por fim o foco na acdo € culminante para obter sucesso num
empreendimento. Pesce (2015, p. 112), diz “um dos fatores que mais conta para a
eficicia de resultados € o quanto a pessoa € capaz de focar na acao. Qualquer acao,

por menor que seja, destrava e inspira outros a destravar também”.

A confusdo entre ideia e oportunidade é muito comum entre os
empreendedores iniciantes. ldentificar e agarrar uma oportunidade €&, por
exceléncia, a grande virtude do empreendedor de sucesso. E necessario que
o pré-empreendedor desenvolva a capacidade de distinguir entre ideia e
oportunidade, praticando sempre. Atrds de uma oportunidade sempre existe
um ideia, mas apenas um estudo de viabilidade, que pode ser feito por meio
do plano de negécios, indicara seu potencial de transformar-se em bom
negécio (DOLABELA, 2008, p. 60).

Dolabela (2008, p. 68), diz “com relagdo a geragdo de ideias, deve-se ter
clareza de que o pensamento solto, livre de quaisquer limites ou restricdes, com

certeza produzira mais e, seguindo esse mesmo principio, ideias mais criativas”.

3.4.2 Fatores de Fracasso

Segundo o site do SEBRAE (2016), a disposi¢ao de iniciar uma organizacao
prépria é, sem davida nenhuma, audaciosa. As dificuldades enfrentadas pelos

empreendimentos tém diversas origens e impactam as empresas de diversas formas.

Na lista anual da Forbes das 200 melhores pequenas empresas nos Estados
Unidos, num periodo de 10 anos 42% delas continuaram a crescer de
maneira impressionante, mas 56% tiveram problemas e passaram a ter
crescimento negativo. Uma causa comum para iSso é o crescimento para
novos produtos ou novas areas geograficas que nao sdo compreendidos de
maneira adequada. O sucesso pode fazer com que a gerencia torne-se
confiante em excesso ou complacente. E o crescimento pode ser tao rapido
gue a empresa fica fora de controle e ndo é gerenciada de maneira adequada,
resultando numa qualidade pior de produtos e servigos. Apenas 2% atingem
o “estagio intermediario” de continuar a crescer, mas lentamente (BATEMAN,
2011, p. 240).

Para Sertek (2011, p. 183), “analisando os negdcios no Brasil, verificamos a
sua alta mortalidade precoce: apds cinco anos, apenas 20% sobrevivem”. Neste
mesmo sentido, em um estudo realizado pelo Sebrae (2016) constatou-se que a

guestdo tecnolégica aparece como um dos responsaveis pela mortalidade
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empresarial. Degen (1989, citado por Sertek, 2011), salienta que o0s problemas
enfrentados pelas empresas, listados abaixo, sdo oriundos da falta de habilidades

administrativas, financeiras e mercadolégicas:

e Falta de experiéncia gerencial do empreendedor;

e Conhecimento inadequado do mercado;

¢ Insuficiéncia de disponibilidade de capital para iniciar o empreendimento;
e Problemas de qualidade com o produto;

e Localizacao errada;

e Erros gerenciais no desenvolvimento do negécio;

e Capitalizagao excessiva em ativos fixos;

¢ Inadimpléncia de credores;

¢ Ineficiéncia de marketing e vendas;

e Excessiva centralizagédo gerencial do empreendedor;

¢ Crescimento mal planejado;

e Atitude errada do empreendedor para com 0 negocio;

e Erro na avaliagédo da reacdo dos concorrentes;

e Rapida obsolescéncia do produto;

e Posicionamento errado do produto e/ou servigco no mercado;
e Abordagem incorreta de vendas;

e Problemas de producao do produto;

e Escolha do momento errado para iniciar o empreendimento;

e Falta ou erros de planejamento do empreendimento.

Conforme o site Novo Negécio (2018), grande parte das micros e pequenas
empresas ndo deixam espaco para tarefas que dependem do planejamento, além
disso as MPE’s que fecham as portas ndo conseguiram solucionar e prever

problemas, assim pontuam como fatores de fracasso nas seguintes itens:

¢ Monitoramento das etapas de negdécio;

e Antecipacéo de fatos e busca de informacgoes;

e Pesquisa sobre incentivos e apoio governamentais;
e Falta de clientes;

¢ Receita insuficiente e inadimpléncia;

e Problemas de gestéo;
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e Falta de capital;
e Desvantagem competitiva,;

e Problemas com sdcios e problemas particulares.

Segundo Dolabela (2008, p. 193), 50% dos empreendedores trabalham em

sociedade. Ficam mais tempo com o s6cio do que com o conjuge.

Na escolha dos soécios, todo o cuidado é pouco. Aqui pode estar um fator de
sucesso e também de fracasso e uma fonte de grandes dissabores. As
sociedades se desfazem com muita frequéncia. Mesmo em familia (e talvez
principalmente), os problemas séo sérios.

Noutro sentido, conforme dados de Zuini (2012), s&o cinco os motivos que

levam as empresas a mortalidade empresarial:

a) Nao enxergar a longo prazo (as empresas precisam de planejamento, € algo
essencial e ajuda a manter a operacao saudavel);

b) Nao ter controle financeiro (muitos empreendedores desconhecem o0s
conceitos de financas indispensaveis para manter um negocio);

c) Perder o senso da realidade (um empreendedor precisa ser otimista, contudo
deve tomar cuidado para nao ultrapassar o senso de realidade);

d) Confundir CPF com CNPJ (n&o deve-se misturar contas pessoais com as da
empresa) e;

e) Buscar o produto perfeito (quando demora-se muito tempo no desenvolvimento

de um produto e demorar a lancar).

Para Bateman (2011, p. 241), “o fracasso pode ser atribuido a diversos riscos;
0S mais comuns sédo a mortalidade, a incapacidade de delegar, o uso inadequado de
fundos e o planejamento e controle ruins”. O destino de um empreendimento apods a
morte do fundador costuma dar certo sob uma de duas condi¢des, se o capital tiver
sido aberto ou se o empreendedor tiver planejado cuidadosamente a sucessao. Outra
causa para a faléncia de um negdcio € o desejo do proprietario de controlar cada
aspecto do negocio, gerando assim uma delegacéo inadequada, o uso inadequado
de fundos pode ser atribuido tanto para escassez do mesmo quanto a incapacidade
de usa-lo adequadamente, por fim o planejamento e controle ruins deve-se aos

problemas como fluxo de caixa baixo e a perda de clientes essenciais.
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Para o site Sebrae (2014), através de uma pesquisa realizada pelo Sebrae/SP,
constatou-se que sao trés os principais motivos que levam ao fechamento de uma

empresa:

a) Falta de comportamento empreendedor (a pessoa nado possui
comprometimento, busca por conhecimento, paixao pelo negocio, etc.);

b) Falta de planejamento prévio (ou seja, abre-se a empresa sem calcular os
riscos e criar possibilidades, assim quando surge problemas ndo tem tomada
de deciséo) e;

c) Pouca gestdo empresarial (resultante em ma administracdo e gestédo deficiente

em todos os setores).

Nem todas as empresas tém um comeco brilhante. Outras tém um comeco
lento e agonizante. [...] Os riscos do empreendedorismo sdo muitos. Em
primeiro lugar, vocé pode comecar a sua propria empresa e descobrir que
ndo tem prazer com ela. Uma pessoa que largou uma grande empresa
declarou (BATEMAN, 2011, p. 240)

Borges e Oliveira (2014, citado por Silva, 2017), dizem que o falecimento dos
empreendimentos esta conexo a alguns fatores e o agrupamento dos mesmos, que
consequentemente acrescem nos indices de encerramento das micro e pequenas
empresas. As razfes apontadas para as efetivas circunstancias do fechamento deve-
se ao fato de que os gestores ignoram efetivamente os fatores e/ou razdes da
mortalidade do seu empreendimento. Fatores como: falhas no planejamento, auséncia
de estratégias de marketing, de andlise de custos e fluxo de caixa e evolucdo de novos

produtos, pode-se contribuir para o fechamento das MPE'’s.

Portanto, caso esses riscos ndo sejam estudados e calculados a empresa nao
passa do primeiro ano, entrando assim nos indices de empresas com mortalidade
empresarial. “O empreendedor deve ter alto comprometimento com o ambiente, em
todos 0s seus aspectos: cidadania, ética, economia, justica social, ecologia”
(Dolabela, 2008, p. 207).
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4  METODOLOGIA

Neste capitulo serdo expostos os meétodos e procedimentos que foram
empregados no desenvolvimento do trabalho, conceituando e indicando a forma de
aplicacao dos tipos de pesquisa escolhidas para o desenvolvimento do mesmo.

A metodologia mostra os caminhos necessarios para aprendizagem em que o
aluno é sujeito do processo, que ensina 0 mesmo a pesquisar e alinhar o
conhecimento obtido, mostrando os passos que auxiliaram na busca de resultados
(GIL, 2002).

Segundo Prodanov (2003), a metodologia pode ser definida como um elemento
facilitador da fabricagdo de conhecimento, um instrumento capaz de auxiliar a
compreender o processo de procura de respostas e o0 proprio processo de posicionar-

se adequadamente, perguntas importantes.

A metodologia do presente estudo, segundo a abordagem, foi qualitativa e
guantitativa e, quanto ao objetivo foi exploratéria descritiva. Em relacdo aos
procedimentos técnicos a pesquisadora optou por utilizar a pesquisa documental e
bibliogréfica, com a coleta dos dados ocorrendo no periodo de setembro/2018, através

da utilizacdo de um questionario.

4.4 Delineamento da pesquisa

Uma pesquisa é definida como o procedimento racional e sistemético que tem
como objetivo proporcionar respostas aos problemas que sdo propostos. A pesquisa
€ desenvolvida mediante o concurso dos conhecimentos disponiveis e a utilizacédo

cuidadosa dos métodos, técnicas e outros procedimentos cientificos (GIL, 2002).

Para obter o melhor desenvolvimento do estudo e para o alcance dos objetivos
propostos, foi essencial a utilizagdo de um método de pesquisa que fornecesse

condicOes de se obter as informacdes necessarias.
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4.4.1 Conceito de Métodos

Conforme Lakatos e Marconi (1991), o método é o conjunto das atividades
sistematicas e racionais que, com maior seguranga e economia, permite alcancar o
objetivo, conhecimentos validos e verdadeiros, tragcando o caminho a ser seguido,

detectando erros e auxiliando as decisdes do pesquisador.

O estudo do método utilizado é a definicdo das ferramentas mais adequadas
para atingir um resultado desejado, afirma Cervo e Bervian (2002). Assim, pode-se

afirmar que métodos sdo maneiras de investigar e demonstrar verdade.

4.5 Abordagem

Sao utilizados basicamente dois tipos de dados, os primarios, originados pelo
pesquisador, considerando o problema especifico estudado e o dado secundéario, que
séo dados ja existentes coletados para outras finalidades. Os dados primarios podem
ser qualitativos e quantitativos (IZIDORO, 2015).

A abordagem do estudo foi delineada com a utilizacdo de pesquisas qualitativa
e quantitativa, pois buscou ndo apenas quantificar as informacdes coletadas, mas a
qualidade e a complexidade das mesmas. Logo, estardo explanados conceitos para
tornar melhor o entendimento e a compreensdo destes, pois o presente estudo

caracterizou-se como pesquisa gualitativa e quantitativa.

4.5.1 Pesquisa Qualitativa

Segundo Rodrigues (2015), a pesquisa qualitativa obtém uma compreensao
qualitativa das razbes e dos motivos basicos, € exploratéria por natureza, e

fundamentada em pequenas amostras.

A pesquisa qualitativa proporciona melhor visdo e compreenséo do problema,
explorando-o com poucas ideias preconcebidas sobre o resultado da
investigacao. Esse tipo de estudo também é apropriado sem situagBes de
incerteza, como em momentos nos quais os resultados conclusivos diferem
das expectativas. A pesquisa qualitativa € baseada em amostras pequenas e
ndo representativas, e, como consequéncia, os dados ndo sdo analisados
estatisticamente (IZIDORO, 2015, p. 53).
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Conforme Herndndez (2013), a natureza qualitativa significa compreender e
aprofundar os fendmenos, que sao explorados a partir da perspectiva dos
participantes em um ambiente natural e em relacdo ao contexto. Portanto trata-se de

uma pesquisa em que “individuos” e processos vao ser estudados.

4.5.2 Pesquisa Quantitativa

Para Izidoro (2015, p. 53), “a pesquisa quantitativa procura quantificar os dados
e busca uma evidencia conclusiva, baseada em amostras grandes e representativas,
geralmente, aplicando andlise estatistica. As descobertas da pesquisa quantitativa

podem ser utilizadas por executivos no planejamento de suas agdes”.

Conforme Rodrigues (2015, p. 112), “a pesquisa quantitativa procura quantificar
os dados. Ela busca uma evidencia conclusiva que € baseada em amostras grandes

e representativas e, de alguma forma, aplica analise estatistica.

O presente trabalho utilizou a pesquisa quali-quantitativa para a obtencdo dos
resultados sobre a gestdo de microempresas, para assim saber as dificuldades das
micro e pequenas empresas e poder propor acfes de melhoria visando o

funcionamento da empresa.

4.6 Objetivo

Para Dolabela (2008, p. 41), “o empreendedor aprende com os erros, diante
dos quais nao se abate. O empreendedor acredita que pode convencer as pessoas a
realizar o sonho dele. Ele tem a capacidade de colocar o destino a seu favor, a certeza

de fazer diferenga no mundo”.

Conforme lzidoro (2015), os objetivos, assim como os problemas devem ser
definidos com clareza e a condi¢do para isso acontecer é o problema ser estabelecido
de forma correta. Sabe-se que qualquer classificacdo se faz mediante algum
discernimento. Com relacdo as pesquisas ndo é diferente, € comumente a
classificagdo com base em seus objetivos gerais, assim nesse topico seréo analisadas

as pesquisas exploratoria, descritiva, documental e bibliografica.
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4.6.1 Pesquisa Exploratoria

Segundo lzidoro (2015, p. 50), “a pesquisa exploratéria tem a funcdo de
explorar ou examinar um problema que a empresa esteja enfrentando, com o objetivo

de gerar conhecimento e compreensao a respeito dessa questao.

Estas pesquisas tém como objetivo proporcionar maior familiaridade com o
problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a constituir hipéteses. Pode-
se dizer que estas pesquisas tem como objetivo principal o aprimoramento e
ideias ou a descoberta de intuicbes. Seu planejamento €&, portanto, bastante
flexivel, de modo que possibilite a consideracao dos mais variados aspectos
relativos ao fato estudado (GIL, 2002, p. 41).

Em outras palavras, a pesquisa exploratéria pode ter diferentes objetivos e
pode ser aplicadas para os seguintes propésitos: formular ou definir um problema com
mais precisao; identificar acdes alternativas; desenvolver hipéteses; isolar variaveis-
chave e relacionamentos para uma analise adicional; obter uma melhor percepcao
para elaboracdo de uma abordagem problema; estabelecer prioridades para uma

pesquisa adicional.

4.6.2 Pesquisa Descritiva

A pesquisa descritiva é empregada para expor propriedades e/ou fungbes de
mercado, sendo extremamente Util quando as perguntas sao relativas a descricdo de

um fenbmeno de mercado, exemplo, frequéncia de compra (IZIDORO, 2015).

Ainda na visdo do autor, essa pesquisa supde que o pesquisador conhece o
problema, ou seja, é baseado em hipéteses especificas, os dados sédo coletados de
formar estruturada, ocorrendo normalmente por meio de amostras grandes e
representativas e seus resultados séo utilizados para fazer generaliza¢gfes sobre todo

um grupo ou mercado de clientes.

As pesquisas descritivas tem como objetivo primordial a descricdo das
caracteristicas de determinada populagdo ou fenbémeno ou, entdo, o
estabelecimento de relag8es entre variaveis. Sao inUmeros os estudos que
podem ser classificados sob este titulo e uma de suas caracteristicas mais
significativas esta na utilizacéo de técnicas padronizadas de coleta de dados,
tais como o questionério e a observacéo (GIL, 2002, p. 42).



57

7

Assim, a pesquisa descritiva € aquela que por objetivo estudar as
caracteristicas de um determinado grupo, como também pode-se considerar pesquisa
descritiva aquela que visa descobrir a existéncia de associacdes entre variaveis,

podendo determinar a natureza da relagao.

4.6.3 Pesquisa Documental

Para Gil (2002, p. 45), “a pesquisa documental vale-se de materiais que nao
recebem ainda um tratamento analitico, ou que ainda podem ser reelaboradas de
acordo com os objetos de pesquisa”’. HA muitas vantagens nesse tipo de pesquisa,
como ressalta o autor, dentre as vantagens estdo os documentos constituirem fonte
rica e estavel de dados, o custo € significativamente baixo comparado a outras
pesquisas e ha, também, o fato de ndo precisar contato com 0s sujeitos da pesquisa.
Porém, como toda pesquisa tem seu ponto fraco, nessa exclusivamente é o fato da
nao-representatividade e a subjetividade dos documentos, devendo o pesquisador

tomar cuidado.

4.6.4 Pesquisa Bibliografica

E constituida principalmente de livros e artigos cientificos, ou seja, é constituida
a partir de um material ja elaborado. Ha pesquisas desenvolvidas principalmente a
partir de fontes bibliograficos, dai que vem o nome de pesquisa bibliogréafica (GIL,
2002).

“A principal vantagem da pesquisa bibliografica reside no fato de permitir ao
investigador a cobertura de uma gama de fendmenos muito mais ampla do que aquela
que poderia pesquisar diretamente”, conforme Gil (2002). Por exemplo, um
pesquisador ndo precisa percorrer todo o territorio brasileiro caso queira dados sobre
a populacao, basta ter a sua disposi¢cao uma bibliografia adequada. Em contrapartida,
esse tipo de pesquisa pode comprometer a qualidade do trabalho, pois os dados
apresentados podem estar equivocados, assim o0 pesquisador deve assegurar sobre

os dados obtidos.
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4.7 Procedimentos técnicos

Segundo Gil (2002), a classificacdo da pesquisa com base nos procedimentos
técnicos utilizados faz-se importante como um meio Util para o estabelecimento de
seu marco tedrico, ou seja, a fim de possibilitar uma aproximacao conceitual. Sendo
gue a coleta de dados € vista como o0 elemento mais importante para a identificacao

de um delineamento da pesquisa.

47.1 Estudo de Caso

Para Gil (2002, p. 54), “estudo de caso consiste no estudo profundo e exaustivo
de um ou poucos objetos, de maneira que permita seu amplo e detalhado

conhecimento”.

Segundo Yin (2005), estudo de caso € a estratégia escolhida ao examinarem-
se acontecimento contemporaneos, mas quando nao se pode manipular
comportamentos relevantes. Ainda na visdo do autor, as evidencias para um estudo
de caso podem vir de seis formar distintas: documentos, registros em arquivos,
entrevistas, observacdo direta, observacdo participante e artefatos fisicos. O
pesquisador deve saber como usar essas seis fontes, que exigem o conhecimento de

habilidades e procedimentos metodologicos diferentes.

4.8 Técnicas de coleta de dados

Conforme Diehl (2004), sdo quatro as principais técnicas de coleta de dados: a
entrevista, questionario, formulario e observacado. As técnicas devem ser recolhidas

pelo pesquisador conforme o contexto da pesquisa.

Para Prodanov (2003, p. 25), “os dados em uma pesquisa referem-se a todas
as informacfes das quais o0 pesquisador pode servir-se nas diferentes etapas do
trabalho”. Os dados podem ser classificados em primarios e secundarios, sendo os
dados primarios aqueles que sdo extraidos da realidade pelo proprio pesquisador, e

0s secundarios sao aqueles que ja sédo disponiveis e acessiveis.
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4.8.1 Instrumento de Coleta de Dados

Segundo Mattar (1997), o instrumento de coleta de dados € o documento
através dos quais as perguntas e questdes sdo apresentadas aos respondentes e

onde sdo registradas as respostas e dados obtidos

4.8.2 Questionario ou Roteiro de Entrevista

Conforme lzidoro (2015, p. 60), “um questionario € um conjunto por questdes
formalizadas para a obtencdo de informacBes dos entrevistados, e seu objetivo
principal é traduzir as necessidades de informac¢do do pesquisador em um conjunto
especifico de questdes a que os entrevistados estejam dispostos e sejam capazes de

responder”.

4.8.3 Coletade Dados

Conforme McClave, Benson e Sincich (2009, p. 12), “uma vez decidido o tipo
de dados — quantitativo ou qualitativo — apropriados para o problema em pauta, vocé
precisara coleta-los. Geralmente, vocé pode obté-los de quatro formas diferentes:

dados de fonte publicada, estudo controlado, pesquisa e por meio da observagao”.

Para Prodanov (2003, p. 25), “pesquisar ndo é apenas coletar dados, mas nao
podemos falar em pesquisa sem falar em coleta-los. Os dados em uma pesquisa,
referem-se a todas as informagfes das quais o pesquisador pode servir-se nas
diferentes etapas do trabalho”. Em suma, os dados sdo uteis em todos 0s processos

para o pesquisador e somente € possivel obté-lo através da coleta.

A coleta de dados dessa pesquisa ocorreu no periodo de setembro de 2018,
junto a 21 empresas classificadas em micros e pequenas, localizadas na cidade de

Montenegro e Canoas.
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4.8.4 Populagdo/Amostra

Para Honorato (2004, p.101, citado por Izidoro, 2015, p.56), “o plano amostral
consiste, entdo, na elaboragdo de processos adequados de amostragem”. Neste

ponto de vista, amostra € o subgrupo da populacao.

Para utilizar uma amostra, primeiro € necessario definir o nimero de
elementos que serdo abordados no estudo. Essa definicAo chama-se
tamanho da amostra. Por exemplo, em um controle de qualidade de uma
fabrica de pregos, ndo se podem testar todos o0s pregos, pois demoraria muito
tempo e seria caro. Sendo assim, vocé escolhe uma quantidade de pregos
de determinada producéo para fazer a pesquisa (IZIDORO, 2015, p. 57).

Segundo Hernandez (2013), as primeiras acdes para escolher uma amostra
acontecem a partir da propria formulacdo e quando selecionado o contexto, onde
espera-se encontrar 0s casos que interessam. A populacdo/ amostra foi constituida
de 21 donos de empresas, caracterizadas como MEI e pequeno porte, de Montenegro

e Canoas.

4.9 Andlise e interpretacdo dos dados

Conforme Prodanov (2003), essa é a etapa na qual é feita a analise dos dados
da pesquisa elaborada, em sintese antecede a fase final e de apresentacdo das
conclusBes. E necessario agrupar os dados, de forma logica, para dar respostas de

forma clara e objetiva.

Para Diehl (2004, p. 86 e 87), “a analise compreende, além da verificacdo das

relacdes entre variaveis, as explicacdes

E especificacBes dessas relagdes. A interpretacdo procura dar um significado
mais amplo as respostas, vinculando-as a outros conhecimentos. Ela
pressupde a exposicéo do verdadeiro significado do material apresentado em
relacdo aos objetivos propostos e ao tema. Envolve a construcdo de tipos,
modelos e esquemas, efetuando-se sua ligacdo com a teoria.

Segundo Prodanov (2003, p. 30), “seja qual for a técnica de coleta de dados, o

objetivo da etapa da analise e interpretacdo dos mesmos

E responder do melhor modo possivel ao problema de investigacéo formulado
e verificar as hipéteses elaboradas. Frequentemente, bons trabalhos perdem-
se por ndo alcancar bom nivel de elaboragéo nesta fase. Um dado néo fala
por simesmo. Ele deve ser interpretado a luz de outros dados. Bons trabalhos
relacionam informacé&o, ndo apenas repetem o que outros disseram. A etapa
de andlise e interpretacdo de dados pode ser considerada a etapa final do
trabalho.
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Nesta etapa os dados obtidos com a aplicacdo dos questionarios/entrevistas
foram tabulados, analisados e interpretados baseados no referencial te6rico e na
estatistica, o que possibilitara sugerir acbes preventivas aos empreendedores micro e

pequeno empresarios da cidade de Montenegro e Canoas.
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5 DIAGNOSTICO E ANALISE DOS DADOS

Este estudo teve como objetivo geral compreender quais as principais
dificuldades que micro e pequenas empresas tem para abrir e manter seus negocios,
que foi atingido plenamente. Neste sentido destaca-se a participacdo de 21
microempresarios da regido de Montenegro e Canoas que responderam direta e

indiretamente a pesquisadora.

O trabalho esta organizado neste capitulo em duas partes visando auxiliar a
compreensao das informacgdes obtidas referentes aos micros empresarios da regiado
de Montenegro e Canoas, assim pode-se ter uma visdo mais clara sobre 0s mesmos
e compreender melhor o mundo do empreendedorismo. Neste sentido, este capitulo
tem por foco apresentar os resultados obtidos na pesquisa, de tal modo que no
préximo tépico vao ser apresentados sugestdes para tentar diminuir o falecimento no

mundo empresarial.

12 PARTE — CARACTERISTICAS DO EMPREENDEDOR ESTUDADO

Nesta primeira parte do estudo sdo apresentadas as caracteristicas dos
empreendedores pesquisados, e as respostas aos motivos que os levaram a abrir um
empreendimento, que os levaram a ser seus préoprios chefes, se sdo os primeiros

empresarios da familia e o que os levaram a ser empreendedores.

TABELA 1 - NUmero de entrevistado segundo a existéncia de Empreendedor

CRITERIOS ABS %
Sim 14 66,7
N&o 7 33,3
TOTAL 21 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Segundo a Tabela 1, percebe-se que 66,7% dos entrevistados afirmaram ter
algum empresario na familia, enquanto que 33,3% ndo possuiam nenhum
empreendedor no meio familiar. Conforme o referencial tedrico, muitos

empreendedores foram constituidos através da sucesséao familiar, ou seja, a transi¢cao
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de pai para filho, podendo, assim fazer parte da estatistica dos 66,7%. Enquanto que
outros tinham o desejo de ser seu proprio chefe e ter seu proprio negécio.

Tabela 2 - NUumero de entrevistados segundo 0s motivos que os levaram a ser

empreendedor
MOTIVOS ABS %
Sonho de ser dono do proprio negdcio 14 66,7
Estava desempregado 2 9,5
Necessidade 1 4,8
Sucesséo Familiar 4 19,0
TOTAL 21 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Segundo a Tabela 2 percebe-se que 66,7% dos entrevistados sonhavam em ser
donos do proprio negdcio e comecaram a atuar como empreendedores, conforme
Dolabela (2008), empreendedor € aquele que nao satisfeito muda seus inconformismo
em ideias, objetivos, propostas e descobertas para todos, 19,0% sdo sucesséo
familiar, portanto a transicao de pai para filho, para Sardao (2017) é caracterizado por
algo complexo, dificii e extenso, devendo ser conduzido e gerenciado
adequadamente, 9,5% estavam desempregados e decidiram abrir um
empreendimento, pois foi a saida que muitas pessoas viram para sustentar-se,

conforme Maximiano (2004), e 4,8% abriram um negdcio por necessidade.

Além das respostas organizadas na Tabela 2, os entrevistados informaram,
ainda, que decidiram serem empreendedores por independéncia e ser dona ou dono

do préprio negocio.

Tabela 3 - NUumero de entrevistados que ja haviam considerado a possibilidade
de abrir um negocio

OPORTUNIDADES ABS %
Sim 16 76,2
N&o 5 23,8
TOTAL 21 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018
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Conforme j& mencionado anteriormente, para Dolabela (2008), todos nascem

empreendedores outros mais outros menos, sendo o empreendedor um agente de

mudancas, existente desde sempre, gerando valor positivo para a coletividade

Segundo a Tabela 3, percebe-se que 76,2% dos entrevistados ja haviam considerado

abrir um empreendimento, enquanto 23,8% nunca haviam considerado essa

possibilidade. Na visdo de Chiavenato (2012), a empresa € um conjunto de pessoas

gue trabalham juntas para alcancar um objetivo.

Tabela 4 - Numero de entrevistados segundo a identificacdo de oportunidades

OPORTUNIDADES ABS %
Leituras 3 11,1
Participacdo em eventos 4 14,8
Através de clientes 16 59,3
Fornecedor 4 14,8
TOTAL 27 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Segundo a Tabela 4, percebe-se que 59,3% identificaram oportunidades através

dos clientes, 14,8% identificaram oportunidades através dos fornecedores e

participacdo em eventos e 11,1% através de leituras. Em conformidade com Silva

(2014), a competéncia de descobrir uma oportunidade ou mesmo de cria-la € somente

possivel para quem esteja livre dos paradigmas instituidos e dos formatos

dominantes, portanto “é preciso saber enxergar uma boa oportunidade na hora certa.

Chegar atrasado, so se for pra ficar se lamentando”. (SILVA, 2014, p.62).

Afora as respostas organizadas na Tabela 4, os entrevistados informaram, ainda,

que identificam oportunidades através de propagandas, “boca a boca”, ocasiao,

conversas, necessidade de mercado e trabalhando na qualidade dos produtos.

22 PARTE - CARACTERISTICAS DOS NEGOCIOS ESTUDADOS

Nesta segunda parte do estudo sdo apresentadas as caracteristicas dos

negocios estudados, como qual a solugdo para possiveis problemas que possam

surgir, as dificuldades que os empreendedores tiveram para abrir a empresa, as
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atividades que realizam, se possuem subordinados e o que fazem para se

desenvolverem, para onde direcionam seus esfor¢os, entre outras caracteristicas.

Tabela 5 - Numero de entrevistados e alguns problemas mencionados

SEMPRE | AS VEZES NUNCA NAO SEI

PROBLEMA ABS| % |ABS| % |ABS| % |ABS| %
Recursos 4 6,7 10 | 16,4 6 25,0 2 40,0
Humanos
Financeiro 10 | 16,7 115 1 4,2 20,0
Empréstimos 2 3,3 8 13,1 6 25,0 0 0,0
Compra de| 10 | 16,6 8 13,1 1 4,2 0 0,0
produtos/servicos
Prazo 8 13,3 | 10 | 16,4 1 4,2 0 0,0
Preco dos| 7 11,7 9 14,8 2 8,3 0 0,0
produtos/servicos
Concorréncia 9 15,0 3 4,9 5 20,8 1 20,0
Fornecedores 10 | 16,7 9,8 8,3 1 20,0
TOTAL (1) 60 |100,0| 61 |100,0| 24 |100,0| 5 |100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a op¢ao de escolher mais de uma alternativa.

Para Chiavenato (2012), o sucesso de qualquer empreendimento é saber qual o

seu negaocio, pois engloba produto/servico e por conseguinte fornecedor e cliente,

numa cadeia de entrada, processo e saida. Cada empresa lida de uma forma quando

se trata para solucdes de problemas, podendo ou nao ter um sistema para solucéo de

adversidades. Conforme a Tabela 5, sdo apresentados varios tipos e problemas que

ocorrem nas micro e pequenas empresas, destacando-se na area de recursos

humanos 6,7% dos entrevistados sempre tem uma solucéo, 16,4% as vezes, 25,0%

nunca tem e 40,0% nao sabe informar. O setor financeiro, 16,7% sempre tem uma

solugéo para problemas, 11,5% as vezes possui, 4,2% nunca tem e 20,0% né&o sabe

dizer. Quando se trata de empréstimos, 3,3% sempre tem uma solucédo, 13,1% as

vezes tem e 25,0% nunca tem.
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Quanto a prazo, 13,3% informou que tem uma solucéo sempre, 16,4% as vezes
e 4,2% nunca tem. Para a solucdo de problemas dos precos dos produtos/servigos
11,7% sempre tem, 14,8% as vezes tem e 8,3% nunca tem uma solucdo. Quando se
trata de concorréncia 15,0% sempre tem alguma solucéo, 4,9% as vezes tem uma
solucéo, 20,8% nunca tem e 20,0% n&o sabe informar. Por fim, quando trata-se dos
fornecedores, 16,7% sempre tem uma solucéo, 9,8% as vezes tem, 8,3% nunca tem

e 20,0% nao sabe informatr.

Além das respostas organizadas na Tabela 5, os entrevistados acrescentaram
que para solucdo de problemas referente ao preco dos produtos/servicos estes
buscam diminuir os gastos e ha sempre estoque. Referente a concorréncia ha o
diferencial no atendimento, simpatia, mercadoria diferenciada e qualidade. Quanto

aos fornecedores trabalha-se com poucos para ter-se fidelidade.

Tabela 6 - Niamero de entrevistados segundo as dificuldades para abrir a

empresa

DIFICULDADES ABS %
Contratar um contador 1 3,7
Legislacéo 10 37,0
Local 4 14,8
Capital Social 5 18,5
Conseguir clientes 6 22,2
Obter informacdes de mercado 1 3,7
TOTAL (1) 27 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a op¢éo de escolher mais de uma alternativa.

Sabe-se que as empresas enfrentam algumas dificuldades para abrir seus
negocios. Segundo a Tabela 6, percebe-se que 37,0% tiveram dificuldades na
legislacdo, quando abriram a empresa, 22,2% para conseguir clientes, 18,5% no
capital social, 14,8% para conseguir local e 3,7% para contratar um contador e obter
informacgdes de mercado. Para tanto, deve-se fazer um bom planejamento estratégico
e uma gestdo que busque exceléncia, pois assim ha mais chances de tornar o

empreendimento bem sucedido e sem muitas dificuldades.
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Além das respostas organizadas na Tabela 6, os entrevistados informaram,

ainda, que identificam que néo tiveram dificuldades para abrir o negécio. H& ainda

agueles que informaram que tiveram dificuldades para descobrir o publico alvo, a

concorréncia e saber o que € exigido pela prefeitura.

Tabela 7 - NUumero de entrevistados segundo as atividades que realiza

rotineiramente

ATIVIDADES ABS %
Banco 7 10,6
Compras 12 18,2
Realizar orcamentos 12 18,2
Vendas 14 21,2
Organizacao da empresa 8 12,1
Limpeza 10,6
Colocar preco nos produtos/servigos 6 9,1
TOTAL (1) 66 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a opcéo de escolher mais de uma alternativa.

A colaboracéo e cooperacao sao fundamentais para o bom funcionamento e uma

organizacdo, conforme Chiavenato (2012). Neste sentido, ha as atividades que os

empreendedores realizam rotineiramente, com a ajuda ou sem dos colaboradores

segundo a Tabela 7, percebe-se que 21,2% dos entrevistados disseram que dentre

as atividades que realizam rotineiramente sado as vendas, com 18,2% estdo as

compras e realizar orcamentos, 12,1% é a organizacdo da empresa, 10,6% vao ao

banco e realizam a limpeza do estabelecimento e por fim 9,1% colocam preco nos

produtos/servigos.

Além das respostas organizadas na Tabela 7, os entrevistados informaram,

ainda, que cobranca faz parte das atividades que realizam rotineiramente
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Tabela 8 - NUmero de entrevistados segundo a quantidade de subordinados

que tem

SUBORDINADOS ABS %
Nenhum subordinado 5 23,8
1 3 14,3
2 4 19,0
3 2 9,5
4 2 9,5
5 1 4,8
Mais de 5 4 19,0
TOTAL 21 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Conforme ja mencionado, algumas das caracteristicas que distinguem as MPE’s

sdo a delegacdo de tarefas normalmente inexistente, a equipe de gerencia é muito

pequena, reducdo na contratacdo de colaboradores e sdo dominadas pelo lider.

Assim, segundo a Tabela 8, referente ao numero de subordinados que estédo

subordinados ao proprietario, 23,8% informaram que nao possuem nenhum

subordinado, 19,0% informaram que tem 2 (dois) e mais de 5 (cinco) colaboradores,

14,3% tem um colaborador, 9,5% tem 3 (trés) e 4 (quatro) subordinados e 4,8% tem

5 (cinco) subordinados.

Tabela 9 - Numero de entrevistados segundo a delegacéo de atividades

DELEGACAO ABS %
Frequentemente 5 31,2
Sempre 6 37,5
As vezes 3 18,7
Nunca 2 12,5
TOTAL 16 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Para Maximiano (2004), os resultados das unidades organizacionais deve-se

em grande parte das atividades humanas realizadas por equipes, sob superviséo

direta ou influéncia. Segundo a Tabela 9, os entrevistados disseram que, 37,5%
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precisam delegar as atividades sempre, 31,2% frequentemente delega as atividades,
18,7% as vezes delega e 12,5% nunca delega atividades.

Tabela 10 - Nomero de entrevistados segundo se possuem sociedade com

alguém

o

o < -
a £g | o 5 @ =
9( o~ = (o S @)
a) S T - =
| o
O O
O
o 0 0 0 0 0

M | o[ oL o | |a |

< < < < <
SIM 2 |286| 2 |286| 2 |286| 1 |143| 7 |100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

. Normalmente quando envolve sociedade de pai e filho, pode-se considerar a
sucessdo como caracteristica desse empreendimento. Segundo a Tabela 10, 28,6%
informaram que possuem sociedade com companheiro, filho e pai, enquanto que
14,3% tem sociedade com o irm&o. E importante ressaltar que esse resultado abrange
somente aqueles que tem sociedade com alguém, pois mais de metade dos
entrevistados, 80,9%, ndo possuem sociedade com ninguém. Assim, sabe-se que
nessa estatistica estdo os Microempreendedores Individuais, pois 0s mesmos nao

podem ter sociedade com outra pessoa.

Tabela 11 - Numero de entrevistados sobre a obtencédo de informacdes e do
controle do que estd acontecendo na empresa

INFORMACAO/CONTROLE ABS %
Através dos resultados 16 53,3
Ouvindo os clientes 9 30,0
Ouvindo os familiares 2 6,7
Reunido com o sécio 3 10,0
TOTAL (1) 30 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018
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Nota (1) — Os entrevistados tiveram a op¢ao de escolher mais de uma alternativa.

O empreendedorismo busca por oportunidades lucrativas, tendo como
principais objetivos o crescimento e a alta lucratividade. Um empreendedorismo de
MPE’s é gerenciado de forma agressiva, desenvolvendo estratégias praticas e
produtos inovadores, contudo ndo é algo simples, sendo muitas vezes compreendido
de maneira errada, ja que é gerado novas ideias que logo se transformam em negacio,
como ja informado anteriormente, assim segundo a Tabela 11, os entrevistados
informaram que controlam e obtém informacdes do que esta acontecendo através dos
resultados 53,3%, ouvindo os clientes 30,0%, através das reuniées com o socio 10,0%

e ouvindo os familiares 6,7%.

Além das respostas organizadas na Tabela 11, os entrevistados informaram,
ainda, que controlam o que esta acontecendo na empresa através dos calculos de

entrada e saida, conversando com os colaboradores

Tabela 12 - Numero de entrevistados segundo a quantidade de horas que
trabalha por dia

HORAS ABS %
De 1h a 5h 2 9,5
De 6h a 10h 12 57,1
Mais de 10h 7 33,3
TOTAL 21 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Conforme Bedé (2006, citado por Silva, 2017), parte das MPE’s ndo possui
empregados com registro em carteira e outras nao possuem empregados pela propria
natureza do empreendimento. Assim, esse torna-se um dos motivos pelos quais 0s
empreendedores trabalham, segundo a Tabela 12, de 06h a 10h por dia, 57,1%,
33,3% dos entrevistados trabalham mais de 10h por dia e 9,5% dos entrevistados

trabalham de 1h a 5h por dia.
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feriado
DIAS ABS %
Sébado 17 60,7
Domingo 6 21,4
Feriado 5 17,9
TOTAL (1) 28 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a opc¢éo de escolher mais de uma alternativa.

Na visdo de Pesce (2015), a responsabilidade de fazer dar certo € inteiramente

do empreendedor, ou seja, todas as conquistas e danos vao recair naguele que teve

a ideia de criar algo novo, que aventurou-se no universo das incertezas e das

resiliéncias, portanto para o sucesso ser alcancado, muitas vezes 0os empreendedores

precisam abdicar de seu descanso aos finais de semana e feriados, portanto, segundo

a Tabela 13, 60,7% dos entrevistados trabalham sabado, 21,4% trabalham no

domingo e 17,9% em feriado.

Além das respostas organizadas na Tabela 13, os entrevistados informaram as

vezes trabalham sabado, domingo ou feriado, ou seja, é relativo.

Tabela 14 - Numero de entrevistados e o tipo de desenvolvimento dos

subordinados

DESENVOLVIMENTO ABS %
Treinamentos na propria empresa 11 52,4
Treinamentos fora da empresa 4 19,0
Palestras externas 14,3
Participagdo em eventos na ACI, SENAC,

SESI 3 14,3
TOTAL 21 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

A Piramide de Maslow, serve de base para compreender as necessidades que

os colaboradores tem, pois as pessoas tem um conjunto de necessidades diferentes,

assim quando supera uma necessidade passa a se preocupar com a proxima. O
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gestor deve estar preparado para lidar com essas necessidades, ja que assim 0s
funcionarios vao sentir-se motivados e satisfeitos. Com a Tabela 14, pode-se perceber
que, 52,4% dos entrevistados oferecem treinamentos na prépria empresa para
desenvolver seus subordinados, 19,0% oferecem treinamentos fora da empresa e
14,3% oferecem palestras externas, assim como participagdo em eventos na ACI,
SENAC e SESI.

Além das respostas organizadas na tabela 14 (quatorze), os entrevistados
informaram que oferecem leituras, alguns ndo oferecem nada para desenvolver seus

subordinados e ainda tem aqueles que a pergunta néo se aplica.

Tabela 15 - Niamero de entrevistados segundo comando do negoécio

COMANDO ABS %
Sendo lider apoiador 7 18,4
Inovando e criando novos projetos 8 21,0
Sendo parceiro na realizacédo das tarefas 15 39,5
Delegando responsabilidades 8 21,0
TOTAL (1) 38 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a op¢éo de escolher mais de uma alternativa.

Segundo a Tabela 15, 39,5% dos entrevistados comando seu negécio sendo
parceiro na realizacdo das tarefas, 21,0% inovando e criando novos projetos e
delegando responsabilidades e 18,4% sendo lider apoiador. Esses comandos fazem
parte do planejamento estratégico, sendo esse o plano que pode levar a empresa a
fazer modificagBes, podendo ser no ambiente da empresa, tal qual est4 na tabela
acima, ou nas estratégias perante 0s concorrentes, tornando o processo dinamico de

acoes e reacoes.

Além das respostas organizadas na Tabela 15, os entrevistados informaram que

comandam seus negocios sendo 6timos em atender e fidelizar clientes
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Tabela 16 - Namero de entrevistados segundo a forma como direciona seus
esfor¢cos para comandar a empresa

DIRECIONAMENTO ABS %
Nos contatos com fornecedores 6 12,0
Na atencéo ao cliente 19 38,0
Nas compras 5 10,0
Na organizacgéo e limpeza dos ambientes 11 22,0
No desempenho dos colaboradores 9 18,0
TOTAL (1) 50 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a op¢ao de escolher mais de uma alternativa.

O gestor de MPE’s que se preocupa em tornar seu negécio bem sucedida
direciona seus esfor¢cos no planejamento. Para Churchill, o planejamento se inicia com
as informacdes do ambiente externo e ambiente interno da organizagdo para o
desenvolvimento de uma visao, missdo e objetivos, logo esse planejamento envolve
fornecedores, cliente, compras, organizacdo e limpeza dos ambientes e

colaboradores.

Neste sentido, o planejamento estratégico é a visdo, missao e objetivos. Logo,
como sabe-se a visdo de uma empresa é a sua imagem, a missao constitui a intencao
para a existéncia do negdcio, por fim os objetivos sdo os resultados que a empresa
quer alcancar e quando deseja que eles sejam alcancados. Fazer 6timas escolhas
sobre o empreendimento é essencial para garantir o sucesso. Ja a matriz da estratégia
empreendedora, auxilia os empreendedores a refletir sobre seus negdcios e resolver
se satisfazem aos seus objetivos particulares, assim como a identificar estratégias

eficazes e ineficazes.

Segundo a Tabela 16, verifica-se que 38,0% dos entrevistados direcionam seus
esforcos na atencdo ao cliente, 22,0% na organizacao e limpeza dos ambientes,
18,0% no desempenho dos colaboradores, 12,0% nos contados com fornecedores e

10,0% nas compras.



Tabela 17 - Namero de entrevistados segundo o que lhe da mais satisfacéo
como empreendedor

RESPOSTAS ORDEM DE CITACAO
Quando o cliente fica satisfeito 6
Flexibilidade de horarios 2
Reconhecimento dos clientes 2

O servico bem feito e a satisfacéo final
do cliente, ndo visando somente o
dinheiro, mas sim a satisfagéo do cliente 1

Saber que estamos desenvolvendo
nosso trabalho da melhor forma e
sempre trazendo seguranca, qualidade e

desempenho aos nossos clientes 1
Quando o cliente gosta da peca, faz
propaganda 1
A cada projeto entregue, sentimos
orgulho pelo belo trabalho desenvolvido 1
Independéncia profissional 1

Poder trabalhar de forma mais humana,
entendendo cada situacao diferente dos
meus clientes e assim poder ajudar de
forma UGnica sem precisar seguir

protocolos 1
Reconhecimento da empresa no ambito
empresarial 1

Poder tratar de problemas pessoais de
forma mais tranquila sem precisar
justificar a falta ao trabalho. Receber
elogios sobre a qualidade do produto. 1

Ver os resultados da empresa, os lucros
e as indicagdes dos clientes por um bom

servico prestado 1
Fortalecer minha marca 1
E trabalhar com empregados e publicos 1

Poder ver meu trabalho realizado, ter
contado com 0s meus clientes, poder
pagar minhas contas e ajudar minha

familia 1
Sabendo o que crescemos desde 0 inicio 1
Atender e ouvir clientes 1
Vendo os resultados de um bom

atendimento 1

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018
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Conforme Bernardi (2012), Dolabela (2008) e Bateman (2011),
empreendedores bem-sucedidos sdo pessoas com “tino”, “visdo”, “visionarios” e
‘lideres”. Nao existe paradigmas ou padrbes que possam garantir que o
empreendedor fara sucesso, 0 sucesso de um empreendimento depende do equilibrio
entre visdo e realizagdo, além disso, algumas caracteristicas sdo evidentes e
contribuem para o0 sucesso ser alcancado, tais como: comprometimento e
determinacdo, lideranca, obsessdo por oportunidades, tolerancia ao risco,
ambiguidade e incerteza, criatividade, autoconfianca e habilidade de adaptacao e
motivacdo para exceléncia. Por conseguinte, na Tabela 17, percebe-se que o0s

entrevistados citaram essas caracteristicas.

Tabela 18 - Numero de entrevistados segundo 0s aspectos que se preocupa

ASPECTOS ABS %
Falta de oportunidades para crescer 7 14,3
As incertezas do mercado/negocio 15 30,6
Inexperiéncia 1 2,0
Legislacao 5 10,2
Pagamento de impostos 8 16,3
Os resultados financeiros 13 26,5
TOTAL (1) 49 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a op¢éo de escolher mais de uma alternativa.

Conforme Dornelas (2012), Cecconello e Ajzental (2008), o inicio de um
negocio depende exclusivamente de seu fundador, contudo alguns empreendedores
guando se apaixonam pelos negocios ficam cegos por ele e ndo conseguem entender
e avaliar suas limitacdes. Um bom empreendedor tem consciéncia da existéncia de
pontos positivos que trazem mais seguranca, eficacia e eficiéncia, assim como sabem
reconhecer a calmaria no mercado que precisam ser evitadas, o reconhecimento
desse momento é uma virtude, pois estara mais preparado para as adversidades que

encontrara na jornada que se seguira.
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Neste sentido, segundo a Tabela 18, constata-se que 30,6% dos entrevistados
infformaram que 0 aspecto que mais sSe preocupa sao as Iincertezas do
mercado/negocio, ja 26,5% disseram que sdo os resultados financeiros, 16,3% 0
pagamento de impostos, 14,3% a falta de oportunidades para crescer, 10,2% a

legislag&o e por fim 2,0% a inexperiéncia.

Além das respostas organizadas na Tabela 18, os entrevistados informaram

gue um dos aspectos que se preocupam € a falta de qualificacdo da méo de obra

Tabela 19 - Niamero de entrevistados segundo o que considera responsavel
pelo sucesso do negécio

ASPECTOS ABS %
Dedicacao 19 14,1
Motivacéo 9 6,7
Etica 13 9,6
Legislacao 4 3,0
Honestidade e Integridade 18 13,3
Respeito da comunidade 7 5,2
Experiéncia 14 10,4
Conhecimento detalhado do
produto/servico 17 12,6
Comunicacao aberta 7 5,2
Ser acessivel aos clientes e fornecedores 16 11,8
Inovacéo dos produtos/servicos 11 8,1
TOTAL (1) 135 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a op¢ao de escolher mais de uma alternativa.

Timmons (1994) e Hornaday (1982), fizeram um resumo das principais
caracteristicas que os empreendedores de sucesso apresentavam, através de
pesquisas que realizaram, tais como: tem iniciativa, autonomia, autoconfianca,
otimismo, necessidade de realizagao; tem perseveranca e tenacidade; traduz seus
pensamentos em ac¢des; aprende com resultados negativos; esta em constante busca

de aprendizado, define o que quer e onde chegar, aléem disso € um fixador de metas;
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descobre nichos e sabe fixar metas e atingi-las; cria um método proprio de
aprendizagem; tem sempre alto comprometimento; cré no que faz; inventa situagdes
para obter feedback sobre seu desempenho e utiliza as informacbes para se
aprimorar; € inovador e criativo; sabe buscar, utilizar e controlar recursos; é habil em
definir a partir do indefinido; conhece muito bem o ramo em que atua; mantem alto

nivel e consciéncia do ambiente em que vive, usando-o para detectar oportunidades.

Logo, segundo a Tabela 19, observa-se que os empreendedores visualizaram
algumas dessas caracteristicas, 14,1% dos entrevistados disseram que consideram
responsavel pelo sucesso a dedicagdo, 13,3% consideram a honestidade e
integridade, 12,6% o conhecimento detalhado do produto/servico, 11,8% ser acessivel
aos clientes e fornecedores, 10,4% a experiéncia, 9,6% a ética, 8,1% a inovacdo dos
produtos/servigos, 6,7% a motivagdo, 5,2% o0 respeito da comunidade e a
comunicacéo aberta e por fim 3,0% a legislacéo.

Tabela 20 - Numero de entrevistados segundo as principais potencialidades da

empresa

ASPECTOS ABS %
Reconhecimento 11 20,4
Produto/servico inovador 9 16,7
Oferta de marcas conhecidas 3 55
Localizacao 7 13,0
Diversificacdo atualizada de produtos 8 14,8
Forma de divulgacao 3 5,5
Forma de tratar o cliente 13 24,1
TOTAL (1) 54 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a op¢ao de escolher mais de uma alternativa.

Para Longenecker et al (2007), um empreendedor deve saber selecionar os
valores corretos e equilibrar de forma sabia sua aplicacéo, de tal modo que “descubra”
as potencialidades de sua empresa, assim o empreendedor pode se retirar satisfeito
do empreendimento, deixando um legado positivo e substancial. Segundo a Tabela

20, os entrevistados informaram que as principais potencialidades que identificam em
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seu negocio sao, forma de tratar o cliente com 24,1%, reconhecimento com 20,4%,
produto/servico inovador com 16,7%, diversificacdo atualizada de produtos com
14,8%, localizacdo com 13,0% e por fim oferta de marcas conhecidas e forma de

divulgacdo com 5,5%.

Afora as respostas organizadas na Tabela 20, os entrevistados informaram
ainda que as principais potencialidades que identificam em seu negdécio é o
atendimento bom e diferenciado, qualidade dos produtos/servi¢os e “mercadinho” da

vizinhanca.

Tabela 21 - Numero de entrevistados segundo se tém a descri¢cao das
atividades realizadas

CRITERIOS ABS %
Sim 12 57,1
N&o 9 42,9
TOTAL 21 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Segundo Maximiano (2004, p. 32 e 33), “os conhecimentos administrativos sao
produzidos pela observacéo e analise critica da experiéncia pratica das organizacfes
e de seus administradores. [...] A experiéncia pratica continua sendo importante fonte
de conhecimentos sobre como administrar.” E interessante criar descricdes das
atividades realizadas, criando assim novas oportunidades. E conhecido que um dos
erros de um empreendimento esta na imprecisdo das atividades realizadas, portanto,
se uma empresa deseja alcancar seu sucesso deve-se preparar para cria-las.
Segundo a Tabela 21, 57,1% dos negdcios tem a descricdo das atividades realizadas,

enquanto que 42,9% nao tem a descrigao.
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Tabela 22 - Numero de entrevistados segundo o detalhamento das tarefas

RESPOSTAS ORDEM DE CITAQAO
Atendimento 3
Todas as atividades possui
detalhamento escrito 2

Como é um servico de manutencéo,
cada atividade é diferente uma da outra,
sendo em maquinas elétricas, sendo ndo

possivel ter descritivos de atividades 1
Pés venda 1
Sigilo profissional 1
Temos controle interno de producéao e

tarefas 1

A empresa ndo possui o detalhamento
das tarefas de modo formal, mas de
modo informal os sbécios sabem
detalhadamente como executar todas as
tarefas

Orgamento e contrato de servigos
Criacdo de logotipos, elaboracdo de
orcamentos

Fluxo de impresséao

Caixa

Diariamente
Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018
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Grande parte da atividade empreendedora, no Brasil e no mundo, se concretiza
por meio das Micro e Pequenas Empresas. As MPES s&o essenciais para promover
0 crescimento econdmico, criar empregos, renda e melhorar as condi¢des de vida da
populacdo. No ponto de vista de Chiavenato (2012), continuamente no cotidiano é
lidado com empresas, para comprar, pagar, comer, viajar, etc. Sendo que
colaboracdo, cooperacdo e as descricOes das atividades sé@o essenciais para o

adequado funcionamento de uma empresa.

Lakatos (2002, citado por Silva, 2017), informa que especialistas julgam que
cerca de 92% encerram suas atividades ao final de cinco anos de funcionamento.
Devido a sua estrutura, os impactos negativos acabam sendo irrefreaveis e muitas

vezes irreparaveis nesses negocios. Os motivos desse elevado indice de fechamento
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das MPE’S estdo extremamente alinhados a sua aptidao estratégica de responder as

influéncias.

Uma empresa que consegue alinhar suas atividades e criar uma descri¢cao das
mesmas, é uma organizacao que se destaca entre as demais, pois vai estar um passo
a frente das concorrentes, também vai “ajudar” seus colaboradores, novos ou mais
antigos, na hora de realizar uma atividade, ja que qualquer duvida que porventura
surgir eles podem “visualizar” de tal modo vao conseguir concluir as atividades sem
precisar atrasar o servigo/produto ou mesmo esperar outra pessoa para auxilia-lo.

Logo, vé-se na Tabela 22, alguns desses detalhamentos.

Tabela 23 — NUmero de entrevistados segundo se possuem definicdo de metas

MOTIVOS ABS %
Sim 12 60,0
Nao 8 40,0
TOTAL 20 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Conforme Salim (2010), o planejamento tornou-se fundamental para os
empreendedores a partir do momento quando perceberam que planejar antes de fazer
derivou em resultados positivos, assim planejar detalhadamente evidenciou-se em
reducdo de risco e da diminuicdo de fracasso. Para Silva (2014), as maiores licbes
séo capazes de levar a vitorias formidaveis embasadas em principios estaveis, com
valores inegociaveis e fundamentos sélidos. Na visdo de Pesce (2015), a
responsabilidade de fazer dar certo € inteiramente do empreendedor, por conseguinte
o empreendedor, que estd um passo a frente dos demais, cria metas para alcanca-
las, sejam elas a curto, médio e longo prazo. Segundo a Tabela 23, 60,0% dos

entrevistados possuem definicdo de metas, enquanto que 40,0% néo possuem.
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Tabela 24 - Numero de entrevistados segundo quais as definicbes de metas

RESPOSTAS ORDEM DE CITAQAO

Atendimento ao cliente, orcamento, entrega,

visita ao cliente, contato com o cliente 1
Como é um servico de manutengdo em

maquinas industriais, temos as pendencias

do dia para resolver 1
Diarias, venda 1
Meta de vendas por més 1
Conseguir e manter clientes 1
As metas sao definidas de acordo com o

momento 1
Metas de quantidade a ser vendida no ano 1
Crescimento anual 1
Inovacao de produtos, manutencéo, troca de

magquinarios, conquistar mais clientes 1
Financeiro 1
De entregar o servigo no prazo combinado 1

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

A Tabela 24, apresenta a exibicdo de algumas definicbes de metas, para
exemplificar a tabela 23. Como ja citado anteriormente, um erro comum que as
organizacfes possuem ao comecar um negdcio € a dificuldade em ganhar mercado,
essa questdo alinhada com a inexperiéncia de seus fundadores e planejamento
mediocre ou falta do mesmo leva as empresas a cair ha mortalidade empresarial.
Crises econdmicas, alteracbes no ambiente competitivo e surgimento de novos
processos, também contribuem para a extincdo da empresa. Assim como
precipitacdo, cegueira estrutural, excesso de confianca, falta de gerenciamento,
acompanhamento e avaliagdo tendem a contribuir para uma empresa fracassar.
(GUERRAZZI e SERRA, 2017; CAVALCANTI, 2011). Logo, € extremamente
importante fazer a definicdo de metas, principalmente a médio prazo, para assim ter-

se um horizonte para o qual seguir.
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Tabela 25 - Niumero de entrevistados segundo os argumentos que utilizam para
incentivar os clientes a comprar seus produtos

ASPECTOS ABS %
Preco 10 13,0
Qualidade 20 26,0
Localizacao 4 5,2
Atendimento 12 15,6
Prazo de entrega 11 14,3
Prazo de pagamento 9 11,7
Variedade 4 5,2
Marca do produto 7 9,1
TOTAL (1) 77 100,0

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

Nota (1) — Os entrevistados tiveram a op¢ao de escolher mais de uma alternativa.

Para Borges e Oliveira (2014, citado por Silva, 2017), as raz6es apontadas para
as efetivas circunstancias do fechamento deve-se ao fato de que os gestores ignoram
efetivamente os fatores e/ou razdes da mortalidade do seu empreendimento. Fatores
como: falhas no planejamento, auséncia de estratégias de marketing, de analise de
custos e fluxo de caixa e evolucdo de novos produtos, pode-se contribuir para o

fechamento das MPE'’s.

Segundo a Tabela 25, os entrevistados informaram que 0s argumentos que
utilizam para incentivar os clientes a comprar sdo, com 26,0% a qualidade, 15,6% o
atendimento, 14,3% o prazo de entrega, 13,0% o preco, 11,7% o prazo de pagamento,

9,1% marca do produto e 5,2% a localizacéo e a variedade.
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Tabela 26 - Niamero de entrevistados segundo o que diriam para alguém que

estad pensando em abrir um negaocio

RESPOSTAS

ORDEM DE
CITACAO

Para abrir um negocio precisa estar preparado para trabalhar muito
mais do que se fosse um colaborador de uma empresa, também se
preparar antes de abrir o negécio e conseguir guardar dinheiro antes
da “abertura” da empresa

Pesquisa de mercado (localizac&o, transito e ser conhecedor do
produto que pretende trabalhar)

Tenta

Tem que ser persistente para correr atras de um sonho e néo desistir
no primeiro fracasso

Pensar bastante, cuidar a época que vai abrir (nessa época tem que
pensar no que vai abrir, tem que estar muito seguro para abrir nessa
época). No periodo que estamos de crise esta dificil e por conta disso
tem que pensar bem

(Sai correndo que é fria....rsrsrs)

No Brasil, € muito dificil ser empresario de pequeno porte, hdo temos
incentivo, nem ajuda, muitas vezes somo explorados pelos governos
e clientes, ndo é facil a realidade € muito dura e as incertezas do
mercado ndo nos dao tranquilidade de olhar para o futuro com
confianga. Mas no final sempre vai valer a pena

7z 7

Para repensar, pois o caminho é arduo e se este € o sonho
profissional, que a dedicacdo seja 100% pois, enfrentard as
dificuldades de ser empreendedor em um pais que ndo apoia em
nada essa atividade

Possui conhecimento, ética e ser um bom profissional

Diria que nao é facil no momento que vivemos, mas que é possivel
se tiver dedicacao, foco e qualidade na sua empresa

Que é importante o planejamento financeiro, sempre ter uma reserva
para eventuais imprevistos. A qualidade do produto e o atendimento
ao cliente sdo uma das coisas mais importantes do negdcio, se a
empresa ndo possui um bom atendimento pode acabar perdendo
vendas

Procure realizar seus sonhos, o comeco nem sempre € facil, mas
logo vem a recompensa

Procure todas as informacdes possiveis, e 0s apoios disponiveis aos
ME/’s, planeja seus objetivos e se dedique para alcangar. Mas nao
desista, vale a pena, pois o aprendizado vai ser constante

Fazer um planejamento antes de abrir o negécio, ter empenho e
dedicacao
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Foco, persisténcia, acredita na empresa e vender muito

Esperar o momento certo, pois hoje ndo é o momento ideal, ndo tem
estabilidade

Persisténcia e honestidade

O momento atual € de muita incerteza, a economia do pais nao esta
bem, e muita concorréncia

Faca e planeje

Va em frente e com perseveranca

Ser honesto, fazer sempre o melhor e perfeicdo para o qual foi
contratado

N&o desista de seu sonho, lute sempre

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018

De acordo com o Sebrae (2014), através de uma pesquisa realizada pelo

Sebrae/SP, constatou-se que sao trés os principais motivos que levam ao fechamento

de uma empresa: falta de comportamento empreendedor, falta de planejamento prévio

e pouca gestdo empresarial. “O empreendedor deve ter alto comprometimento com o

ambiente, em todos os seus aspectos: cidadania, ética, economia, justica social,

ecologia” (Dolabela, 2008, p. 207). Desta maneira, é possivel ver e analisar, através

da Tabela 26, que o que foi escrito pelos entrevistados entram de acordo com 0 que

foi dito pelos autores citados nos topicos anteriores, deve-se ter planejamento,

perseveranca, ter conhecimento, persisténcia, entre outros, para obter sucesso e a

empresa ndo ser mais uma na estatistica de falecimento empresarial.
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Tabela 27 - Namero de entrevistados segundo se gostaria de acrescentar algo
gue nao foi abordado no questionario

RESPOSTAS

ORDEM DE CITACAO

Nao

10

N&o, a pesquisa esta bem completa

1

Todo o negécio que for abrir que tu faca
com amor da certo, para abrir tem que ter
amor

Ao iniciar as atividades de uma empresa,
tenha em mente que vocé deve se
destacar pela qualidade dos produtos e
servicos que oferta e ndo pelo pregco mais
baixo. Faca os calculos para encontrar o
menor preco possivel e uma vez
encontrado o preco minimo necessario
nunca trabalhe abaixo dele para realizar
vendas e conquistar clientes. Destaque-se
por ser o melhor e ndo o mais barato

Gostei do questionario, simples e prético

Parabéns pela pesquisa

Grande parte das dificuldades dos
peguenos ou micro empresarios na minha
opinido é a concorréncia desleal
(vendedores ambulantes, vendedores de
fundo de quintal...) que sem pagamento
de impostos algum atrapalham um pouco,
mas também temos que ser conscientes
gue quando o governo nao colabora com
0S ajustes necessarios as pessoas
procuram meios para sua sobrevivéncia.
Pouca ajuda do governo para contratacao
de méo de obra. O custo de um
funcionario € muito alto comparado as
margens de lucro que se tem que ter para
acompanhar a concorréncia. Acho que os
estudantes das universidades poderiam
dar um apoio nesse sentido.

Quem vai comegar o seu proprio negécio
deve analisar o local e ter um produto
diferenciado

Eu sou autonomo (MEI)

Fonte: Dados organizados pela pesquisadora — set/2018



86

Conforme, ja mencionado, para Sertek (2011, p. 183), “analisando os negocios
no Brasil, verificamos a sua alta mortalidade precoce: ap0s cinco anos, apenas 20%
sobrevivem”. Por consequéncia, caso os riscos nao sejam estudados e calculados a
empresa vai entrar nos indices de empresas com mortalidade empresarial e para a
empresa obter sucesso é preciso fazer uma série de planejamentos e nao desistir,
jamais, no primeiro erro/fracasso. “Sao todos diferentes, ndo € possivel estabelecer
uma regra, mas fica evidente que o caminho esta em devolver a dignidade e a auto

estima as pessoas. E derrubar o mito de que empreendedorismo € coisa de rico’
(Dolabela, 2008, p. 74).

Segundo a Tabela 27, a maioria dos entrevistados ndo quis acrescentar nada,
contudo, aqueles que acrescentaram salientaram a importancia de abrir um negdécio
com amor, deve-se destacar pela qualidade dos produtos e servicos, fazer os célculos
para encontrar o0 menor preco possivel, ter um produto diferenciado, além disso
informaram que a concorréncia desleal dificulta os empreendimentos e que as
universidades, juntamente com os estudantes poderiam ajudar, para finalizar a
informaram que a pesquisa estava completa, simples e pratica e parabenizaram a

pesquisadora.

A seguir sdo apresentados as sugestdes decorrentes do estudo sobre as
dificuldades para abrir e manter uma empresa a partir das respostas obtidas juntos
aos 21 (vinte e um) empreendedores.
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6 SUGESTOES

‘Para lidar com as mudangas de contexto e premissas, as organizagdes
desenvolveram novos conceitos e técnicas” (Maximiano, 2004, p. 484). Neste sentido,
novos conceitos e técnicas de administracdo surgiram com a chegada do século XXI,

formando-se assim novos paradigmas.

Uma grande oportunidade esta disponivel para aqueles que desenvolveram
uma habilidade de importancia vital: o empreendedorismo. O
empreendedorismo ocorre quando um individuo empreendedor vai atras de
uma oportunidade lucrativa. Ser um empreendedor € iniciar e construir uma
organizacdo, em vez de ser apenas uma parte passiva de uma delas. Isso
envolve a criacdo de novos sistemas, recursos ou processos para produzir
novos bens ou servicos e/ou satisfazer a novos mercados (BATEMAN, 2011,
p. 227).

Nessa perspectiva, apresenta-se as sugestdes, inspiradas no livro de Dolabela
(2008), o Segredo de Luisa, para as micro e pequenas empresas, tendo por objetivo
gue as organizagOes tenham mais facilidade e saibam driblar as dificuldades que

porventura possam surgir e assim nao caiam no indice de falecimento empresarial.

Para comecar o empreendedor que almeja 0 sucesso precisa ter perseverancga,
conforme o site significados (2016, s/p) “perseveranca é uma qualidade daquele que
persiste, que tem constancia nas suas agdes e nado desiste diante das dificuldades”.
Ou seja, é a caracteristica mais importante do empreendedor, pois aquele que tem
perseveranca é aquele que esta constantemente em busca de seu sonho, nao desiste

no primeiro fracasso e esta sempre pensando no sucesso.

Logo, é interessante criar um plano de negdcios, conforme Dolabela (2008, p.
75), “o plano de negécios € uma linguagem para descrever de forma completa o que
€ ou 0 que pretende ser uma empresa [...] 0 principal usuério do plano de negécios é
o proprio empreendedor, sendo uma ferramenta que o faz mergulhar profundamente

na analise de seu negdcio”.

A criacdo de misséo, visdo e objetivos norteia os clientes, fornecedores e
colaboradores sobre a empresa. Conforme, Maximiano (2004), a missao trata-se do
estabelecimento do proposito e razdes para a vivéncia da empresa, percebendo assim

qual necessidade de mercado a MPE’s atende. A criagdo de uma empresa depende
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das respostas de algumas perguntas, por exemplo: 0 que a organizacao esta fazendo
agora; qual a sua utilidade; quais séo seus clientes; e os papeis que estdo cumprindo.

Continuando no ponto de vista do autor mencionado acima, a visdo de uma
empresa € a sua imagem, é a maneira que clientes/consumidores, fornecedores e
colaboradores enxergam a organizagdo. Por fim, os objetivos s&o as definicdes de
metas e resultados que a empresa deseja alcancar e quando quer que eles sejam
alcancados, podendo ser enunciados como alvos muito precisos ou intengdes.

Para Westwood (1989, citado por Dolabela, 2008), “o plano de marketing € um
planejamento do marketing mix (composto mercadoldgico) de uma organizacéo. E seu
papel orientar o processo decisério de marketing. Esse plano é como um mapa —
mostra a empresa para onde ela esta indo e como vai chegar 13”. Neste sentido, o
plano de marketing € a analise de mercado e estratégia de marketing para saber se a
empresa € algo viavel e como a organizacao oferecera seus produtos/servicos no
mercado. Normalmente esse plano apresenta o seguintes pontos: o setor, clientela e
concorréncia, compondo entdo a analise de mercado, e produto, preco, distribuicéo,
promocao/propaganda, servicos ao cliente e relacionamento, que compdem a

estratégia de marketing, e controle.

Outro fator de extrema importancia e que sugere-se que as MPE’s criem,
principalmente antes de abrir o negdcio, sado os planos financeiros. Enquadra-se no
plano financeiro os gastos de investimento inicial, ou seja, quanto sera necessario
para abrir a empresa, que inclui as despesas pré-operacionais (gastos que se efetua
antes da empresa comecar a funcionar), os investimentos fixos (gastos referentes a
aguisicdes e instalacdes, como também o patrimdénio da empresa) e o capital de giro
inicial (gastos operacionais para iniciar as atividades do empreendimento).
(DOLABELA, 2008).

Ainda sugere-se que as organizagdes tenham um fluxo de caixa, “que consiste
no acompanhamento das entradas e saidas de recursos financeiros no caixa da
empresa” (DOLABELA, 2008, p. 220). Neste sentido, o fluxo de caixa mostra o saldo
de caixa projeto a curto e médio prazo, para que o empreendedor possa evitar
“desastres” e escolher os melhores recursos, assim ele pode ser emitido diariamente,
semanalmente, quinzenalmente ou mensalmente. Basicamente e resumidamente o
fluxo de caixa apresenta a soma das entradas financeiras, subtrai as saidas, apura e

apresenta os resultados/saldos.
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Sugere-se ainda, que as empresas facam o calculo para saber qual é o seu
ponto de equilibrio, que acontece quando as receitas sdo iguais aos custos, assim se
for acima do ponto de equilibrio a empresa tera lucro, enquanto que abaixo tera
prejuizo. A figura 7, que consta no referencial tedrico, exemplifica o assunto, conforme
Dolabela (2008)

Sugere-se também, que as MPE’s fagam um Payback, que nada mais é que
um indicador para saber quanto tempo a empresa levara para recuperar o dinheiro
gasto no investimento inicial. Conforme Lawrence (1997) e Eliseu (1996) é citado
ainda que quanto mais infimo for a fase do payback mais pequeno sera a exposi¢cao

da empresa aos riscos.

Sugere-se além disso, avaliar a localizacdo da empresa, como lembra Lelis
(2014), os prestadores de servico e produto sdo afetados por quatro fatores:

Proximidade dos clientes: pois € fundamental para o cliente ter facilidade no acesso;

Custos de transportes e proximidade dos clientes: pois mantem os estoques mais

proximos dos clientes e diminui o tempo de deslocamento e dos custos dos
transportes; Localizacdo dos concorrentes: é algo fundamental, pois tem que avaliar

se vale a pena colocar o estabelecimento na mesma regido e deve-se “prever’ qual

sera a reacao dos concorrentes; Fatores especificos ao local: que incluem o fluxo de

transito, volume diario de automoveis, visibilidade do locar, incentivos fiscais, entre

outros.

Outro ponto de extrema importancia, citado principalmente pelos entrevistados,
que sugere-se ter um cuidado especial é a qualidade dos produtos/servicos ofertados.
Segundo Gaither (2002, p. 489), “a qualidade dos produtos e servicos nao € definida
pelas empresas produtoras. Ela é determinada pelos clientes. A qualidade de um
produto ou servico é a percepcao do cliente do grau que o produto ou servi¢co atende

as suas expectativas.”

Neste sentido, as expectativas dos clientes em relacdo a qualidade sao
afetadas por varios fatores, incluindo produtos dos concorrentes, e mudam com o
decorrer do tempo. Devem, portanto, ser melhorados com o tempo para atender as

mudancas nas expectativas dos clientes.

Quando questionados se ofereciam treinamentos e qualificacbes para seus

colaboradores, mais da metade respondeu afirmativamente, assim ressalta-se a
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importancia que esses treinamentos tem perante seus funcionarios e o bem que fazem
para eles, sugere-se entdo que continuem com as capacitacbes. Na  visdo de
Tachizawa, Ferreira e Fortuna (2006, p. 221), o treinamento tem como objetivo:
formacdo de pessoal; capacitacdo; atualizacao/reciclagem; novas tecnologias;

readaptacédo; formacao de gerentes; formacao de superiores; e clima organizacional.

Para concluir, sugere-se utilizar a analise SWOT, Conforme Nogueira (2014), a
analise SWOT se caracteriza por comparar seus recursos ou a falta deles com o que
acontece no mundo exterior a nés, sendo seu objetivo gerar informages importantes

para tornar a organizagdo mais consciente de suas possibilidades futuras.

Termina-se esse topico com a seguinte reflexdo, “o empreendedor aprende
com os erros e fracassos, diante dos quais nédo se abate. O empreendedor acredita
gue pode convencer as pessoas a realizar o sonho dele. Ele tem a capacidade de
colocar o destino a seu favor, a certeza de fazer diferenga no mundo” (Dolabela, 2008,
p. 41). Assim, os empreendedores devem ter o cuidado para quando abrir a empresa
levarem em consideracdo os sugestdes citadas acima, como o PN, missao, visao,

objetivos e lembrarem de terem perseveranga sempre.
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7 CONCLUSAO

Conforme Maximiano (2004, p. 26), “a finalidade ultima do processo de
administrar € garantir a realizacdo de objetivos por meio da aplicagdo de recursos.
Para melhor aproveitar o estudo da administracao, vocé precisa pensar em situacoes

praticas em que haja pessoas que utilizam recursos para produzir bens e servigos”.

Este estudo teve por objetivo contribuir para que Micros e Pequenas Empresas
tenham mais facilidade para abrir e manter seus negocios, no qual foi atingido
plenamente. Foi realizada pesquisa exploratoria descritiva, utilizando um questionario
como apoio que foi aplicado junto a 21 microempreendedores com o uso de questdes
fechadas e abertas. Apds a tabulagéo e analise dos dados foi possivel sugeris acdes,
gue possam ajudar os entrevistados em seus empreendimentos, melhorando a
qualidade da prestacdo de servicos e produtos, neste ambiente cada vez mais

competitivo, que exige das MPE’s plena capacitacao.

Foi possivel através da pesquisa identificar e levantar as principais dificuldades
enfrentadas pelos empreendedores, definir as variaveis a serem analisadas e propor
acOes de melhorias que visam o melhor funcionamento da empresa. Registra-se que
a pesquisadora teve como limitagbes para realizar a pesquisa, as entrevistas com o0s
empresarios, seja direta e indiretamente, pois muitos ndo quiseram participar do

estudo, o retorno do questionario enviado e a tabula¢do dos dados.

Finalmente sugere-se que estudos deste modo possam ser desenvolvidos na
Regido do Vale do Cai buscando caracterizar o micro e pequeno empresario destas
cidades com o objetivo da UNISC Campus de Montenegro planejar acbes de

capacitacao para os empreendedores visando o desenvolvimento local.
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Este formulario foi criado para apoiar a elaboracéo do trabalho final do curso de
Administracdo da UNISC no Campus de Montenegro e tem como objetivo
identificar as dificuldades para abrir e manter uma Microempresa ou Empresa
de Pequeno Porte. Suas respostas sdo muito importante, ndo havendo
necessidade de sua identificagao.

APENDICE A — Questionario da pesquisa

QUESTIONARIO

Obrigada, Maria Gabriela.

[ERN
1

N
1

4

Existe algum empresario na familia?
( )Sim ( ) Néao

Como surgiu a ideia de ser empreendedor?
( ) Sonho de ser dono do préprio negdcio
( ) Estava desempregado

() Necessidade

() Sucessao Familiar

() Outros. Qual?

Ja havia considerado a possibilidade de abrir um negécio como opcéo de vida?

( )Sim  ( )Nao

Como vocé identifica oportunidades?

() Leituras

( ) Participando de eventos

() Clientes

( ) Fornecedores
() Outros. Qual?

Tem um sistema para solucao de problemas?

PROBLEMA

SEMPRE

AS VEZES

NUNCA

NAO SEI

Recursos
Humanos

Financeiro

Empréstimos

Compra de
produtos/servicos

Prazo

Preco dos
produtos/servicos

Concorréncia

Fornecedores

6- Quais foram as principais dificuldades que teve para abrir a empresa?
() Contratar um contador




) Legislacao

) Local

) Capital Social

) Consegquir clientes

) Obter informacdes de mercado
) Outros. Quais?

NN NN NN

Vocé realiza que atividades rotineiramente?
() Nenhuma

( ) Banco

( ) Compras

() Realizar orgamentos
( ) Vendas

() Organizacao da empresa

() Limpeza

() Colocar preco nos produtos/servigos

8- Quantas pessoas trabalham na empresa e que estédo subordinadas a vocé?

98

( )Nenhuma ( )1 ( )2 ( )3 ( )4 ( )5 ( )Maisdeb5

9- Se vocé tem subordinados delega as atividades para eles?
() Frequentemente ( ) Sempre ( ) Asvezes () Nunca

10- Vocé possui sociedade nos negocios com alguém?

( )Sim () Companheiro (a) ( ) Nao
() Amigo
() Filho (a)
( ) Pais
( ) Irméo

11-Como vocé obtém informacBes e controla o0 que estd acontecendo na

empresa?

() Através dos resultados
() Ouvindo os clientes
() Ouvindo os familiares
() Reunido com sdcio
() Outros. Quais?

12- Quantas horas vocé trabalha por dia?
( ) De 1lhabh ( ) De6hallh () Mais de 10h

13- Vocé trabalha nos finais de semana e feriado?
( ) Sabado () Domingo () Feriado

14- Se vocé tem subordinados, o que oferece para desenvolve-los?
() Treinamentos na prépria empresa
() Treinamentos fora da empresa
() Palestras externas
() Participacdo em eventos na ACI, SENAC, SESI
() Outros. Quais?
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15- Como vocé comanda seu negocio?
() Sendo lider apoiador
() Inovando e criando novos projetos
() Sendo parceiro na realizagao das tarefas
() Delegando responsabilidades
() Outros. Quais?

16- Como vocé direciona seus esforcos ao comandar a empresa?
) Nos contatos com fornecedores

) Na atenc¢éo ao cliente

) Nas compras

) Na organizacgao e limpeza dos ambientes

) No desempenho dos colaboradores

) Outros. Quais?

NN NN NN

17- O que Ihe da mais satisfacdo como Empreendedor?

18- Com que aspectos vocé se preocupa?

) Falta de oportunidades para crescer
) As incertezas do mercado/negocio

) Inexperiéncia

) Legislacao

) Pagamento de impostos

) Os resultados financeiros

) Outros. Quais?

e e T N N N

19- Que fatores vocé considera responsaveis pelo sucesso de seu negécio?
) Dedicagéo

) Motivacéo

) Etica

) Legislacao

) Honestidade e Integridade

) Respeito da comunidade

) Experiéncia

) Conhecimento detalhado do produto/servico
) Comunicacgéo aberta

) Ser acessivel aos clientes e fornecedores

) Inovagéo dos produtos/servigos

) Outros. Quais?

NN N NN NN NN NN N

20- Quais sao as principais potencialidades de sua empresa?
) Reconhecimento

) Produto/servigo inovador

) Oferta de marcas conhecidas

) Localizag&o

) Diversificagéo atualizada de produtos

) Forma de divulgagao

NN NN NN
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( ) Forma de tratar o cliente
() Outros. Quais?

21- Vocé possui a descricédo de todas as atividades realizadas na empresa?
()Sim ( ) N&o

22- Se sim, que atividades vocé possui o detalhamento das tarefas?

23-Vocé tem por habito a definicdo de metas?
( ) Nao () Sim. Quais?

24- Quais os argumentos que vocé utiliza para incentivar os clientes a comprar
seus produtos?

) Preco

) Qualidade

) Localizacéo

) Atendimento

) Prazo de entrega

) Prazo de pagamento

) Variedade

) Marca do produto

) Outros. Quais?

AN AN AN A A A A

25- O que vocé diria para alguém que esta pensando em abrir um negdécio?

26- Vocé gostaria de acrescentar algo ou dizer algo que néo foi abordado?



