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RESUMO

O objetivo geral do presente estudo foi ressaltar a importancia do planejamento
antes da abertura de qualquer empreendimento. De modo mais especifico, buscou-
se obter informacdes mais precisas, como: 0 quanto 0os empresarios planejam ou
ndo a abertura de um novo negdécio, se 0s mesmos constroem um Plano de
Negdcios e se fazem analise para a tomada de decisbes. Para a realizacdo deste
estudo, foi utilizada a pesquisa quantitativa, com o auxilio de um questionario
estruturado com perguntas abertas e semiabertas. Dentro do universo de
empresarios da cidade de Gramado, Rio Grande do Sul, foram selecionados apenas
empresarios de microempresas da cidade supracitada. Sendo a amostra
selecionada por tipicidade. A falta de planejamento € um dos maiores motivos de
faléncia nas empresas, por isso, pode-se dizer que o Plano de Negocios nao é
apenas importante, ele é necessario para o planejamento de novos negaocios, além
disso, pode evitar futuros erros causadores de prejuizo. Com este estudo, pode-se
concluir que o Plano de Negodcios, elaborado adequadamente, é uma grande
ferramenta para o sucesso de qualguer empreendedor e que o planejamento é
indispensavel para qualquer empreendimento.

Palavras-chave: planejamento; plano de negécios; novo negdcio.
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1 INTRODUCAO

A revista O Globo (2019) traz que “conforme os anos passam, vai ficando
mais desafiador manter o negdcio”, devido ao grande niumero de empresas que nao
sobrevivem por muito tempo no mercado, é essencial ter um Plano de Negdcios,
antes mesmo de abrir uma empresa, pois ele ajuda no planejamento e na

organizacao, além de envolver as demais areas que constituirdo a futura empresa.

O Plano de Negécios é o roteiro para auxiliar o empreendedor em cada
etapa que ele vai seguir em seu negdcio. Através do planejamento é possivel saber
se o empreendimento é vidvel ou ndo, garantindo maior seguranca para a execugao

do projeto, e maior seguranca também para a tomada de decisdes.

A elaboracdo de um Plano de Negocios antes da abertura do
empreendimento € um ponto importante para obter-se sucesso e minimizar
fracassos. O Plano de Negécios ndo € apenas importante, ele € totalmente
necessario, pois pode evitar futuros erros que poderiam causar prejuizos para o

empreendimento.

Esta pesquisa terA& como objetivo geral identificar se o empreendedor
elabora um planejamento para abrir um novo negdcio. Ja os objetivos especificos vai
buscar descrever o que é um empreendedor, suas caracteristicas e habilidades;
identificar, através de um questionario, se o empresario planeja ou ndo planeja a
abertura de um novo negocio; relatar se os empresarios constroem um Plano de
Negdcios e fazem a analise para a tomada de decisédo para a abertura de um novo

negocio; e realizar revisao literaria sobre empreendedorismo.

O problema de pesquisa que conduz o estudo configura-se da seguinte
interrogacédo: os empreendedores fazem planejamento adequado para a abertura de
um novo negocio? Se sim, de que forma eles fazem? Sabe-se que € de extrema
importancia o planejamento antes da abertura de um negaocio, pois grande parte das
empresas que abrem, fecham em menos de cinco anos. Isso ocorre porque muitas

delas iniciam um empreendimento sem nenhum planejamento.
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O referencial tedrico vai buscar identificar o conceito de empreendedorismo
e seus objetivos, 0 que é o empreendedor e suas principais caracteristicas, a morte
e sobrevivéncia das empresas, 0 que é o Plano de Negdcios e como estrutura-lo. Ja
no capitulo de metodologia serd apresentado o delineamento da pesquisa, esta
quantitativa, realizada através de um questiondrio com perguntas abertas e
semiabertas, onde o universo é composto por empresarios da cidade de Gramado,
Rio Grande do Sul, e sua amostra sendo microempreendedores do municipio. Neste
capitulo sera apresentado também o pré-teste, que serd realizado para o fim de

estabelecer respostas mais precisas sobre 0 que a pesquisa pede.

Finaliza-se com o capitulo de desenvolvimento e resultados da pesquisa,
onde sera analisada a pesquisa e realizada uma andlise cruzada, e assim identificar
se realmente os empreendedores planejaram suas empresas, se fizeram um Plano
de Negécios e analise para a tomada de decisdes, se identificaram e avaliaram

riscos potenciais que poderiam ser causados ao negocio, entre outras questdes.

Dessa maneira, o estudo mostrara que o planejamento € indispensavel para
a abertura de qualquer empreendimento e que o Plano de Negocios é fundamental
para a sustentacdo da empresa. Com um Plano de Negécios adequadamente
planejado, maiores sédo as chances de acertos nas decisbes da empresa, diminuindo

as chances de insucesso.

1.1 TEMA, DELIMITACAO E PROBLEMA DO ESTUDO

O tema é uma area de interesse do autor, 0 que ele deseja identificar
através de sua pesquisa. Asti Vera (1976, p. 97) define o tema como “o0 assunto que
se deseja provar ou desenvolver; € uma dificuldade, ainda sem solucdo, que é
mister determinar com precisdo, para intentar, em seguida, seu exame, avaliacao

critica e solugao”.

Marconi e Lakatos (2017, p. 175) afirmam que “o tema indica o assunto
macro que se pretende estudar, permitindo identificar o campo no qual a pesquisa

sera desenvolvida”.
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Sendo assim, o tema central deste trabalho € a criacdo de novas empresas,
onde serédo abordados assuntos que sao relevantes para o empreendedor comecgar
0 seu negocio, como, por exemplo: o empreendedorismo, dificuldades por tras da

criacdo de uma empresa, o planejamento, plano de negdcios, etc.

Criacdo de uma nova empresa vai além de apenas abrir um negocio,
precisa-se de planejamento, organiza¢do, orcamentos, pesquisas, até ter tudo certo
para a abertura da empresa.

“‘Delimitar a pesquisa é estabelecer limites para a investigacdo. A pesquisa
pode ser limitada em relagdo ao assunto, a extensdo ou a uma série de fatores”
(Marconi; Lakatos, 2023, p. 189).

Alexandre (2021, p. 53) afirma que “em termos de linguagem cientifica, a
delimitacdo precisa ser estabelecida de alguma maneira com o proposito de separar

uma posicao pessoal do autor de uma posicao da pesquisa”.

Segundo o Sebrae (2023), hoje em dia, a maioria das empresas nasce,
cresce e morre em até cinco anos, pois nao tém todo o planejamento necessario e
preparo pessoal para saber se a empresa vai ou ndo sobreviver a certos fatores,
como, por exemplo: a economia, a baixa demanda, crises, ma gestao e problemas
externos. Contudo, a pesquisa sera especificamente direcionada para 0S novos
empreendedores, para pessoas que estdo comecando a empreender e querem criar

um novo negocio.

Assim sendo, no referencial exposto, o tema desta pesquisa fica delimitada
em planejamento na abertura de novos negodcios na cidade de Gramado, Rio
Grande do Sul.

Segundo Marconi e Lakatos (2022, p. 142), “o problema consiste em um
enunciado explicitado de forma clara, compreensivel e operacional, cujo melhor
modo de solugéo ou é uma pesquisa ou pode ser resolvido por meio de processos

cientificos”.

Ja Santos e Filho (2011, p. 184) afirmam que “em uma pesquisa, o problema

sempre se apresenta na forma de uma interrogacdo, para responder a essa duvida
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que sera desenvolvido o trabalho. Ela € a razdo de ser do trabalho cientifico, pois

determina o objetivo especifico”.

O problema desta pesquisa é a seguinte interrogacéo: os empreendedores
fazem planejamento adequado para a abertura de um novo negocio? Se sim, de que

forma eles fazem?

1.2 OBJETIVOS

Os objetivos de uma pesquisa auxiliam o autor a manter o foco na finalidade
do trabalho, além disso, conduzem o desenvolvimento dos métodos da pesquisa.

Para Alexandre (2021, p. 39) “o objetivo € a questdo norteadora em forma de

sentenca afirmativa”.

Complementando, Marconi e Lakatos (2021, p. 119) determinam que a
“formulacdo do objetivo de uma pesquisa responde as questdes para qué? e para

quem?”.

Ainda, Marconi e Lakatos (2021, p. 119) definem os objetivos gerais como:

O objetivo que se relaciona com a visdo global e abrangente do tema, com
o conteldo intrinseco, quer dos fendbmenos e eventos, quer das ideias
estudadas. Vincula-se diretamente a propria significacdo da tese proposta
pelo projeto.

J4 Lozada e Nunes (2018, p. 77-78) estabelecem que “o objetivo geral
apresenta o foco da pesquisa. Assim, € o elemento que precisa ser mais “concreto”

na pesquisa, pois é a partir dele que todo o trabalho sera elaborado”.

Dito isso, o0 objetivo geral do presente estudo € de identificar se o

empreendedor elabora um planejamento para abrir um novo negaocio.

Marconi e Lakatos (2021, p. 119) definem os objetivos especificos como:
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O objetivo que apresenta carater mais concreto. Tem fungéo intermediaria e
instrumental, permitindo, de um lado, atingir o objetivo geral e, de outro,
aplicar o objetivo geral a situacdes particulares.

Enquanto Lozada e Nunes (2018, p. 77) afirmam que “o objetivo especifico

tem a funcéo de aprofundar o tema, auxiliando no alcance do objetivo geral”.
Os obijetivos especificos da pesquisa sao:

a) descrever o que é um empreendedor, suas caracteristicas e habilidades;

b) identificar através de um questionario se 0 empresario planeja ou néo
planeja a abertura de um novo negaocio;

C) pesquisar se 0os empresarios constroem um Plano de Negdcios e fazem
a andlise para a tomada de decisdo para a abertura de um novo
negocio;

d) realizar revisdo de literatura sobre empreendedorismo.

1.3 JUSTIFICATIVA

A justificativa de uma pesquisa é o que fundamenta o motivo pela realizacéo
da pesquisa. Segundo Alexandre (2021, p. 39), ela “expressa o porqué de nosso

interesse pela problematica, em termos tedricos e sociais (ou também profissional)”.

Ja Marconi e Lakatos (2021, p. 119) afirmam que a justificativa é:

O elemento que contribui mais diretamente na aceitacdo da pesquisa
pela(s) pessoa(s) ou entidade(s) que vai(ao) financia-la. Consiste numa
exposi¢cdo sucinta, porém completa, das razbes de ordem tedrica e dos
motivos de ordem prética que tornam importante a realizagédo da pesquisa.

Este projeto justifica-se na importancia de planejar e analisar as acbes a

serem tomadas diante da abertura de um novo negocio. Empreender é arriscado,
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por isso requer coletas de informacdes que auxiliem no planejamento e

desenvolvimento.

Pesquisas do Sebrae Nacional (2023) mostram que diversas empresas
nascem, crescem e morrem em até cinco anos, ou seja, provavelmente seus
empreendedores ndo tiveram as orientacdes necessarias para iniciar o projeto de
abertura da empresa, ou nao tiveram o devido planejamento e preparo pessoal para
que isso desse certo. A maior taxa de mortalidade é verificada no comércio (30,2%
fecham em 5 anos) e a menor na industria extrativa (14,3% fecham em 5 anos).

A revista O Globo (2019, ndo paginado) declarou que abrir uma empresa no
Brasil é dificil, mas que tentar manté-la é ainda mais complicado. E ainda

complementam que:

De acordo com o levantamento Demografia das Empresas e Estatisticas de
Empreendedorismo, do IBGE, 6 em cada 10 empresas abertas em 2012
nao conseguiram manter as portas abertas por mais de cinco anos”.
Segundo esta pesquisa, “entre as empresas que nasceram em 2012, a taxa
de sobrevivéncia foi de 78,9% ap6s um ano de funcionamento; 64,5% apoés
dois anos; 55% apds trés anos; 47,2% apOls quatro anos; e 39,8% apds
cinco anos.

Com essa pesquisa, 0s novos empreendedores terdo um norteamento de

como comecar e dar continuidade ao seu negocio, sem medo de dar errado.
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2 REFERENCIAL TEORICO

O referencial tedrico é basicamente uma revisdo literaria, buscando por
fontes de outros autores sobre o tema abordado no trabalho. Segundo Marconi e
Lakatos (2023, p. 49), “pesquisa bibliografica € um tipo especifico de produgao
cientifica: é feita com base em textos, como livros, artigos cientificos, ensaios

criticos, dicionarios, enciclopédias, jornais, revistas, resenhas, resumos”.

‘Enquanto o pesquisador de laboratério trabalha com fontes primarias, a
maioria dos pesquisadores trabalha com fontes bibliograficas, ou seja, com
informacgdes ja escritas em livros, jornais, revistas, entre outros” (Santos; Filho, 2011,
p. 83).

2.1 EMPREENDEDORISMO: CONCEITO E OBJETIVOS

Empreendedorismo é um conceito que se refere a capacidade e disposicéo
de uma pessoa para identificar oportunidades de negdcios, desenvolver ideias
inovadoras, reunir recursos necessarios e assumir riscos a fim de criar, desenvolver
e gerir um novo empreendimento ou projeto, visando alcancar objetivos especificos,
como lucro, crescimento ou impacto social. O empreendedorismo sempre estd em
continua evolucdo, adaptando-se as novas oportunidades que o mercado oferece.
Dolabela (2008, p. 36), afirma que:

Existe uma visdo mecanicista no mundo empresarial, que defende que apos
ser criada uma empresa, ela caminha sozinha. Entretanto, a permanéncia
da mesma se da por suas transformacgdes. Com isso, empreender significa
estar atento constantemente as oportunidades, inovando e modificando-se
com frequéncia.

O empreendedorismo envolve uma série de atividades, incluindo a
identificacdo de oportunidades de mercado, a pesquisa e o desenvolvimento de

produtos ou servicos, a busca por financiamento, a construcdo de uma equipe, a
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gestdo operacional, o marketing, a venda e a expansédo do negocio. O sucesso no
empreendedorismo geralmente requer uma combinacdo de habilidades, como

criatividade, lideranca, resiliéncia e habilidades de gestao.

2.1.1 O que éum empreendedor

Pesquisas e estudos apontam que ndo ha um consenso da definicdo exata
para o conceito de empreendedor. De acordo com certos autores, as dificuldades
para definir claramente este conceito surgem de nocdes questionaveis que séo
principalmente exibidas pela midia e pela sabedoria popular, o que acaba por

complicar e distorcer algumas ideias.

De acordo com Chiavenato (2022, p. 64), “O termo empreendedor — do
francés entrepeneur — significa aquele que inicia projetos, identifica novas ideias,
assume riscos, delega responsabilidade para os outros”, aquela pessoa que percebe
novas oportunidades e atua com agilidade para coloca-las em pratica antes que

outros a coloquem.

Ser um empreendedor para os autores Farah; Cavalcanti; Marcondes (2017,

p. 4) significa:

[...] ser um realizador que produz novas ideias por meio da congruéncia
entre a criatividade e a imaginagéo; porém a pessoa deve ser motivada pela
realizacdo e pelo desejo de assumir responsabilidades e ser independente.

Os empreendedores séo individuos que estao dispostos a sair da sua zona
de conforto, enfrentar desafios e incertezas, e trabalhar duro para transformar suas
ideias em realidade. Eles podem criar startups, lancar produtos inovadores,
estabelecer novos modelos de negocios ou até mesmo revitalizar empresas
existentes por meio de novas abordagens. Filion (1991) define o empreendedor

como: “Uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza visdes”.
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Para entender um pouco mais sobre o perfil do empreendedor, a seguir, no

Quadro 1, destacam-se as principais caracteristicas dos empreendedores.

Quadro 1 — Principais caracteristicas dos empreendedores

O empreendedor tem uma pessoa que o influencia.

Tem iniciativa, autonomia, autoconfianca, otimismo, necessidade de realizacéo.

Tem perseveranca e tenacidade.

Considera o fracasso um resultado como outro qualquer; aprende com resultados negativos, com
0S préprios erros.

Tem grande energia. E um trabalhador incansavel. Ele é capaz de se dedicar intensamente ao
trabalho e sabe concentrar seus esfor¢os para alcancar resultados.

Sabe fixar metas e atingi-las. Luta contra padrbes impostos. Diferencia-se. Descobre nichos.

Tem forte intuicdo.

Tem sempre alto comprometimento. Cré no que faz.

Cria situactes para obter feedback sobre seu comportamento e sabe utilizar tais informacgfes para
se aprimorar.

Sabe buscar, utilizar e controlar recursos.

E um sonhador realista.

E lider. Cria um sistema préprio de relagdes com empregados. E comparado com um “lider de
banda”, que da liberdade a todos os musicos, extraindo deles o que tem de melhor, mas
conseguindo transformar o conjunto em algo harmdnico, seguindo uma partitura, um tema, um
objetivo.

E orientado para resultados, para o futuro, para o longo prazo.

Aceita o dinheiro como uma das medidas de seu desempenho.

Tece “redes de relagdes” (contatos, amizades) moderadas, mas utilizadas intensamente como
suporte para alcancar seus objetivos. A rede de relagbes interna (com sdcios, colaboradores) é
mais importante que a externa.

O empreendedor de sucesso conhece muito bem o ramo em que atua.

Cultiva a imaginacao e aprende a definir visdes.

Traduz seus pensamentos em acoes.

Define o que deve aprender (a partir do ndo definido) para realizar suas visdes. E proativo diante
daquilo que deve saber: primeiramente define o que quer e aonde quer chegar; depois, busca o
conhecimento que lhe permitird atingir o objetivo. Preocupa-se em aprender a aprender, pois sabe
gue no seu dia-a-dia sera submetido a situacbes que exigem a constante apreensdo de
conhecimentos que nao estdo nos livros. O empreendedor é um fixador de metas.

Cria um método proprio de aprendizagem. Aprende a partir do que faz. Emocao e afeto sao
determinantes para explicar seus interesses. Aprende indefinidamente.

Tem alto grau de "internalidade”, o que significa a capacidade de influenciar as pessoas com as
quais lida e a crenca de que pode mudar algo no mundo. A empresa € um sistema social que gira
em torno do empreendedor. Ele acha gue pode provocar mudancgas nos sistemas em que atua.

O empreendedor ndo é um aventureiro; assume riscos moderados. Gosta do risco, mas faz tudo
para minimiza-lo. E inovador e criativo. (A inovacdo € relacionada ao produto. E diferente da
invencdo, que pode ndo dar consequéncia a um produto.).

Tem alta tolerdncia & ambiguidade e a incerteza; é habil em definir a partir do indefinido.

Mantém alto nivel de consciéncia do ambiente em que vive, usando-a para detectar oportunidades
de negocios.

Fonte: DOLABELA (2008, p. 31-32).
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Ser empreendedor vai além de “sé” abrir um negocio/empresa, o
empreendedor precisa estar sempre a frente de tudo, das novidades, das tendéncias
do momento, pensar para frente, estar sempre inovando, ter um planejamento, néo

ter medo de errar, e se errar, ja ter uma estratégia nova para colocar em préatica.

2.2 MORTE E SOBREVIVENCIA DE NOVOS NEGOCIOS

Segundo estudos do Sebrae Nacional (2024), cerca de 40% das empresas
brasileiras encerram suas atividades antes de completarem 5 anos de vida, com o0s

MEIs apresentando a maior taxa de mortalidade.

A elevada taxa de mortalidade precoce pode ser atribuida a questbes
financeiras, gestdo inadequada, falta de planejamento, falta de adaptacdo as
mudancas de mercado e ao despreparo do empreendedor, que, muitas vezes, inicia

seu préprio negocio por necessidade e ndo oportunidade.

Ainda na pesquisa do Sebrae Nacional (2024), foi analisado a sobrevivéncia
por setor, a qual mostrou que a maior taxa de mortalidade € no comércio, onde
30,2% fecharam as portas em cinco anos. Na sequéncia, aparece industria de
transformacdo (com 27,3%) e servicos (com 26,6%). As menores taxas de
mortalidade estdo na industria extrativa (14,3%) e na agropecuaria (18%).

Minas Gerais € 0 estado com a maior taxa de mortalidade (30%). O Distrito
Federal, Rondbnia, Rio Grande do Sul e Santa Catarina apresentaram indice de
29%. Amazonas e Piaui foram 0s que apresentaram as menores taxas de
mortalidade (22%), seguidos pelo Amapa, Maranhdo e Rio de Janeiro (23%).
(SEBRAE, 2024)

Para Roratto, Dias e Alves (2017, p. 2):

Sao varios os fatores que provocam esta vida efémera: a opressédo das
grandes empresas, limitacdes do mercado, dificuldades na obtencdo de
recursos financeiros, o gerenciamento do capital de giro, a carga tributaria
elevada.
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De acordo com a pesquisa dos autores supracitados, realizada na Regido
Central do Rio Grande do Sul, os principais motivos, citados pelos empreendedores
entrevistados, que levaram ao fechamento da empresa foram: “falta de clientes
citado por 45,10%, falta de capital de giro 31,40%, carga tributaria elevada 29,50%,
ponto inadequado 21,00%, recessdo econdmica do pais citado por 17,00%, maus
pagadores, citados por 13,50%” (Roratto; Dias; Alves, 2017, p. 8).

Em estudos do Sebrae Nacional (2023), constam que entre as empresas
fechadas em 2020 foi verificado: maior proporcdo de pessoas que estavam
desempregadas antes de abrir 0 nego6cio; menos experiéncia no ramo; maior
proporcao de quem abriu por exigéncia de cliente/fornecedor e/ou por necessidade;
maior propor¢do de quem conhecia menos aspectos relevantes do negécio; menos
acesso ao crédito (pediram menos e conseguiram menos); tinham menos iniciativa
em aperfeicoar o negécio; fizeram menos esforcos de capacitacdo; e perto de
metade das empresas que fecharam em 2020 considera-se que “a pandemia foi

determinante”.

De acordo com os fatores citados no paragrafo supracitado, observa-se que
cresceu 0 numero de pessoas que abriram seus negocios por necessidade e nao
oportunidade, onde provavelmente foi ocasionado pela falta de planejamento prévio
e de experiéncia no ramo. A falta de iniciativa em aperfeicoar o negécio também é
um fator relevante a ser observado, pois para qualquer ramo € necessario estar
sempre inovando e trazendo novidades. Os clientes ndo querem coisas monotonas,
eles querem servicos nNovos, equipamentos novos, coisas atualizadas. Por exemplo,
em uma loja de vestuario, o empreendedor precisa estar sempre atento as
tendéncias, seus clientes ndo vao procurar por roupas antigas, que eles ja tenham,

eles vao querer estar na moda, usar o que os famosos estao usando.

Dando continuidade a este assunto, a seguir, no Quadro 2, serdo expostos
alguns fatores que contribuiram para o fechamento dos negocios em 2020, segundo
0 Sebrae Nacional (2023).
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Quadro 2 — Fatores que contribuiram para o fechamento de empresas em 2020

- em média, 42% estavam desempregados, mas essa proporcao

chegou a 59% no grupo das empresas fechadas;

- mais de 40% dos entrevistados eram funcionarios de empresa

privada antes de abrir seu préprio negécio. Outros 37% eram

Pouco preparo pessoal | autbnomos sem empresa constituida;

- em média, 42% fizeram alguma capacitacdo. Mas no grupo das

empresas fechadas foi maior a propor¢cdo de quem néo fez nenhuma

capacitacao;

- entre as empresas em atividade, foi maior a proporcdo de quem

abriu porque “identificou uma oportunidade”.

- 17% dizem n&o ter feito nenhum planejamento e 59% dizem ter

feito para no maximo 6 meses;

- muitos deixaram de levantar informacdes relevantes para criar o

negocio.

- na “gestdo do negécio” as empresas que sobreviveram se

mostraram mais ativas;

- diferenciac@o/adaptacdo de produtos/servicos foi estratégia

relevante para a sobrevivéncia.

- mais de 40% citaram explicitamente como um dos principais

Problemas no ambiente | motivos para o fechamento da empresa a pandemia da Covid-19;
(pandemia) - entre as empresas fechadas, foi menor a proporcdo dos que

tentaram empréstimo e foi menor a propor¢éo dos que conseguiram.

Planejamento do negécio
deficiente

Gestédo do negécio
deficiente

Fonte: Sebrae Nacional (2023).

O preparo pessoal é um dos pontos mais importantes para a abertura de um
novo negdcio, pois sem esse preparo aumentam os riscos da mortalidade precoce.
No preparo pessoal entra o planejamento, que visto nos indices supracitados, € uma
ferramenta raramente usada pelos empreendedores, mas de alta relevancia para o
negocio. Nao se pode simplesmente abrir um negécio sem, pelo menos, um
planejamento. E ele quem vai dizer se o negécio é viavel ou ndo, se tem chances de
evoluir, qual a demanda estimada, etc. Para Maximiano (2011, p. 111), “planejar &

um processo de refletir e tomar decisdes sobre o futuro”.

As estatisticas de mortalidade de novos negoécios mostram que ha um
periodo critico onde o risco de encerramento do negocio é alto. Esse periodo pode
ser considerado um teste no qual, se a empresa sobrevive ap0s esse risco, ela

passa a aumentar suas chances de sobrevivéncia.

Os primeiros anos de uma empresa sado cheios de desafios, desde a
inexperiéncia, até a falta de recursos. Geralmente, a mortalidade das empresas é
resultado de erros estratégicos ao longo da sua jornada. De acordo com uma

matéria do Linkedin (2022), os erros mais comuns que ocorrem Sao:
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a) planejamento prévio;
b) gestdo empresarial,

c) comportamento empreendedor.

“A falta de planejamento representa bastante os problemas enfrentados por
novos empreendedores. Como principal razdo da morte das empresas, podemos
indicar a dificuldade de captar clientes e a captagao inicial de recursos” (Linkedin,

2022, ndo paginado).

2.3 PLANO DE NEGOCIOS

O plano de negdcios funciona como um norte para a empresa, para aquelas
que estdo apenas iniciando e as que ja& atuam no mercado. Ele auxilia o
empreendedor a compreender os pontos fracos e fortes, mensura os riscos e facilita
na busca por solucbes, em outras palavras, ele proporciona o mapa da empresa,

contendo suas ac0es e estratégias (Biagio; Batocchio, 2012).

No mundo dos negécios, passou-se a utilizar o termo estratégia. Ao
considerar um mercado instavel, se torna indispensavel para o empreséario se
precipitar em relacdo as decisdes que ele ir4 adotar para garantir a prosperidade e a

sobrevivéncia de sua empresa no futuro.

O Plano de Negocios pode e deve ser alterado conforme as modificagbes da
empresa no decorrer do tempo, pois o0 planejamento inicial ndo sera sempre valido,
o empreendedor deve estar sempre atento as novas oportunidades ou mesmo as

ameacas, € Se precaver.

Conforme Razzolini Filho (2012, p. 238) destaca, “o plano de negdcios deve
abordar os seguintes temas: planejamento, organizagcdo, marketing e, por fim, o
financeiro”. O desenvolvimento adequado do plano financeiro auxilia principalmente
o empreendedor que esteja iniciando seu negocio em busca da obtencdo de
recursos financeiros no mercado, ele sera o cartdo de visitas e podera dizer muito

sobre a possivel salde e sucesso da empresa.
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Considerando alguns estudos, pode-se concluir que planejar o inicio de
qualguer nego6cio € o caminho mais seguro para que se possa obter sucesso. O

plano de negdcio é a base principal para iniciar um negacio.

Segundo Oliveira (2018), através do planejamento, abre-se a possibilidade

de avaliar as implicacdes futuras de decisdes presentes de maneira mais eficiente.

Conforme Filion e Dolabela (2000, p. 14), “o plano de negb6cio € um

instrumento indispensavel para a criacdo de uma empresa”.

Para os mesmos, ao desenvolver o Plano de Negdcio, o empreendedor
diminui gastos e esforcos desnecessarios e ainda aumenta a chance de seu
empreendimento obter sucesso e permanecer no mercado, gerando riquezas,

inovacdo e empregos.

2.3.1 Estrutura do Plano de Nego6cios

Para Filion e Dolabela (2000), o Plano de Negécio € um documento béasico
para a busca de recursos e negociagdo e que, portanto, deve ser elaborado de
forma clara, com uma linguagem acessivel e inteligivel para todos. Os autores
supracitados afirmam que, quanto ao modelo correto de Plano de Negbécio, o
importante é trabalhar com um modelo completo de forma que permita serem feitas

as analises necessarias e pertinentes.

Para Dornelas (2024), nao existe um modelo de Plano de Negocio especifico
com estrutura rigida, um padrdo a ser seguido, pois cada empreendimento possui
caracteristicas subjetivas e peculiares conforme o ramo de atividade. Porém, todo
Plano de Negocio deve ter uma estrutura minima ou sec¢des organizadas numa
sequéncia logica, de forma a proporcionar entendimento facil a qualquer leitor sobre
a organizacao da empresa, seus objetivos, seus produtos e servi¢cos, seu mercado,

seu plano de marketing e a situacéo financeira.

Dornelas (2024, p. 101-102) apresenta um modelo de estruturacéo de Plano

de Negocio, sugerido para pequenas empresas. Ele sugere que cada secdo deve
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primar pela objetividade e os aspectos mais relevantes a ela relacionados. A seguir,
no Quadro 3, sera apresentado o que contém no modelo de estruturacdo de Plano

de Negadcios de Dornelas:

Quadro 3 — Modelo de estruturacdo de Plano de Negdécios
(continua)

Capa: A capa, apesar de nao parecer, € uma das partes mais importantes do plano de negécios,
pois é a primeira parte visualizada por quem o I&, devendo, portanto, ser feita de maneira enxuta e
com as informacgdes necessarias e pertinentes.

Sumério: O sumério deve conter o titulo de cada sec¢édo do plano de negdcios e a pagina respectiva
na qual se encontra, bem como os principais assuntos relacionados em cada sec¢éo. Isso facilita ao
leitor encontrar rapidamente o que lhe interessa. Qualquer editor de textos permite a confecgéo
automética de sumarios e tabelas de conteddo bastante apresentaveis.

Sumario executivo: O sumario executivo é a principal se¢do do plano de negdcios, pois fard o leitor
decidir se continuard ou ndo a ler o documento. Portanto, deve ser escrito com muita atencdo e
revisado varias vezes, além de conter uma sintese das principais informa¢6es que constam do
plano de negécios. Deve ainda ser dirigido ao publico-alvo do plano e explicitar qual seu objetivo
em relag@o ao leitor (por exemplo, requisi¢do de financiamento junto a bancos, capital de risco,
apresentacédo da empresa para potenciais parceiros ou clientes etc.). O sumario executivo deve ser
a Ultima secéo a ser escrita, pois depende de todas as outras para ser elaborada.

Analise estratégica: Nesta secao, sédo definidos os rumos da empresa, sua visdo e misséo, situagao
atual, as potencialidades e ameacas externas, forcas e fragquezas, objetivos e metas de negdcio.

Esta secédo é, na verdade, a base para o desenvolvimento e a implantacdo das demais acdes
descritas no plano.

Descricdo da empresa: Nesta secdo, deve-se descrever a empresa, seu historico, crescimento,
faturamento dos dltimos anos, razdo social, impostos, estrutura organizacional e juridica,
localizagdo, parcerias, certificacdes de qualidade, servigos terceirizados etc.

Produtos e servicos: Esta se¢do do plano de negocios € destinada aos produtos e servigcos da
empresa: como sdo produzidos, quais 0s recursos utilizados, o ciclo de vida, os fatores
tecnolégicos envolvidos, o processo de pesquisa e desenvolvimento, 0s principais clientes atuais, a
detencdo de marca e/ou patente de algum produto pela empresa etc. Nesta secdo, pode ser
incluida, quando a informacéo estiver disponivel, uma vis&o do nivel de satisfa¢@o dos clientes com
os produtos e servigos da empresa. Esse feedback é bastante importante, porque costuma oferecer
ndo apenas uma visdo do nivel de qualidade percebida nos produtos e servicos, mas também guiar
futuros investimentos da empresa em novos desenvolvimentos e processos de producéo.

Plano operacional: Esta secdo deve apresentar as a¢cdes que a empresa planeja em seu sistema
produtivo e o processo de producgdo, indicando o impacto das acbes em seus pardmetros de
avaliacdo de producdo. Deve conter informagfes operacionais atuais e previstas de fatores como:
lead time do produto ou servico, percentual de entregas a tempo (on time delivery), rotatividade do
inventario, indice de refugo, lead time de desenvolvimento de produto ou servico etc.

Plano de recursos humanos: Aqui devem ser apresentados os planos de desenvolvimento e
treinamento de pessoal da empresa. Essas informacgfes estdo diretamente relacionadas com a
capacidade de crescimento da empresa, especialmente quando ela atua em um mercado no qual a
detencdo de tecnologia é considerada um fator estratégico de competitividade. Devem ser
indicadas as metas de treinamento associadas as a¢Bes do Plano operacional, as metas de
treinamento estratégico, de longo prazo e ndo associadas diretamente as a¢cbdes. Aqui também
devem ser apresentados o0 nivel educacional e a experiéncia dos executivos, gerentes e
funcionarios operacionais, indicando-se os esforcos da empresa na formacéo de seu pessoal.

Analise de mercado: Nesta secao, o autor do plano de negdcios deve mostrar que os executivos da
empresa conhecem muito bem o mercado consumidor de seu produto/servico (por meio de
pesquisas de mercado): como esta segmentado, o crescimento desse mercado, as caracteristicas
do consumidor e sua localizacéo, a existéncia de sazonalidade e a¢des para esse caso, analise da
concorréncia, sua participacdo de mercado e a dos principais concorrentes etc.
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(concluséo)

Estratégia de marketing: Deve-se mostrar como a empresa pretende vender seu produto/servico e
conquistar clientes, manter o interesse deles e aumentar a demanda. Deve abordar os métodos de
comercializacdo, diferenciais do produto/servico para o cliente, politica de precos, principais
clientes, canais de distribuicdo e estratégias de promocdo/comunicacéo e publicidade, bem como
projecdes de vendas.

Plano financeiro: A secdo de financas deve apresentar em numeros todas as acdes planejadas
para a empresa e as comprovacdes, por meio de projecdes futuras (de quanto capital necessita,
guando e com qual propdsito) de sucesso do negdcio. Deve conter demonstrativo de fluxo de caixa
com horizonte de, pelo menos, trés anos; balanco patrimonial; analise do ponto de equilibrio;
necessidades de investimento; demonstrativos de resultados; analise de indicadores financeiros do
negocio, como faturamento previsto, margem prevista, prazo de retorno sobre o investimento inicial
(payback), taxa interna de retorno (TIR) etc.

Anexos: Esta secdo deve conter informacgBes adicionais, julgadas relevantes para o melhor
entendimento do plano de negdcios. Por isso, ndo tem um limite de paginas ou exigéncias a serem
seguidas. A Unica informac¢@o que ndo pode ser esquecida é a relacdo dos curriculos vitae dos
sdcios e dirigentes da empresa. Podem-se anexar ainda informagfes como fotos de produtos,
plantas da localizacdo, roteiros e resultados completos das pesquisas de mercado realizadas,
material de divulgacdo do negdcio, folders, catalogos, estatutos, contrato social da empresa,
planilhas financeiras detalhadas etc.

Fonte: DORNELAS (2024, p. 101-102).

O Sebrae Nacional (2021, ndo paginado) destaca 7 passos para fazer um
Plano de Negdcios, a iniciar-se pela definicdo do negdcio e dos seus diferenciais
competitivos, ou seja, o “ramo de atividade, local de atuagado, seus produtos e/ou
servicos e listar como eles se diferenciam dos demais, quais caracteristicas eles tém
gue possam atrair os consumidores e os fidelizar”. O segundo passo trata-se da
analise de mercado, como é a concorréncia do negdécio, se existem clientes em

busca do produto/servico a oferecer e como posiciona-lo no mercado.

O terceiro passo é o plano de marketing, € onde os 4P’s do Marketing
(Produto/Servigos, Preco, Praca e Promocao) serdo definidos. No quarto passo sera
feito o plano operacional, informar sobre a localizagdo da empresa e sua estrutura
fisica e deve-se fazer uma estimativa sobre capacidade produtiva, numero de
funcionarios e de atendimento a serem realizados por més. No quinto passo vem o
plano financeiro, “as estimativas referentes a: custos iniciais, despesas e receitas,
além de capital de giro, fluxo de caixa e também de lucros” (Sebrae, 2021, nao

paginado).

O pendultimo passo € a analise de cenario e de estratégias, onde a analise de
cenarios vai ajudar a se precaver e prever situacbes que possam interferir
diretamente na empresa, e ap0s ser feita é interessante pontuar quais acdes

estratégicas serao realizadas para mudar o cenario. O sétimo e ultimo passo refere-
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se a analise do Plano de Negdcios, “revisar cada detalhe antes de bater o martelo e
comecar a colocar o plano de negdécios em pratica, [...] essa ferramenta precisa ser

revisada de forma periddica para eventuais atualizagdes sobre a empresa” (Sebrae,
2021, ndo paginado).
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3 METODOLOGIA

Lakatos e Marconi (2021, p. 120) destacam que “a especificagcdo da
metodologia da pesquisa responde, a um s tempo, as questdes como?, com qué?,
onde?, quanto?”. Na visdo de Roesch (2012, p. 125), “a metodologia é a descri¢édo
de como o projeto vai ser realizado, a partir dos objetivos se define 0 método mais

apropriado”.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

Uma pesquisa pode ser de natureza quantitativa ou qualitativa, as duas
“realizam observacao e avaliagao de fendbmenos e, a partir disso, criam suposicoes
que podem ser comprovadas ou nao nas analises dos dados” (Lozada; Nunes, 2018,
p. 132). A pesquisa quantitativa caracteriza-se por suas variaveis e resultados
expressos numericamente, ou seja, “a quantificacdo, a analise e a interpretacao dos

dados e resultados ocorre por meio da estatistica” (Lozada; Nunes, 2018, p. 132).

Diferente da pesquisa quantitativa, a qualitativa segundo Marconi e Lakatos
(2022, p. 323), € aquela que “ndo tem calculos estatisticos como base no processo
de analise de um problema”, é o entendimento detalhado dos significados e

caracteristicas apresentadas pelos entrevistados, analise da qualidade das coisas.

O presente trabalho sera de natureza quantitativa, pois a pesquisa sera
realizada através de um questionario e os resultados serdo analisados com o auxilio

da estatistica.

Ainda em relagéo a natureza, como € uma pesquisa quantitativa, ela vai ter

nivel descritivo, que segundo Sampieri, Collado e Lucio (2013, p. 102):

Buscam especificar as propriedades, as caracteristicas e os perfis de
pessoas, grupos, comunidades, processos, objetos ou qualquer outro
fendmeno que se submeta a uma analise, ou seja, pretendem somente
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medir ou coletar informacdo de maneira independente ou conjunta sobre os
conceitos ou as variaveis a que se referem.

A pesquisa sera realizada através de um formulario, que segundo Marconi e
Lakatos (2023, p. 243), “consiste em obter informacgdes diretamente do entrevistado,
que, acionado, preenche determinados vazios do texto, ou responde ao

pesquisador, que os preenche com as respostas do informante”.

“A abordagem quantitativa, nas Ciéncias Sociais, € a mais apropriada para
apurar atitudes e responsabilidades dos entrevistados, uma vez que emprega

questionarios” (Marconi; Lakatos, 2022, p. 324).

3.2 PARTICIPANTES DO ESTUDO (ESTUDO QUALITATIVO) E/OU POPULACAO
E AMOSTRA (ESTUDO QUANTITATIVO)

Conforme Marconi e Lakatos (2021), na pesquisa pode se decidir pelo
estudo de todo o universo da pesquisa, ou apenas uma amostra. Sendo assim, 0

universo € o conjunto de informacfes em que € possivel escolher a amostra.

Como néo se consegue pesquisar toda a populacdo, para um trabalho
cientifico faz-se uma amostragem, que segundo Marconi e Lakatos (2021, p. 122) “o
conceito de amostra é que a ela constitui uma porcéo ou parcela, convenientemente

selecionada do universo (populagéo); € um subconjunto do universo”.

O universo deste estudo é composto por empresarios da cidade de
Gramado, Rio Grande do Sul, que é formado por 14.662 empresas. Dentro deste
universo, foram selecionados apenas empreendedores de microempresas de
Gramado — RS, formado por 7.753 microempresas. Sendo a amostra selecionada

por tipicidade, e o tamanho da amostra equivale a 357 microempresas.
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3.3 PROCESSO DE COLETA DE DADOS

Através da coleta de dados que o pesquisador vai reunir informacdes dos
entrevistados para a realizacdo da andlise de pesquisa. Segundo Lakatos e Marconi
(2017, p. 193), “a coleta de dados € a etapa da pesquisa em que se inicia a
aplicacao dos instrumentos elaborados e das técnicas selecionadas, a fim de efetuar

a coleta dos dados previstos”.

As autoras supracitadas destacam no texto as técnicas de pesquisa, que sao
elas: coleta documental, observacdo, entrevista, questionario, formulario, medidas
de opinido e de atitudes, técnicas mercadoldgicas, testes, sociometria, analise de

conteudo e historia de vida.

Conforme Mattar (2005), os meios béasicos de coleta de dados séo através
da comunicacdo e da observacao. Na comunicacédo, os dados sao coletados atraves
de questionamentos que podem ser verbais ou escritos. Ja na observacao, os dados
sdo obtidos através de registros comportamentais, fatos e acdes e ndo envolvem

guestionamentos.

A coleta de dados desta pesquisa serd feita a partir de um questionario
estruturado, composto de perguntas semiabertas, ou seja, perguntas de multipla

escolha e perguntas abertas de livre resposta.

3.3.1 Instrumentos de coleta de dados

A definicdo do instrumento de pesquisa esta diretamente relacionada com o
problema a ser estudado. A selecdo depende de varios fatores ligados a pesquisa:
0S objetos, os recursos financeiros, a equipe humana e todos os elementos que

podem surgir durante a investigacao (Marconi; Lakatos, 2023).

Lozada e Nunes (2018) apontam que questionario € o instrumento mais
conhecido para a coleta de dados. “Esse tipo de instrumento de coleta deve ser

construido coerentemente com a formulacéo do problema de pesquisa e a hipotese.
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Ele precisa buscar as respostas para os questionamentos da pesquisa’ (Lozada;
Nunes, 2018, p. 192). Por tanto, o instrumento de coleta de dados da pesquisa esta

localizado no apéndice A.

3.4 PROCESSO DE ANALISE DE DADOS

A etapa de andlise de dados € onde o autor vai analisar cada resposta de
cada entrevistado, sendo possivel responder aos objetivos da pesquisa e ao
problema da pesquisa. Para Gil (2022), ap6s o término da coleta dos dados, se inicia
o processo de codificacdo, apuracdo e tabulacdo das informacfes obtidas. Da
mesma forma, em seguida é possivel realizar a interpretacdo destes, com o

propasito de estabelecer uma conexdo entre as variaveis.

Segundo Trigueiro et al. (2014), € no momento de tratamento dos dados que
deve ser apresentado os resultados da pesquisa, onde além da analise dos dados,
deve ser feita uma retrospectiva que cruze esses dados de acordo com a teoria que
foi levantada previamente, além de definir se os objetivos foram alcancados, se suas

hip6teses foram comprovadas ou se 0s estudos continuaréo.

Como a coleta de dados vai ser realizada através de um questionario, a
analise sera estatistica. A analise estatistica utiliza calculos realizados através de

parametros, “como média, mediana, moda, quartis” (Marconi; Lakatos, 2022, p. 342).

3.5 CRONOGRAMA

7

Como a pesquisa se desenvolve em varias etapas, é necessario fazer a
previsdo do tempo necessario para se passar de uma fase para outra. O
cronograma indica o tempo de execuc¢ao previsto para as diversas fases, bem como

0S momentos em que estas se intercalam. (Gil, 2022)

Lakatos e Marconi (2021, p. 128) dizem que:
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A elaboracdo de um cronograma de pesquisa responde a pergunta
“‘quando?”. A pesquisa deve ser dividida em partes, fazendo-se a previsao
do tempo necessario para passar de uma fase a outra. Nao esquecer que,
se determinadas partes podem ser executadas simultaneamente pelos
varios membros da equipe que vai realizar a pesquisa, existem outras que
dependem das fases anteriores.

Depois de estruturadas as perguntas do questiondrio, serd enviado um
questionario como pré-teste para alguns empreendedores, que servirh como um
auxilio para a autora, caso tenha que modificar alguma questdo. Apds o periodo de
pré-teste, ai sera enviado 0 questionario para a amostra de microempreendedores,
que terdo um prazo para responderem e enviarem de volta para a analise dos

dados.

3.6 PRE-TESTE

No momento em que foi realizada a primeira parte do presente trabalho, o
TCC |, foi estruturado um questionario para a analise da pesquisa, este apresentado
no Apéndice A.

Antes de realizar uma pesquisa € importante fazer um pré-teste, que é
“aplicado para uma amostra reduzida, cujo processo de selegdo é idéntico ao
previsto para a execucao da pesquisa, mas 0s elementos entrevistados ndo poderao
figurar na amostra final (para evitar contaminagao)” (Marconi; Lakatos, 2021, p. 146).

Segundo Malhotra (2019, p. 274), o pré-teste “se refere ao teste do
guestionario em uma pequena amostra de entrevistados, com o0 objetivo de
identificar e eliminar problemas potenciais” e também para certificar-se de que as
perguntas estdo de acordo e se é de facil entendimento para quem vai responder ao
guestionario.

Desse modo, caso os entrevistados tenham dificuldade ao responder alguma
qguestao, ou quem elaborou a pesquisa perceba que as respostas ndo condizem com

a pergunta, da tempo de modifica-las para de fato aplicar a pesquisa.
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Antes de aplicar o pré-teste foram adicionadas novas perguntas que a autora
considerou interessante para a pesquisa. Sao elas:

a) Qual é o seu género?

b) Qual é a suaidade?

c) Qual é o setor de atuacdo da sua empresa?

d) Tem algo que vocé mudaria no planejamento da sua empresa? Seja

uma coisa que nao deveria ter feito, ou algo que faltou no planejamento. E

se vocé nao fez um planejamento, gostaria de ter feito? Acha que poderia ter

mudado algumas decisdes sobre a empresa?

O questionario do pré-teste, com as novas perguntas adicionadas, esta
sendo apresentado no Apéndice B. Este pré-teste foi realizado com 10 pessoas, e 0
tempo de duracdo para responderem foi do dia 19 de agosto de 2024 ao dia 29 de
agosto de 2024.

Enquanto as respostas foram chegando, a autora analisou que poderia fazer
mais algumas alteracdes no questionario. A primeira delas foi a questdo namero 3,
“‘Qual é o setor de atuagdo da sua empresa?”, onde 60% dos entrevistados
respondeu a sua prépria atuacdo dentro da empresa, ou seja, a pergunta nao estava
clara para todos os entrevistados. Desse modo, foi modificada para “Qual é o ramo
de atuacdo da sua empresa? (varejo, industria, atacado, comércio, hotelaria,
restaurante, etc.)”, optou-se por colocar algumas opcdes de ramos de atuacao para
uma maior clareza na hora de responder.

Outra questdo que foi modificada foi a nUmero 4, que perguntava em que
ano o negécio havia iniciado. Nessa questdo a autora havia dado como opcdes de
resposta: “antes de 2020; 2021; 2022; e 2023, 70% das respostas foi antes de
2020, o que gerou duvida para a autora que decidiu modificar as opgbes para ter
uma base maior do tempo de abertura. As opcdes foram modificadas para: “antes de
2000; entre 2001 e 2006; entre 2007 e 2013; entre 2014 e 2020; entre 2021 e 2024”.

De acordo com os feedbacks recebidos sobre o pré-teste, seis dos
entrevistados afirmaram que as perguntas estavam 6timas e claras. Um dos
entrevistados explicou que como a empresa havia aberto h4 muitos anos ele nao
soube responder a algumas perguntas.

Teve um entrevistado que achou que algumas perguntas pareceram
repetitivas, ele deu o exemplo de duas questbes sobre planejamento que para ele

parecia que estava pedindo a mesma coisa, mas escritas de modo diferente. Outro
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declarou que teve algumas perguntas dificeis de responder, mas conseguiu
responder a todas.

Por fim, o ultimo entrevistado comentou que as perguntas estavam bem
formuladas e que néo teve dificuldades de responder, ele deu a sugestao de definir
no formulario o conceito de Plano de Negdcios, pois para ele o conceito € muito
abrangente, dependendo da érea de atuacdo da empresa.

Por isso e porque a autora quis ter respostas mais precisas na pesquisa,
foram adicionados complementos em duas questdes, explicando o que significava
cada termo, para a melhor compreenséo dos entrevistados. Foram elas a questéo 9
que questiona se o empreendedor construiu um Plano de Negdcios na abertura da
sua empresa, e a questdo 10 que pergunta se o mesmo definiu um plano de acao
para implementar no seu negécio.

O questionario modificado e pronto para a pesquisa do presente trabalho
encontra-se no Apéndice C.
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4 DESENVOLVIMENTO E RESULTADOS

O desenvolvimento da pesquisa diz respeito ao modo como ela foi realizada,
ja os resultados sédo os dados obtidos através da pesquisa. Dito isso, a pesquisa foi
realizada através de um questionario on-line, pela plataforma do Google Forms,
constituido por 19 perguntas, sendo elas perguntas de multipla escolha e perguntas
abertas, de livre resposta.

O questionario foi enviado através de redes sociais, como WhatsApp e
Instagram. Junto com a mensagem de introducdo da pesquisa, a autora informou
que seria uma pesquisa rapida e que seria andénima, e ainda pediu que se alguém
conhecesse outros empreendedores da regido se pudesse enviar o formulario, pois
ela ndo tinha muitos contatos e, segundo a autora, precisaria de muitas respostas de
acordo com a amostra de 357 microempreendedores.

Como citado anteriormente, no paragrafo supracitado, a amostra era de 357
respostas, onde foram alcancadas apenas 37 respostas, no periodo do dia 12 de
setembro de 2024 a 10 de outubro de 2024.

A escassa quantidade de respostas nédo foi por falta de envios do formulério,
pois a autora afirma ter enviado para mais de 300 pessoas, mas alcancar
diretamente os empreendedores se torna mais complicado. Outro ponto é que a
autora ndo estava na cidade de Gramado para que pudesse realizar a pesquisa
pessoalmente, entdo teve que realizar através de redes sociais, e nesse meio digital
se torna mais complicado alcancar a quantidade de pessoas que se deseja, pois, por
vezes, as pessoas acabam vendo a mensagem e ndo respondendo, ou deixam para
responder em outro momento e acabam esquecendo.

Esta pesquisa esta diretamente associada aos objetivos do presente
trabalho, que sédo eles: se os empreendedores planejaram ou ndo a abertura de
seus negocios e de que forma o fizeram; se os empresarios construiram um Plano
de Negdcios e fizeram a analise para a tomada de decisédo para a abertura de um
novo negécio.

A partir daqui serdo expostos os dados levantados na pesquisa, atravées de
uma apresentacdo do que foi analisado e desenvolvido na pesquisa. Essa
apresentacdo pode ser feita com estatisticas, tabelas e graficos (Matias-Pereira,
2019). Neste caso foram utilizados gréaficos para expor os resultados da pesquisa.
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A primeira pergunta do formulario questiona qual é o género do entrevistado
(masculino ou feminino). A autora considerou importante essa pergunta para
identificar uma média estimada de homens e mulheres empreendedores. A seguir, a

Figura 1 mostra o resultado desta pergunta.

Figura 1 — Género dos entrevistados

= Maculino (59,5%)
Feminino (40,5%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

O grafico apresenta que a maioria dos entrevistados € do publico masculino.
O publico feminino teve uma porcentagem de 40,5% (15 respostas) o que se pode
perceber que ndo se manteve muito abaixo da porcentagem masculina com 59,5% e
22 respostas. De alguns anos para cd se percebe que o empreendedorismo
feminino vem crescendo cada vez mais, “garantindo seu espago, sendo visto como
uma forte opgcdo para a geracdo de trabalho e renda, possibilitando que muitas
mulheres alcancem a tdo sonhada realizagao profissional” (Duarte; Fernandes,
2020, p. 1).

Mesmo com tantas dificuldades como falta de oportunidades, preconceitos e
o0 medo de empreender, elas se mantém fortes provando que o empreendedorismo
nao € somente para homens.

Ainda sobre o perfil dos empreendedores, a autora montou uma pergunta
para saber a faixa etaria dos entrevistados. Sabe-se que a maioria dos
empreendedores que estdo no mercado ha mais tempo néo fez planejamento algum,
ou fizeram algo simples que julgavam ser um planejamento. O resultado desta

quest&o aparece na Figura 2.
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Figura 2 — Faixa etaria dos entrevistados

12

10

18a23anos 24a29anos 30a37anos 38a45anos Mais de 46
(16,2%) (21,6%) (16,2%) (18,9%) anos (27,0%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formuléario.

Com este gréafico pode-se observar que teve uma variacao de idades entre
0S entrevistados, iSso prova que existem empreendedores de todas as idades
inseridos no mercado de trabalho nos dias de hoje. A faixa etaria de mais de 46
anos foi a mais representada, com 10 respostas. Isso significa que ha um grande
namero de empreendedores que jA estdo no mercado ha muitos anos. Uma
pesquisa sobre o Empreendedorismo no Brasil desenvolvida pela Global
Entrepreneurship Monitor - GEM (2017, p. 38), afirmou que “a cada 100 pessoas
com idade entre 45 e 54 anos, 24 sdo responsaveis por empreendimentos com mais
de 42 meses de funcionamento”.

Seguindo na analise, a segunda resposta mais representada € a de 24 a 29
anos, com 8 empreendedores; depois a faixa etaria de 38 a 45 anos com 7
respostas; e logo abaixo 18 a 23 anos e 30 a 37 anos, ambas com 6 respostas.

As faixas etéarias foram bem diversificadas, mas olhando mais precisamente,
0 publico maior acaba sendo de empreendedores mais velhos, de mais de 30 anos.
Somando a porcentagem das op¢des de 30 a 37 anos, 38 a 45 anos e de mais de
46 anos, chega a 62,1%, ou seja, a maioria dos empreendedores que responderam
a esta pesquisa sdo mais velhos, com isso, mais maduros, e talvez com mais
experiéncias de trabalho.

Iniciando as perguntas sobre as empresas, a terceira pergunta do
questionario era a respeito ao ramo de atuacdo da empresa. Essa também foi uma

pergunta com diversas respostas diferentes, tiveram empresas de todos os ramos,
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mas teve cinco respostas em especifico que foram mais representadas, como se

pode observar na Figura 3.

Figura 3 — Ramo de atuacao da empresa

J

= Academia (2,56%)
= Acabamentos na construgao civil (2,56%)
m Cenografia (2,56%)
= Clinica Veterinaria (2,56%)
= Comércio (17,96%)
= Confeitaria (2,56%)
= Construtora (2,56%)
= Educacéo (2,56%)
= Estética (10,27%)
| = Fisioterapia (2,56%)
= Floricultura (2,56%)
= Gastronomia (10,27%)
Hotelaria (2,56%)
Imoével (2,56%)
IndUstria (2,56%)
Lavanderia de auto-atendimento (2,56%)
Prestacéo de servicos (15,39%)
Varejo (12,83%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

Como apresentado na figura supracitada, os ramos de comércio (7
respostas); estética (4 respostas); gastronomia (4 respostas); prestacdo de servicos
(6 respostas); e varejo (5 respostas) foram os ramos mais representados pelos
entrevistados. Se baseando nesta pesquisa pode-se entender que Sao 0s ramos que
predominam na cidade de Gramado.

Por ser uma cidade turistica, os ramos de comércio e varejo se encaixam
bem em um dos mais votados, pois existem diversas lojas de decoracdes, de
souvenirs, de roupas, exclusivamente para os turistas. Sendo também uma cidade
muito conhecida pela sua gastronomia, este ramo néao poderia ficar de fora dos mais
votados, Gramado conta com diversos restaurantes, com diversas variedades,
como, pizzaria, fondue, comida italiana, comida tipica do sul, etc. E agora esta
crescendo 0s restaurantes tematicos, que contam com o ladico, o que os turistas
adoram, pois as atracdes atraem ndo somente as criancas, mas os adultos também.

O ramo de estética também é um ramo que vem crescendo de alguns anos

para ca, segundo Fernandes (2022, p. 31):

Os brasileiros cada vez mais procuram melhoria em sua aparéncia e saude.
Ao se tratar de vaidade, as mulheres séo os fatores principais, porém nos
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ultimos tempos, os homens também estdo tendo uma grande importancia
para o mercado, e juntos, fazem a economia nacional girar.

Os outros ramos, apresentados no grafico da Figura 3, tiveram apenas uma
resposta cada um. E essa questdo em especifico teve ao todo 39 respostas, por
conta de que dois entrevistados responderam que tem duas empresas de ramos
diferentes.

Ainda sobre as empresas, a autora quis saber qual foi 0 ano de abertura
delas, para identificar quem fez o planejamento da empresa, se foram o0s
empreendedores que ja estavam ha mais tempo no mercado, ou se sd0 0S mais

jovens.

Figura 4 — Ano de abertura da empresa

Entre 2021 e 2024 (35,1%)

Entre 2007 e 2013 (8,1%)

Entre 2014 e 2020 (24,3%) [N

Entre 2001 e 2006 (13,5%)

Antes de 2000 (18,9%)

0 2 4 6 8 10 12 14

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

De acordo com o gréfico, é claro identificar que a maioria das empresas foi
aberta apos 2021 (35,1%), pode-se relacionar esta data com a época em que a
pandemia estava sendo estabilizada no Brasil, onde os comércios ja podiam voltar a
funcionar. Na pandemia muitas pessoas foram demitidas de seus empregos, iSSO
pode justificar esses dados, pode nao se aplicar a todos que abriram suas empresas
apos 2021, mas pode se pensar que uma porcentagem desses entrevistados viu ai
uma oportunidade de empreender.

A segunda opcdo mais votada foi entre 2014 e 2020 (24,3%), seguindo com
as empresas que abriram antes de 2000 (18,9%), logo ap6s as empresas que
abriram entre 2001 e 2006 (13,5%) e, a opcdo menos votada, entre 2007 e 2013
(8,1%).
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No gréfico também se pode perceber que nos ultimos 10 anos tiveram uma
porcentagem de 59,4% de empresas abertas, diante das respostas dos
empreendedores. Concluindo que nesta pesquisa ha mais empresas jovens do que
empresas que ja estdo ha mais tempo no mercado. A seguir sera demonstrado se
esses empreendedores comecaram a empreender por oportunidade ou
necessidade.

Segundo dados do Sebrae Nacional (2024), a maioria dos empreendedores
iniciam seus negocios por necessidade e ndo oportunidade, e isso pode atrapalhar o
seu negocio futuramente por ndo estar preparado para dirigir um negécio. Esse dado
do Sebrae Nacional gerou a préxima pergunta do questionario que sera analisada a

seguir, como mostra a Figura 5.

Figura 5 — Motivo de abertura da empresa

m Oportunidade (78,38%)

Necessidade (21,62%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

Como observado na figura supracitada, essa pesquisa trouxe um resultado
diferente da pesquisa que o Sebrae Nacional mostrou. Nesta, a oportunidade de
empreender foi mais votada do que a necessidade, o que € um bom sinal, visto que
muitas vezes a necessidade pode estar entrelagada com a falta de experiéncia, falta
de planejamento e uma gestéo inapropriada.

Voltando ao topico da questdo anterior, sobre a pandemia, um dos
entrevistados comentou nessa questao que na pandemia foi demitido de seu antigo
trabalho e algum tempo depois viu a oportunidade de abrir seu préprio negécio.
Sabe-se que durante a pandemia o numero de desempregados aumentou
significantemente, e muitos desses desempregados tiveram a oportunidade de

comecarem seu negaocio.
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A necessidade esta atrelada ao desejo de empreender, de ter seu proprio
negécio, talvez de ndo querer receber ordens de outras pessoas, muitas vezes o
individuo ndo consegue emprego em lugar algum e tenta seu préprio negocio, enfim,
sao varias razdes para um pessoa sentir a necessidade de empreender.

Como visto no presente trabalho, o planejamento da empresa é
indispensavel para um empreendimento apropriado, além de auxiliar o
empreendedor em diversas areas de sua empresa. Cerca de 60% dos
empreendimentos enfraguece nos primeiros anos e ndo se mantém pela falta de
planejamento e de um Plano de Negdcios. A falta de planejamento destaca-se como
o principal problema que leva os empreendedores ao fracasso (Fonseca; Lucca,
2023). A proxima questdo diz respeito a isso, ao tempo que cada empreendedor

levou para planejar a sua empresa.

Figura 6 — Tempo para realizar o planejamento

25
20 -
15 -
10 -
5 .
. N
Nao realizei Até 3meses De 3 e 6 meses Mais de 6 meses
planejamento (18,9%) (10,8%) (10,8%)
(59,5%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

Nesta questao, 22 entrevistados afirmaram que nao realizaram planejamento
algum na abertura de sua empresa, 0 que parece preocupante diante da importancia
do planejamento para o negocio. Na pesquisa nao foi possivel saber se foram os
empreendedores com mais tempo de mercado ou 0s que sdo novos, mas pelos
feedbacks que foram recebidos durante o pré-teste (onde foi relatado que
antigamente ndo havia conhecimento da importancia do planejamento), tudo indica
que parte das pessoas que votaram que nao realizaram planejamento sdo os

empresarios que empreendem ha mais tempo.
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Sete entrevistados marcaram que fizeram o planejamento em até trés meses
antes de abrir seus negdcios, quatro marcaram que levaram entre 3 e 6 meses para
concluirem o planejamento e outros quatro entrevistados marcaram que foi mais de
6 meses para executarem o planejamento de sua empresa.

N&o ha um tempo certo para o planejamento, cada empresa vai exigir uma
coisa, vao ter empresas que Vvao exigir coisas que outras ndo precisam. Por
exemplo, um comércio ndo vai ter a mesma exigéncia do que uma empresa
prestadora de servicos, pois sdo dois ramos diferentes, com necessidades
diferentes, cada empresa e cada empreendedor tem seu tempo, 0 importante &
realizar o planejamento, para o melhor desempenho possivel da empresa.

A questao problema da pesquisa, além de interrogar se o0 empreendedor faz
o planejamento, quer saber também de que modo ele fez o planejamento de sua

empresa. Essa questdo serd abordada a seguir.

Quadro 4 — Forma de planejamento

Entrevistado Respostas
AeB Comprei em funcionamento.

C Abri sem planejamento e apoés fiz planejamento para continuar.

D Na&o fiz, hoje sinto que faltou muito planejamento.

E Busca por pessoas que_jé possuiam negépios no mesmo ramo e fornecedores,
obtendo informac®8es Uteis para o desenvolvimento da empresa.

F Busca pela necessidade que o mercado tinha.

G Plano de negécios, estudo de viabilidade, anélise swot.

H Muito tempo de pesquisa.

I Metodologia do ter que vender.

J Pesquisa de mercado com potenciais clientes e plano de negécios.

K Orcamentos e investimentos.

L Por prazo, estudando o modelo de negécios.

M Pesquisa de mercado, oferta e demanda e qualidade nas empresas concorrentes.

N P_Ianejei_ buscando a_Igo novo que ainda néo existia na regido, com atendimento
diferenciado, esse foi o foco inicial.

@) Estudos, embasamento tedrico, experiéncia.

P Analise de mercado e planejamento dos cenarios, otimista, realista e pessimista.

Q Célculo de gastos, lucros e tudo que envolvia a empresa.
Definindo o nicho de trabalho, o formato das vendas (encomendas e pronta entrega

R programada), organizacdo do espaco de trabalho e pesquisa de ins_gmos e
fornecedores. Comecei fazer marketing antes de abrir a empresa, para ja captar
clientes.

S Organizando a estrutura do projeto e guardando um caixa para manter.

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

Dos 22 entrevistados que nao fizeram o planejamento de sua empresa; dois

afirmaram que néo fizeram porque ja pegaram a empresa em funcionamento; um
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comentou que nao fez planejamento para a abertura, mas apés abrir o negécio o
realizou para continuar; e outro disse que se arrependeu por néo ter feito, que hoje
ele percebe que faltou planejamento em sua empresa.

Como ja visto anteriormente, o planejamento € fundamental na hora de abrir
um negocio, ele € necessario para o funcionamento total da empresa, é ele quem
auxilia nas tomadas de decisfes, e mostra se 0s projetos sdo viaveis ou nao.

Analisando as respostas de quem realizou o planejamento, pode-se
perceber que muitos pesquisaram, estudaram e buscaram informacdes para que seu
negdécio desse 0 mais certo possivel. Buscas por pessoas que ja possuiam negoécios
no mesmo ramo e fornecedores; buscas pela necessidade do mercado; pesquisas
de mercado com potenciais clientes e plano de negdcios; oferta e demanda,
qgualidade das empresas concorrentes; planejamento dos cenarios otimista, realista
e pessimista; estudo do modelo de negocios; estudo de viabilidade; analise swot.
Essas foram, basicamente, as pesquisas que os empreendedores fizeram para a
abertura de suas empresas, algumas sdo pesquisas mais simples, outras mais
complexas, mas cada uma delas ¢é extremamente importante para o
desenvolvimento das empresas.

Teve uma resposta em especifico que ficou vaga, nela o empreendedor
respondeu que o planejamento dele foi a metodologia do ter que vender, ou seja, da
a entender que ele pensa que em um comércio, por exemplo, s6 precisa vender os
seus produtos e mais nada. Mas nao € assim que funciona, o negécio precisa de um
marketing para divulgar seus produtos, de uma pesquisa para saber a necessidade
de seus clientes e o publico que vai atender, também definir suas metas, visado da
empresa, entre outros.

Entrando na parte de célculos, teve um empreendedor que respondeu que
organizou a estrutura do projeto e guardou um caixa para manter o negocio, e outros
dois responderam que fizeram o planejamento a partir de orcamentos e
investimentos, célculo de gastos, lucros e tudo que envolvia a empresa. Dentro
desse topico cabem custos de funcionarios, aluguel, conta de agua, luz, internet,
fornecedores, logistica, contabilidade, etc.

Um dos entrevistados respondeu que seu foco inicial foi buscar algo novo,
que nédo existia ainda na regido, com atendimento diferenciado. A diferenciacdo é
uma estratégia que faz com que a empresa se destaque através de suas acgdes,

produtos e servicos (Sebrae, 2023), ela proporciona a defesa contra a rivalidade
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competitiva através da fidelidade dos clientes, e também possibilita a préatica de
precos mais elevados, com isso, gerando margens superiores que reduz a
vulnerabilidade perante os fornecedores (Porter, 1999).

Respondendo a questdo problema da pesquisa, que era Se O0sS
empreendedores fazem planejamento adequado para a abertura de um novo
negécio e de que forma eles fazem, através da pesquisa pode-se concluir que ha
empreendedores que fizeram o planejamento e outros que néo o fizeram, cada um
realizou de um modo diferente, todas as formas de planejamento estao validas para
comecar um negocio, o importante mesmo € realizar um planejamento, por mais
simples que ele seja, pois a falta de planejamento pode acarretar problemas no
futuro, e para que isso ndo aconteca € indicado que se faca também um Plano de
Negdcios.

O Plano de Negocios auxilia o empreendedor a compreender os pontos
fracos e fortes, mensura os riscos e facilita na busca por solucdes. Ele é
fundamental, pois com ele pode-se organizar as ideias, fazer um planejamento
detalhado para, através disso, reduzir o risco de insucesso antes de iniciar as
atividades ou expandir o negécio. A criacdo de um Plano de Negdcios € importante
ndo somente em uma, mas em todas as areas da empresa, para ter sucesso na
estruturacdo do negdcio.

Dito isso, e conforme o que pedia um dos objetivos da pesquisa, a autora
quis saber se os empreendedores construiram um Plano de Negocios na abertura

de suas empresas.

Figura 7 — Vocé construiu um Plano de Negdcios na abertura da sua empresa?

N&o (64,9%)

Sim (35,1%)

0 5 10 15 20 25 30

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.
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O resultado apresentado na Figura 7 é preocupante, pela importancia do
Plano de Negdcios na iniciacdo de uma empresa, na pesquisa 24 empreendedores
disseram que nao construiram um Plano de Negdécios e apenas 13 disseram que
fizeram.

Esse resultado talvez possa ser justificado pela falta de conhecimento de
diversos empreendedores, sobre o Plano de Negdcios. Pode se pensar que a
maioria dos empreendedores que responderam a pesquisa ndao tem conhecimento
algum do que é Plano de Negécios, e quem nunca empreendeu e quer iniciar um
negocio sem o minimo de conhecimento, esse ndo vai saber o que é um Plano de
Negécios.

O Plano de Negdcios € o documento que conduz a empresa para o futuro,
uma empresa precisa imaginar como sera o futuro de suas operacdes, detectar
ameacas que poderao cruzar seu caminho e criar planos para eliminar ou amenizar
essas ameacas (Biagio, 2013).

Portanto, a importancia do Plano de Negdcios esta na possibilidade do
empreendedor ter uma ideia do que pode passar ao decorrer de suas atividades, 0
que possibilitard a ele estruturar um plano de acgdo, através do caminho mais
adequado para a abertura ou restauracao da sua empresa.

O plano de acdo nada mais € que uma ferramenta de gestdo e
acompanhamento do planejamento, ele vai definir agdes necessarias para atingir um
objetivo, estimar o prazo e recursos para conclusdo de cada atividade, elaborar
cronograma e definir o responsavel para executar cada atividade.

Seguindo esse conceito, a proxima pergunta faz a interrogacdo se o0s
empreendedores definiram um plano de acdo para implementar o seu plano de

negocios, e de que forma eles fizeram.
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Figura 8 — Vocé definiu um plano de acéo detalhado para implementar o seu plano

de negébcios?

m Sim (24,3%)
mN&o (75,7%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

Como visto na figura supracitada, 75,7% dos entrevistados nao definiram

plano de acdo para executar no Plano de Negdécios de sua empresa. O plano de

acao, por ser uma ferramenta de gestdo, pode se dizer que ndo é obrigatério nos

planejamentos, mas € uma forma de organiza-lo, pois, como dito anteriormente, com

ele o gestor lista todas as tarefas que precisa ser realizada, como ser realizada, o

responsavel pela tarefa e o tempo que tem para ser executada.

Os outros 24,3% que afirmaram ter feito, explicaram de que modo o fizeram.

As respostas serao apresentadas no Quadro 5.

Quadro 5 — De que forma vocé definiu um plano de acéo para implementar o seu
plano de negdcios?
Entrevistado Respostas

A Basicamente estruturei os tipos de trabalhos que iam ser prestador por mim, defini
clientes para apresentacéo e cologuei em pratica.
Fizemos um acompanhamento de obras publicas na regido e da necessidade de

B uma empresa que fosse proxima das cidades em que trabalhamos, melhorando a
logistica e fazendo assim um centro de custos melhor.
Usei da forma mais béasica o "checklist" para me guiar a ir fazendo cada etapa do

C processo em ordem para que no final eu conseguisse finalizar a empresa em tempo
de abertura desejada.

D Pesquisa de mercado e implementacéo.
Afericao de custos, funcionarios e equipamentos; Utilizagdo de capital de terceiros;

E Célculo de break even e qual o custo de investimento frente a possibilidade de lucro
somado ao fluxo de caixa necessario.

= Planejando e criando metas a se alcancar, desenvolvendo ac¢fes para os objetivos,
checando 0 passo a passo e executando o plano de acao.

G Através do TCC Il em novos negécios.

H Com um publico alvo e estratégias de captacéo.

I Sempre tento executar um plano de acdo buscando novos clientes.

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.
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Diante das respostas, percebe-se que alguns entrevistados talvez nao
tenham entendido o conceito de plano de acdo, mas as estratégias que eles
utilizaram também séo validas para o planejamento.

Um exemplo prético de plano de acdo foi o que um dos entrevistados
respondeu na questao, ele afirmou ter feito uma lista para guia-lo e fazer cada etapa
em ordem para que no final ele conseguisse alcancar seu objetivo, que era abrir a
empresa no tempo desejado. Seguindo o mesmo caminho, o entrevistado F
comecou planejando e criando metas, desenvolvendo ac¢Oes para alcancar 0s
objetivos, sempre checando o passo a passo e executando o plano de acéo.

Pode-se dizer que estes dois empreendedores fizeram um plano de acéo
adequado e que provavelmente ajudou significantemente no planejamento de suas
empresas.

O entrevistado E fez o plano avaliando custos, utilizando capital de terceiros,
calculando o ponto de equilibrio e o custo de investimento frente a possibilidade de
lucro somado ao fluxo de caixa necessario. Certamente ele fez tudo isso de forma
organizada, anotou em algum lugar e foi realizando etapa por etapa, até porque se
ele fizesse todas essas etapas juntas, a0 mesmo tempo, ele poderia se perder no
caminho.

O entrevistado A optou por iniciar estruturando os tipos de servicos que
seriam prestados, definindo clientes para apés isso colocar tudo em pratica. Essa €
uma estratégia apropriada, levando em conta que ele primeiro definiu seu publico
alvo e servicos que provavelmente eram interessantes para seus clientes. O
entrevistado H pensou parecido, ele definiu o publico alvo e realizou estratégias de
captacao de clientes. E o entrevistado | relatou que sempre tenta executar um plano
de acdo buscando novos clientes. Saber o que os clientes desejam é extremamente
importante para qualquer empreendimento, pois todo produto/servico € vendido pela
procura do cliente, pela necessidade que ele tem de comprar aquilo.

O entrevistado B fez acompanhamento de obras publicas na regido, e viu a
necessidade de uma empresa que fosse proxima da cidade em que trabalha, neste
contexto ele observou o cenario e viu a oportunidade de empreender em algo que
ainda ndo havia na regido, entdo ele melhorou a logistica e assim fez um centro de

custos melhor. O entrevistado G falou que utilizou o proprio TCC, focado em novos
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negécios, para empreender o seu proprio negocio, com isso pode-se perceber a
importancia de um curso superior na criagdo de uma empresa.

Dando continuidade aos objetivos do presente trabalho, sera identificado a
seguir se os empreendedores fizeram analise para a tomada de decisdes na

abertura do negdcio e de que forma fizeram.

Figura 9 — Vocé fez a analise para a tomada de decisdes na abertura do negdcio?

= Sim (27,0%)
Né&o (73,0%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulério.

Os dados que a Figura 9 mostra € que 27% dos empreendedores fez a
andlise para a tomada de decisdes antes de iniciarem seus negdcios e 73% nao fez.
A andlise para a tomada de decisfes tem sua importancia por reunir todas as
informacBes e variaveis antes de tomar qualquer decisdo, ela auxilia o
empreendedor a ndo tomar nenhuma decisdo precipitada, para considerar todas as
possibilidades antes de qualquer coisa. Com ela o empreendedor vai saber para
onde cada decisao vai o levar.

Para completar a questdo, a autora questionou também de que forma os
empreendedores fizeram a analise para a tomada de decisdes, na qual as respostas

estdo sendo apresentadas no Quadro 6.

Quadro 6 — De que forma vocé fez a andlise para a tomada de decisdes na abertura
do negdécio?
(continua)

Entrevistado Respostas

Estudei as empresas concorrentes, pontos negativos, e encima disso consegui
definir uma metodologia de trabalho.

Fiz uma analise bem sucinta, pois na cidade quando implantei ndo havia negdcios
neste mesmo ramo, facilitando a implantacao.

Pesquisa de mercado.
Analise swot.
Colocando prés e contras e avaliando cada um.

A

moi0O| ®
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(concluséo)

F Andlise no mercado novo que estavamos abrindo na regiéo.

G Analise de custo, margem de lucro, concorréncia e o valor, 0 quanto o negocio é
inovador e cria desejo nas pessoas.

H Analisei o caixa, entradas e saidas.

| Analisamos a clientela, o espaco e demais pontos em especifico, mas na época foi
tudo muito rapido.

3 Nao fiz. Na real, vimos uma necessidade do bairro em um comércio que néo tinha
até em entéo.

K Na verdade ndo, porque ndo tinha nenhuma loja aqui no bairro entdo vi uma
oportunidade e compramos.

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

Analisando as respostas, dois entrevistados que disseram né&o ter feito a
analise para a tomada de decisdes completaram dizendo o porqué de nao ter feito.
Foram duas respostas parecidas, s6 muda porque um viu a necessidade do
comeércio, e 0 outro viu a oportunidade do negécio, ambos comentaram que nao
havia empresa do mesmo ramo em seus bairros.

O entrevistado A fez sua analise estudando os concorrentes e pontos
negativos, e encima disso conseguiu definir uma metodologia de trabalho. Uma
analise apropriada, pois € fundamental estudar o que 0s seus concorrentes, 0 que
eles tém de diferencial, os seus pontos fortes e fracos, etc.

O entrevistado B disse que fez uma breve analise, porque quando implantou
0 negocio ndo havia outros do mesmo ramo na cidade, o que ele acredita ter
facilitado na implantacdo. Enquanto o entrevistado F comentou que por ser um
negocio novo na regido ele realizou uma andlise de mercado, 0 mesmo que 0
entrevistado C fez.

O entrevistado D fez a analise swot, que nada mais € que identificar as
forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas na empresa, uma ferramenta bastante
usada para a estratégia de crescimento das empresas. Ja o entrevistado E avaliou
0S prés e contras, que € uma estratégia mais simples, mas ao mesmo tempo
eficiente se aplicada adequadamente.

O entrevistado G analisou custos, margem de lucro, concorréncia e o valor,
0 quanto o negdcio seria inovador e criaria desejo nas pessoas, uma visado geral do
negoécio. O entrevistado H pensou somente no financeiro, analisando o0 caixa,
entradas e saidas. E o entrevistado | fez uma andlise de clientes, o local e outros
pontos especificos.
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A andlise para a tomada de decisGes esta ligada aos potenciais riscos que
podem vir a acontecer no planejamento, ou até mesmo depois da abertura da
empresa. Esse também € um tdpico importante para quem vai abrir um negdcio,
estar ciente dos riscos e imprevistos que podem ocorrer no seu trajeto. O risco é
uma circunstancia incerta que, se ocorrer, pode comprometer a realizagdo do
objetivo do projeto.

Dito isso, a seguir sera apresentado se os empreendedores avaliaram riscos
potenciais do seu negdécio antes de iniciar as operacoes e de que forma eles fizeram

iSSO.

Figura 10 - Vocé identificou e avaliou os riscos potenciais do seu negdcio antes de
iniciar as operacfes?

25 ~

Sim (37,8%) N&o (62,2%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

De acordo com o gréfico, a maioria (62,2%) dos entrevistados nao avaliou 0os
riscos potenciais. Um dos entrevistados que n&o avaliou, falou que nunca cogitou

gue seu negocio ndo daria certo.

Quadro 7 — De que forma vocé identificou e avaliou os riscos potenciais do seu

negocio?
(continua)
Entrevistado Respostas
Identifiquei a localizac&o por ndo ser tdo centralizada na cidade se tornou um risco,
A mas para que nao afetasse o negécio, me dediquei a melhorar o marketing para
levar informacao as pessoas.
B Pesquisa de mercado.

Analise swot + calculos de risco + reserva de emergéncia.

Pesquisei qual mercadoria traria para minha loja, e avaliei qual seria o risco
potencial, que no meu caso seria hdo vender.
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(concluséo)

E Através das ferramentas presentes também no TCC II, analise swot e outras.

Avaliamos o investimento e os custos dos primeiros 6 meses de operacdo para ver
F se teriamos condi¢des financeiras de se manter no mercado mesmo sem uma
projecao de lucro inicial.

G Andlise swot.

Colocando em pauta meu ramo de negoécio, o tempo de experiéncia, a cartela de
clientes X lucro/objetivo.

Sinceramente, eu considerei que o principal risco é ndo dar certo, ndo ter clientes
I nem uma saida boa dos produtos, e consequentemente ter que fechar e voltar a
trabalhar como CLT.

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

O entrevistado A identificou que seu principal risco era pela localizagcdo néo
ser tdo centralizada na cidade, mas para que nao afetasse o negdcio, se dedicou a
melhorar o marketing para levar informacdo as pessoas. Esse empreendedor
pensou de modo adequado para que o possivel risco nao se transformasse no maior
risco de sua empresa. O marketing € uma ferramenta, hoje em dia, fundamental
para apresentar a empresa para seus clientes, mostrar seu produtos/servicos, é
através dele que diversas empresas se destacam no mercado.

O entrevistado B realizou uma pesquisa de mercado, que serve para gerar
conhecimento sobre um mercado e seu publico.

O entrevistado C realizou a andlise swot, calculou os riscos e guardou uma
reserva de emergéncia, caso precisasse. Os entrevistados E e G, também utilizaram
a analise swot. Como visto anteriormente, a analise swot € utilizada principalmente
para o crescimento das empresas, ela identifica forcas, fraquezas, ameacas e
oportunidades que podem ocorrer ap6s a mudanca.

O entrevistado D pesquisou qual mercadoria levaria para o seu comércio, e,
assim, avaliou que o seu risco potencial seria ndo vender as mercadorias. 1sso é um
risco que qualquer empreendedor pode ter, por isso, deve-se sim pesquisar o tipo de
produto/servico que vai levar ao seu publico, o que eles desejam, e sempre que for
colocar um produto novo, iniciar com pequena quantidade, para ver como vai ser a
demanda, em quanto tempo vai sair, etc.

O entrevistado F avaliou o investimento e os custos dos primeiros 6 meses
de operacdo para ver se teria condigbes financeiras de se manter no mercado,
mesmo sem uma projecdo de lucro inicial. Acredita-se que a parte financeira
também seja um frequente risco para os empreendedores, néo ter dinheiro para

pagar suas despesas ou 0 negdcio nao dar o retorno que gostaria.
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O entrevistado H levou em consideracdo o seu ramo de negdcio, o tempo
de experiéncia no ramo e a cartela de clientes x lucro/objetivo. A experiéncia no
ramo é um ponto importante na abertura do negdcio, por mais que vai comecar do
zero, ja saber a necessidade do publico, o que trazer para o comércio ja é um
avanco.

Para finalizar, o entrevistado | relatou que seu principal risco era ndo dar
certo, nao ter clientes e nem uma saida dos produtos e, consequentemente, ter que
fechar o negocio e voltar a trabalhar com carteira assinada. Esse é um risco e
também um medo frequente para os empreendedores, mas basta estar confiante, ter
um planejamento, um plano de negécios adequado e saber a necessidade dos
clientes, que dara certo.

Dando continuidade nas questdes, a prOxima a ser analisada é se 0s
empreendedores realizaram uma pesquisa de mercado para entender as
necessidades e preferéncias dos clientes antes de iniciar suas empresas, e de que
forma eles fizeram.

Segundo o Sebrae (2022), a pesquisa de mercado serve para conhecer o
perfil do cliente, analisar potencial do mercado, participacdo da empresa no
mercado, estilo de vida, caracteristicas comportamentais, habitos de consumo,
escolaridade, renda, entre outros; perceber a estratégia dos concorrentes e observar
seus pontos fortes e fracos; analisar os fornecedores, se informar sobre precos e
cobrancas e qualidade do produto/servico; mensurar 0 mercado, ou seja, “identificar
0 segmento mais lucrativo, detectar novas tendéncias, avaliar o desempenho de
seus produtos e servi¢os, identificar a quantidade ou volume que o mercado € capaz
de absorver e a que pregos esses produtos poderao ser vendidos” (SEBRAE, 2022);
e definir o publico alvo, ao apresentar um produto/servico novo no mercado, a
empresa deve saber quem € o0 seu publico. Isso € fundamental, principalmente

guando o produto/servico existe para a satisfacéo do cliente.
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Figura 11 — Vocé realizou uma pesquisa de mercado para entender as necessidades

e preferéncias dos clientes antes de iniciar a sua empresa?
25

20

15 A

10 +

Sim (43,2%) N&o (56,8%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

O gréfico mostra que 43,2% dos entrevistados realizaram a pesquisa de

mercado, enquanto 56,8% nao realizaram. A pesquisa de mercado tem sua

importancia como qualquer outra ferramenta apresentada no respectivo trabalho,

pode-se dizer que, talvez, quem ndo a realizou ndo tinha conhecimento dessa

ferramenta ou ndo sabia como utiliza-la, mas de qualquer forma € indispensavel se

fazer uma andlise de mercado, tanto para a abertura de um negécio, quanto para

apresentar um novo produto/servigo aos clientes.

No Quadro 8 estdo expostas as respostas dos entrevistados, de como eles

realizaram a pesquisa de mercado nas suas empresas.

Quadro 8 — De que forma vocé realizou a pesquisa de mercado?

(continua)
Entrevistado Respostas

A Buscando as melhores técnicas de atuacdo, fora da cidade, para oferecer aos
clientes.

B Na pesquisa pude perceber as falhas dos concorrentes e trabalhei em cima disso.

c Buscando nos portais da cidade e vendo os descontos que as empresas davam e
vendo o que poderia fazer para conseguir as obras.
Usei como base a empresa dos meus pais, observei que o publico que utiliza

D lavanderias possuia uma necessidade de ter processos curtos, para que fizessem
as roupas no mesmo dia.

E Pesquisando com a populacéo.

F Como minha loja é on-line, realizei enquetes via rede social (Instagram).

G Através do Google DOCs e enviei pelas redes sociais, na época: Messenger,
Facebook, WhatsApp.

H Através de redes sociais, conversando com amigos e pessoas proximas que ja
usavam esse tipo de servico.

I Realizei através de concorrentes e do mercado atual.

J Avaliamos os ramos de atividade na regido e ndo apenas na cidade.
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(concluséo)

Analisando a concorréncia.

Vimos que na regido nao havia esse tipo de comércio.

Conversando com a comunidade.

Baseado na minha experiéncia e conhecimento do mercado.

Na época comecamos com congressos de médicos entdo trazemos um produto que
agradasse ao tipo de publico.

O |[ZIZ|r|RX

Perguntei para todos que conhecia sobre a satisfacdo deles com o0s produtos
encontrados na cidade (como bolos para aniversario, docinhos, personalizados...), e
0 que as pessoas mais sentiam falta, seja em termos de qualidade ou custo-
beneficio.

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

O entrevistado A falou que buscou técnicas de atuacao, fora da sua cidade,
para oferecer aos seus clientes, provavelmente fazendo essa busca ele estava
qguerendo levar um diferencial para os seus clientes, talvez algo que os concorrentes
nao tinham. Ja o entrevistado B ndo detalhou como fez sua andlise, mas comentou
gue através dela ele percebeu falhas dos concorrentes e trabalhou nisso para ndo
ser uma falha dele também.

O entrevistado C pesquisou nos portais da sua cidade, atentou-se ao
desconto que as outras empresas davam aos seus clientes e identificou o que ele
poderia fazer para conseguir as obras. O entrevistado D usou como base a empresa
de seus pais, ele observou que o publico que utilizava os servigos de lavanderias
possuia uma necessidade de processos curtos, para que as roupas ficassem
prontas no mesmo dia, foi ai que ele abriu a lavanderia com autosservico, deste
modo, o cliente vai até o estabelecimento, em um curto tempo lava e seca suas
roupas e esta pronto, ndo precisa ficar dias esperando as lavanderias entregarem.

Muitos entrevistados fizeram suas analises através da informacdo de outras
pessoas, por exemplo, os entrevistados E, M e P pesquisaram com a populagao, o
entrevistado F realizou enquetes pelo Instagram, o entrevistado G e H também
utilizaram as redes sociais (Messenger, Facebook e Whatsapp). Hoje em dia, com o
uso das redes sociais tem ficado mais facil se comunicar, seja com amigos e
conhecidos ou até mesmo empresas, as redes sociais também cooperaram com a
realizagdo desta pesquisa, pois a autora sabia que seria dificil tentar contato apenas
por e-mail.

Os entrevistados | e K realizaram a pesquisa de mercado analisando a

concorréncia e o mercado atual, uma excelente estratégia, reconhecer os seus
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concorrentes e identificar suas forgas e fraquezas, saber o que pode se diferenciar
deles.

O entrevistado J comentou que ndo analisou os ramos de atividade somente
na cidade, mas na regido toda. Como fez o entrevistado J também, viu que na regiao
ndo havia 0 mesmo comeércio que ele queria abrir.

O entrevistado O contou que comegou com congressos de médicos, e entdo
levou ao mercado um produto que agradasse ao publico. Certamente nessas idas
aos congressos ele pesquisou e analisou qual seria o seu publico para entéo levar o
seu produto até eles.

A pesquisa de mercado serve para identificar como o mercado esta
segmentado, 0 seu crescimento, caracteristicas do consumidor e sua localizacéo,
analise da concorréncia, etc. (Dornelas, 2024).

Junto com o desejo de abrir uma empresa, sempre vem uma duavida, um
medo, de sera que vai dar certo? O que fazer se der errado? Sao diversas questdes
gue acabam surgindo nesses momentos, as vezes até alguns desistem por medo de
ndo conseguir fazer dar certo, mas tudo é desafio, cada dia que passa vai
aprendendo com os erros, vai saber o que fazer em cada situacdo, cada deciséo a
ser tomada. Com isso, sera analisado, a seguir, se 0os empreendedores estavam
confiantes de que o seu planejamento inicial era sélido e preparado para 0 sucesso

da sua empresa.

Figura 12 — Vocé estava confiante de que o seu planejamento inicial era sélido e
preparado para o0 sucesso da sua empresa?

m Sim (56,8%)
B N&o (43,2%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.
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Pode-se dizer que essa questdo teve um resultado satisfatério, onde a
maioria (56,8%) dos empreendedores estava confiante do seu planejamento, do
sucesso de sua empresa, e isso € o desejavel, se foi vocé quem planejou, cuidou de
tudo para que nao tivessem erros, por que daria errado? No Quadro 9 estdo as

justificativas dos empreendedores, 0 porqué de eles estarem ou n&o confiantes.

Quadro 9 — Justificativa das respostas

Entrevistado Respostas

A N&o estava confiante, pois sabia que no caminho iria aperfeicoando.

B N&o estava confiante, por ser um negdcio novo!

C N&o estava confiante, pois quando comeg¢amos nunca estamos confiantes, sempre
existe 0 medo de dar errado.

D N&o estava confiante, pois ndo tivemos plano.
N&o estava, pois 0 comércio exige dedicacdo permanente, constante e persistente,

E mesmo assim ha fatores imponderaveis que fazem parte do processo, a confianca
do cliente final, o atendimento, o ponto comercial, tudo conta no resultado final.

= Nao teve um planejamento. Eu ja trabalhava na area de prestacédo de servico para
outra empresa e resolvi sair e empreender para mim.
N&o tinha ideia, mas fazemos dar certo.

H N&o, ge_:ral_mente sinto uma falta de con_fianga sobre as minhas estratégias, sinto
gue é dificil alcancar uma boa carta de clientes.

| Na verdade nao, a_té porque s_eria_experiénc_ia nova para nés, mas deu certo. E
temos cliente la do inicio até hoje, sinal que foi um bom trabalho.
Sim, por eu ter feito todo um planejamento antes, acabou me assegurando que
daria certo.

K Sim. Devido aos resultados da pesquisa.

L Sim. Pois calcul_ava 0s riscos e man_tinha um fluxo de caixa de 2 meses que se
revelou verdadeiro durante a pandemia.

M Estava! Porém hoje vejo que algumas coisas poderiam ter sido melhores
planejadas, como a parte financeira, por exemplo.

N Sim, compra da empresa consolidada.

0] Confiante sim, mas sempre com o0s pés no chéo.

P Sim, me qualifiquei antes de abrir o negdcio!

Q Estava confiante pela experiéncia que ja tinha no ramo.

R Sim, nego6cio em andamento e num ramo onde se tem uma crescente muito
grande.

s Eu ja vinha trabalhando no ramo, entéo surgiu a oportunidade e passei de PF para
PJ.

T Sim, devido ao ineditismo do negécio.

] Sim, pois me propus a prestar atendimento 24 horas todos os dias da semana.

Vv Sim, achamos suficiente.

W Sim, sabia que a minha experiéncia era qualificada para abrir a minha empresa e
ter sucesso.

X Esta(;/a confiante da tentativa, mas poderia dar tudo certo como deu, ou tudo
errado.

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

As primeiras justificativas foram dos empresarios que néo estavam

confiantes dos seus planejamentos. Comecando pelo entrevistado A, que falou nao
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estar confiante porque sabia que iria aperfeicoar no caminho, pela resposta dele
percebe-se que talvez ele estivesse preparado, mas sabia que o planejamento nao
estava cem por cento e precisaria de melhorias. O entrevistado B ndo estava
confiante por ser um negocio novo, diversas pessoas ficam nervosas e ansiosas
diante de algo novo, assim como o entrevistado C que falou n&o estar confiante, pois
era o comeco de tudo, ainda existia o0 medo de dar errado, isso € normal.

A falta de confianca do entrevistado D foi por ndo haver um plano, um
planejamento, e isso poderia mesmo afetar no seu negdcio, pois caso acontecesse
um imprevisto, ele teria que resolver na hora, e o planejamento auxilia exatamente
nesses casos. Ja o entrevistado E relatou que o comércio exige dedicacao
permanente, constante e persistente, e mesmo assim ha fatores imponderaveis que
fazem parte do processo, a confianca do cliente final, o atendimento, o ponto
comercial, tudo conta no resultado final, essa era a sua falta de confianga.

O entrevistado F comentou que néo teve planejamento, mas tinha a
experiéncia no ramo por ja ter trabalhado para outra empresa. O entrevistado G nao
tinha ideia se seu planejamento era sélido para o sucesso da empresa, mas ele
falou que fez dar certo. O entrevistado H relatou que geralmente sente falta de
confianca sobre as suas estratégias, sente que é dificil alcancar uma carta de
clientes satisfatéria, acredita-se que isso se dé pela falta de analise de mercado, por
nao saber 0 que 0s seus clientes necessitam.

O entrevistado | falou que ndo estava confiante por ser uma experiéncia
nova, mas que deu certo e hoje ele tem clientes que estdo com ele desde o inicio,
isso mostra que o trabalho que ele fez foi excelente, mantendo clientes antigos até
hoje.

Analisando as respostas dos empreendedores que estavam confiantes nos
seus negocios, o entrevistado J relata que o motivo por estar confiante era por ter
feito o planejamento antes de abrir 0 seu negocio, isso assegurou ele de que daria
certo. O entrevistado K também falou que estava confiante devido os resultados das
pesquisas que ele teria feito.

O entrevistado L estava confiante porque se preveniu, calculando os riscos e
mantendo um fluxo de caixa de 2 meses. O entrevistado M estava confiante, porém
hoje ele vé que algumas coisas poderiam ter sido melhores planejadas, talvez o seu
planejamento ndo estivesse preparado o suficiente para ser aplicado.
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O entrevistado N disse estar confiante por ter comprado uma empresa
consolidada, isso de certa forma é agradavel para o empreendedor porque a
empresa consolidada ja possui uma marca, uma cartela de clientes, funcionarios
treinados e uma estrutura pronta. Ja o entrevistado O disse que estava confiante,
mas mantivera os pés no chao, ele quis dizer que néo fez coisas absurdas que sabia
que nao ia cumprir.

O entrevistado P estava confiante por ter se qualificado antes de abrir o
negocio. Ja os entrevistados Q, S e W estavam confiantes por ja terem experiéncias
no ramo.

O entrevistado R estava confiante, pois estava em um ramo com crescente.
Enquanto a confianca do entrevistado T se deu porque era um nhegdcio inédito,
provavelmente ndo existia nada parecido na regiao.

O entrevistado U estava confiante porque se propds prestar atendimento 24
horas por dia, todos os dias da semana, 0 que ele deve ter pensado que seria 0
diferencial para a sua empresa e supriria a necessidade de seus clientes. O
entrevistado V achou o seu negdcio suficiente para o mercado. E o entrevistado X
estava confiante na sua tentativa, mas relatou que tinha ciéncia que da forma que
poderia dar certo, também poderia dar errado.

As metas e 0s objetivos dizem a respeito do que o empreendedor quer
conseguir com o negécio, elas sdo mensuraveis e podem ser divididas entra curto e
longo prazo, elas também sdo um norteamento para direcionar a empresa no
mercado em que atuam (Alvarenga, 2016). Dito isso, serd apresentado se 0s
empreendedores definiram metas e objetivos claros para os seus negdécios antes de

iniciar as operacoes.
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Figura 13 — Vocé definiu metas e objetivos claros para o seu negdécio antes de iniciar
as operacoes?

= Sim (48,6%)
= N&o (51,4%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formuléario.

Como apresentado na Figura 13, 51,4% dos empreendedores ndo definiu
metas e objetivos antes de iniciarem as operagdes, enquanto 48,6% definiram. As
metas séo etapas a serem realizadas para chegar ao objetivo, esse sendo o destino
final do projeto. A importancia das metas e objetivos no negécio € que elas
trabalham como um guia para os empreendedores, com elas € mais facil mensurar
os resultados da empresa.

A proxima questdo a ser analisada é se os empreendedores realizaram uma
pesquisa de fornecedores e parceiros estratégicos antes de iniciar as operacdes e

de que forma eles fizeram.

Figura 14 — Vocé realizou uma pesquisa de fornecedores e parceiros estratégicos
antes de iniciar as operacdes?

= Sim (37,8%)
= N&o (62,2%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.
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Quadro 10 — De que forma vocé realizou uma pesquisa de fornecedores e parceiros
antes de iniciar as operacdes?
Entrevistado Respostas
A N&o realizei, mas no meio do caminho tivemos que pesquisar fornecedores.

N&o, fui chamando quem achava. Mas hoje temos varios parceiros/fornecedores

com grande potencial. No inicio nos demos mal com fornecedores que s6 queriam

B nos empurrar produtos, produtos os quais estdo a 16 anos na loja (como uma chave

fenda). Que hoje vejo que s6 queriam vender e ndo estavam nem ai com as nossas

vendas.

C Sim, através de procura de méo de obra!

D Sim, busquei principalmente por bons fornecedores que me ajudaram na
implantacdo como um todo.

E Sim, valor de mercado.

F

G

H

Sim. Entrando em contato com fornecedores e empresas.
Sim. Tenho uma profissional de supply chain com foco em CMV.
Sim, pesquisei muitos fornecedores on-line, e também fui até a fonte deles, em Sao

Paulo.

I Sim, por redes sociais. Conhecendo as marcas e orgando produtos.

J Sim, através de médicos, academias e clubes.

K Sim, mas ndo tivemos muita parceria no inicio da atividade, as parceiras se
fortalecem com o tempo.

L Sim, obtive busca de conhecimento sobre as empresas nas quais irfamos trabalhar,
e optamos por algumas do ramo.

M Comecamos com fornecedores mais faceis e perto, mas logo em seguida fizemos
diversas pesquisas para melhorar nosso fornecimento de pecgas.
Sim, pesquisei muito, buscando sempre conseguir produtos de étima qualidade com
um preco melhor. Infelizmente dependo muito de compras on-line para conseguir

N isso, pois na minha cidade as lojas ndo oferecem o que busco, e se oferecem € por

um preco muito mais alto do que consigo comprando on-line. Sobre fornecedores
locais, consegui alguns que me fornecem produtos excelentes e frescos, consegui
parceria com eles através da indicacdo de quem ja conhecia.

6] Sim, mas tivemos sorte de encontrar 6timos fornecedores até hoje.
Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

Como ilustrado no grafico da Figura 14, a maioria (62,2%) dos
empreendedores ndo pesquisou fornecedores e parceiros para a sua empresa. A
pesquisa de fornecedores é interessante para que o empreendedor pesquise a
fundo sobre os produtos e servicos que vai trabalhar no seu negocio, 0s precos,
condi¢cbes de pagamento, logistica, etc.

Indo para as respostas dos empreendedores, o0 entrevistado A relatou néo
ter realizado a pesquisa de fornecedores antes de abrir o seu negdécio, mas apos a
abertura teve que pesquisar, ele pode ter tido essa necessidade para baixar custos,
melhorar prazos, logistica, etc.

O entrevistado B também nao realizou pesquisa, ele disse ter chamado
guem encontrava. Mas que hoje tem varios parceiros/fornecedores com grande
potencial. Ele relatou que no inicio ndo teve uma boa experiéncia com fornecedores,

pois os mesmos s6 queriam lhe vender produtos que nédo tinham saida. Ele falou
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também que hoje percebe que os fornecedores antigos s6 queriam vender e ndo se
importavam com as suas vendas. Infelizmente ainda acontecem situagbes como
essa, os fornecedores s6 pensam em vender, bater metas, e se esquecem do
comprador, que se o produto ndo sair ou for de qualidade duvidosa, ele vai acabar
perdendo o cliente, o que vai pesar mais para ele.

O entrevistado C diz que fez a pesquisa através de procura de mao de obra.
O entrevistado D buscou, principalmente, por fornecedores qualificados que o
ajudou na implantacdo como um todo. O entrevistado E procurou pelo valor de
mercado, 0 que a autora pb6bde entendeu com essa resposta foi que esse
empreendedor analisou os valores que 0s seus concorrentes vendiam 0os mesmos
produtos ou servicos para se basear no custo dos fornecedores.

O entrevistado F diz ter entrado em contato com fornecedores e empresas.

O entrevistado G diz ter feito a pesquisa e relatou que tem uma profissional
de Supply Chain com foco em CMV. O Supply Chain ou Cadeia de Suprimentos
“abraca todos os processos pelos quais um produto passa, desde a captagao de
matérias-primas até a entrega para o consumidor final. S8o os métodos e operacdes
gue compdem a fabricagao, logistica e distribuigao” (Equipe TOTVS, 2023).

O entrevistado H pesquisou fornecedores on-line, e também foi até a fonte
deles, em outro estado. O entrevistado | também fez uma pesquisa on-line, através
de redes sociais, conhecendo as marcas e or¢cando produtos.

O entrevistado J realizou sua pesquisa de fornecedores através de médicos,
academias e clubes. Enquanto o entrevistado L buscou conhecimento sobre as
empresas nas quais iria trabalhar, e optou por algumas do ramo.

O entrevistado K realizou a pesquisa, mas diz ndo ter tido parceria no inicio
da atividade, as parceiras se fortaleceram com o tempo. E o entrevistado M iniciou
com fornecedores que ele disse serem mais faceis e perto, mas logo em seguida fez
diversas pesquisas para melhorar o fornecimento de pecas. E sempre bom ir
inovando em mercadorias, pois as tendéncias mudam rapidamente e o consumidor
deseja sempre estar na moda, ter o produto mais novo, langamento.

O entrevistado N diz ter pesquisado muito, buscando sempre conseguir
produtos de 6tima qualidade com um preco melhor. Ele comenta que infelizmente
depende bastante de compras on-line para conseguir isso, pois na sua cidade as
lojas ndo oferecem o que ele busca, e se oferecem & por um preco muito mais alto

do que ele consegue comprando on-line. Sobre fornecedores locais, ele consegue



60

alguns que fornecem produtos excelentes e frescos, ele diz que conseguiu parceria
com eles através da indicacao de pessoas que ja conhecia.

E o entrevistado O realizou a pesquisa e disse ter tido sorte de encontrar
6timos fornecedores que trabalham com ele até hoje. E isso, se o fornecedor faz o
seu trabalho adequadamente, oferece o que o cliente deseja, da um prazo
conveniente para o cliente, ele vai continuar comprando.

Diversas empresas tém dificuldades no inicio, mas basta confiar e seguir em
frente que dara certo. A proxima questdo € exatamente sobre isso, se 0
empreendedor teve alguma dificuldade ao abrir seu negdcio, se sim, quais foram as

dificuldades.

Figura 15 — Vocé teve alguma dificuldade ao abrir seu negd6cio?

= Sim (56,8%)
N&o (43,2%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulério.

Acredita-se que dificuldades sdo normais, principalmente ao iniciar uma
empresa, pois ela esta sendo construida do zero, na maioria dos casos € o primeiro
empreendimento, o empreendedor ndo vai saber exatamente o que terd que fazer
todo o tempo, mas ele tem que estar preparado para as dificuldades que vao vir no

inicio e no passar dos anos.

Quadro 11 — Quais foram as dificuldades que vocé teve?

(continua)
Entrevistado Respostas
A Primeiro o capital inicial que nao tinha, depois a documentagdo necessaria pra
participar das licitacfes.
B Minha maior dificuldade foi processos de licenca na prefeitura, como néo tinha tanto
conhecimento nesta area, precisei de auxilio e acabou demorando um pouco mais
do que o esperado.
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(concluséo)

C Mercado instavel.

D Prefeitura.

E Burocracias e lentiddo do estado.

= De inicio a Unica dificuldade que tenho, é ter alguns dias sem vendas. Por ser uma
loja on-line, eu ndo tenho as despesas que uma loja fisica teria.

G Todo o processo de abertura e alvarad. Achei burocratico e tive pouco auxilio na
época.

H Questdao de liberagéo, alvaras.

I Financeira.

J De demanda somente.

K Despesas como aluguel e funcionarios sédo grandes.

L Adquirir uma clientela permanente para manter os custos da empresa em um
negocio novo na regiao.

M Burocracia, receita estadual, vigilancia.

N Burocraticas de papéis.

@] Dificuldade de méo de obra.

p Na época ndo tinhamos toda uma estrutura e nem conhecimento, entdo batemos
bastante a cabeca.

Q Nenhum conhecimento no negécio.
A principal dificuldade € a parte burocratica, correr atrds de tudo que a prefeitura
pede, estar em contato constante com a contabilidade, achei realmente dificil dar

R conta de tudo, principalmente a parte financeira (que sei que € a parte mais
importante de um negécio bem sucedido). Outra questao é atrair clientes, parece que
€ um "passo de formiga", pois hoje as vendas se baseiam muito através da Internet.

S Ter espaco em um mercado com muita concorréncia.

T N&o organizei, entdo foi tudo bem corrido.

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

Entre as respostas dos empreendedores, a dificuldade que mais se destaca,
0 que mais de uma pessoa relatou, € a questdo da burocracia com licitagcbes da
prefeitura. O entrevistado B comentou que como nado tinha conhecimento nessa
qguestdo ele precisou de auxilio, 0 que demorou mais do que ele esperava. O
entrevistado G descreveu gue achou burocratico o processo de abertura e alvara, e
também teve pouco auxilio. O entrevistado R falou que foi dificil dar conta de tudo,
correr atras de tudo que a prefeitura pedia e estar em contato constante com a
contabilidade. E disse também sobre outra dificuldade, a questao de atrair clientes,
segundo ele “parece que € um ‘passo de formiga’, pois hoje as vendas se baseiam
muito através da Internet”.

Realmente a parte burocratica é a mais complicada de fazer, mas
necessaria para a abertura de qualquer negoécio, sem licencas liberadas pela
prefeitura é impossivel abrir a empresa, entdo, € preciso programar essa etapa

através do planejamento e talvez colocar um prazo maior para ser realizada, pois é
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uma coisa que ndo depende do empreendedor e muito menos dos colaboradores, €
uma das coisas que o empreendedor ndo tem como controlar.

Outra situacdo que ndo tem como controlar € o mercado instavel, o que o
entrevistado C relatou ter tido dificuldades. Ja o entrevistado F comentou que a
Gnica dificuldade que tem por ser um comércio on-line e ter iniciado ha pouco tempo,
é ter alguns dias sem vendas. A dificuldade do entrevistado J também é a demanda.
Dias sem vendas acredita-se ser comum, ainda mais pelos motivos que o
entrevistado citou, abriu ha pouco tempo, ainda ndo tem um reconhecimento do
publico, on-line as vezes se torna mais complicado, por isso € sugerido ter um
projeto de marketing, para auxiliar nessas etapas.

A maior dificuldade que o entrevistado | teve foi a questdo financeira,
enquanto o entrevistado K teve suas dificuldades com despesas de aluguel e
funcionarios, que ele relatou ser grandes, provavelmente quando ele iniciou ndo
imaginava os valores destas despesas. J& o entrevistado L comentou que adquirir
uma freguesia permanente para manter 0os custos da empresa em um negdcio novo
na regido foi o mais dificil. Pode se dizer que essa questdo vai melhorando com o
tempo, quando o empreendimento vai ganhando conhecimento pelo publico, se for
um ambiente agradavel os clientes certamente irdo indicar para seus amigos,
familiares, conhecidos, enfim, é tudo questao de tempo. E a questédo financeira é
indispensavel de se ter no planejamento, saber identificar seus custos e despesas,
ter um investimento guardado para futuros imprevistos, etc.

Os entrevistados P e Q relataram que ndo tinham conhecimento no negocio,
ou seja, eles abriram na “sorte”, sem conhecimento, talvez sem um planejamento,
sem projecdo alguma, o que ndo é o indicado a se fazer, para eles o negdécio deu
certo, mas sem as etapas de planejamento pode ser que 0 negdcio nao sobreviva no
mercado. Nessa mesma linha, o entrevistado T comentou que n&o organizou e foi
corrido, provavelmente também néo fez um planejamento adequado.

O entrevistado S falou que sua dificuldade foi em ter espago em um mercado
com muita concorréncia. Concorréncia sempre vai haver, o que o empreendedor tem
que fazer é analisar os seus concorrentes, buscando sempre um diferencial para o
seu negocio, algo que o destaque entre a concorréncia.

Saindo da parte ruim de um empreendimento, que sao as dificuldades,
perguntou-se para os empreendedores qual era o nivel de satisfacdo referente ao

seu negocio nos dias de hoje.
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Figura 16 — Qual o seu nivel de satisfacdo com o seu negdécio?
25

20

15

10

1(0,0%)  2(0,0%)  3(27%)  4(18,9%) 5 (54,1%)

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

O gréafico indica um resultado satisfatério, onde a maioria (54,1%) dos
empreendedores esta totalmente satisfeito com os seus negocios, iSSo prova que
eles fizeram um trabalho adequado, independente das dificuldades que tiveram no
inicio e ao longo de suas jornadas.

Apesar do sucesso de uma empresa, acredita-se que sempre ha algo para
mudar, e por isso a autora fez essa pergunta aos entrevistados, se tem algo que

eles mudariam no planejamento da empresa.

Figura 17 — Tem algo que vocé mudaria no planejamento da sua empresa?

N&o (40,5%)

Sim (59,5%)

0 10 20 30

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.
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Quadro 12 — O que vocé mudaria na sua empresa?

Entrevistado Respostas

A Gostaria de ter feito planejamento ao abrir minha empresa, mas como ndo era
madura no assunto, pensei que seria s6 colocar meus cursos em pratica e atender,
mas ndo é bem assim que funciona. Para uma empresa fluir e ndo ter prejuizos o
planejamento é a base de tudo.

B Melhorar a capacidade de aumentar a quantidade de obras.

C Sinto que fiz da forma que era para ser feito e acabou que ndo tive nenhum
pensamento de algo que poderia mudar.

D Maior investimento.

E Ser mais agressivo no mercado.

F Deveria ter aberto a empresa antes.

G Acredito que ndo, pois para uma pessoa que nunca teve o proprio negoécio, estou
me saindo muito bem, com as pessoas certas do meu lado, com o planejamento que
tive, existe sim o medo de dar errado, mais a vontade de dar certo fala mais alto!

H Acho que tudo foi feito da forma que deveria.

| Planejamento financeiro, ter feito desde o inicio a separacdo pessoa fisica/juridica.

J Gostaria de ter feito um planejamento detalhado.

K Custo com funcionarios nao estava no planejamento.

L No momento profissionalizaria mais.

M Faria um fundo de caixa maior.

N Sim, muitas coisas com o tempo e a experiéncia te mostram que o caminho poderia
ter sido diferente e quem sabe até mais facil para chegar aos objetivos, mas a
dificuldade te prepara para os tropecos no meio do caminho, ndo tem férmula
magica, apenas muito trabalho e persisténcia.

o) Teria feito um planejamento.

P Gostaria de ter feito sim, agora a empresa esta se profissionalizando cada vez mais,
com sistema, material, funcionarios. Entdo acredito que um planejamento de metas
serd bem interessante para a empresa nesse momento.

Q Acho que seria interessante ter feito um planejamento, um controle com os servigos
prestados e contatos dos clientes. Mas como é corrido acaba ndo dando tempo e
acabo focando mais na parte operacional.

R Nao, o essencial eu tenho, que é boa vontade e dedicacdo para resolver todas as
demandas que aparecem, com rapidez.

S Faria novos investimentos.

T Jamais ter aberto ponto fisico, ficar sé no porta a porta, o lucro se vai em imposto,
taxas e demais despesas.

U Gostaria de ter feito um planejamento, o negécio teria alcangado o sucesso em um
tempo mais curto.

\% Se tivesse iniciado certo, hoje estariamos melhores do que estamos. Mas hoje, com
conhecimentos no negdcio, no ramo de atividade, fornecedores certos, buscamos
sempre melhorar e buscar novas praticas no nosso meio. Aperfeicoando em cursos,
fazendo campanhas e eventos que elevam no nivel da empresa.

W Eu gostaria de ter tido mais tempo para planejar tudo com mais calma.

X Na verdade, mesmo néo ter planejado nosso negdcio deu certo, e sou grata por

iSSo, com 0s anos a propria experiéncia adquirida diariamente é de certa forma um
planejamento. Mas hoje sou feliz, satisfeita e aberta pra novas oportunidades e
planejamento, sim é de extrema importancia pra iniciar hoje no mercado.

Fonte: Elaborado pela autora com base no formulario.

Analisando as respostas se percebe que ha um numero consideravel de

empreendedores que nao realizaram, mas que gostariam de ter realizado o

planejamento antes da abertura de sua empresa. O entrevistado A justificou que nao
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era maduro o suficiente quando abriu 0 seu negdcio, pensou que era s6 aplicar na
sua empresa 0s cursos que tivera feito e atender, mas disse que entendeu que sem
planejamento n&o funciona.

O entrevistado P também gostaria de ter feito um planejamento e
acrescentou que, no momento, a sua empresa esta se profissionalizando cada vez
mais, com sistema, material e funcionarios, o que fez ele pensar que um
planejamento de metas seré interessante para essa etapa da empresa. E satisfatorio
como uma simples pesquisa pode mudar o pensamento de algumas pessoas, fazer
com que elas busquem entender certos assuntos e acrescentar em seus
desenvolvimentos.

Assim como o empreendedor supracitado, o entrevistado Q também gostaria
de ter feito um planejamento, mas relatou que para ele foi corrido e acabou focando
somente na parte operacional. Isso € um problema dos empreendedores, focar
apenas em uma parte e esquecer-se do resto. O planejamento € justamente para
planejar todas as partes iguais, sem deixar nenhuma de fora, pois € através dele que
o empreendedor vai ter conhecimento de tudo que certamente vai acontecer e de
possiveis imprevistos que podem vir a acontecer ao longo da abertura e crescimento
da empresa, levando-a ao sucesso.

E falando em sucesso, o entrevistado U citou que néo fez planejamento
algum, mas que gostaria de ter feito, pois acha que o negdcio teria alcancado o
sucesso em um tempo mais curto em relagdo ao tempo que levou.

O entrevistado B gostaria de melhorar a capacidade de aumentar a
guantidade de obras. Pelo que ele fala, acredita-se ser uma empresa de construcao,
onde ele deseja ter mais demandas, mas por algum motivo, seja ele conhecimento
de sua empresa, falta de colaboradores ou de recursos, ele ndo tem a capacidade
para aumentar esta demanda. Ja os entrevistados C e H sentem que fizeram da
forma que deveriam ter feito e estdo satisfeitos com seus trabalhos, o entrevistado C
complementa que nao teve nenhum pensamento de algo que poderia mudar.

O entrevistado D gostaria de ter investido mais em seu negécio e o
entrevistado E gostaria de ter sido mais agressivo no mercado. Enquanto o
entrevistado F aparentemente esta satisfeito com o seu negocio, pois diz que a
Unica coisa que mudaria era ter aberto a empresa antes.

O entrevistado G também falou que ndo mudaria nada, pois para uma

pessoa que nunca teve o proprio negoécio, o seu desempenho esta excelente, com
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pessoas compativeis ao seu lado e com o planejamento que teve. Ele ressalta que
existe sim o medo de dar errado, mas que a vontade de dar certo fala mais alto. O
entrevistado R justificou que ndo mudaria porque ele tem o essencial, que, segundo
ele, € vontade e dedicacao para resolver todas as demandas que aparecem, com
rapidez.

O entrevistado | falou que mudaria o planejamento financeiro, gostaria de ter
feito a separacao de pessoa fisica e pessoa juridica desde o inicio. Uma matéria no
site do Jusbrasil (2016) diz que, infelizmente, misturar as contas pessoais com a da
empresa € comum entre os empreendedores, e que isso pode prejudici-los
fatalmente, pois néo terdo conhecimento de seus lucros e prejuizos, e pode dificultar
também na tomada de decisdes.

O entrevistado K comentou que despesas com funcionarios ndo estava no
seu planejamento, e isso da a entender que ele comecara sozinho a sua empresa e
ao passar do tempo sentiu a necessidade de contratar funcionarios, talvez porque
nao daria conta sozinho, ou para ter liberdade no trabalho, sédo diversos motivos que
podem ter acarretado essa necessidade.

O entrevistado L falou que neste momento profissionalizaria com maior
intensidade. Enquanto o entrevistado M teria feito em seu planejamento um fundo de
caixa de maior valor. E o entrevistado S teria feito novos investimentos.

O entrevistado N relatou que mudaria sim, ele disse que tem coisas que,
com o tempo e experiéncia, mostram que o caminho poderia ter sido diferente e
talvez até simplificado para chegar aos objetivos, mas a dificuldade prepara a
pessoa para os “tropecos” no meio do caminho. Ele finaliza dizendo que “ndo tem
férmula magica, apenas muito trabalho e persisténcia”.

O entrevistado T relatou que jamais teria aberto ponto fisico, pois o lucro
acaba se destinando apenas para imposto, taxas e demais despesas. Acredita-se
gue iSSO possa ocorrer se 0 empresario ndo se precaveu, ou talvez se nao tivera
realizado um planejamento adequado, porgue no Plano de Negdcios sdo expostas
essas informacodes claramente para o empreendedor estar ciente de cada passo.

O entrevistado V falou que se tivesse iniciado adequadamente, acredita que
hoje 0 negocio estaria superior do que esta. Ele completa que hoje em dia com
conhecimento no negdcio, no ramo de atividade, fornecedores apropriados, busca
sempre melhorar e buscar novas praticas no meio do negocio, aperfeicoando em

cursos, fazendo campanhas e eventos que elevem o nivel da empresa.
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O entrevistado W gostaria de ter tido mais tempo para planejar tudo com
calma. E o entrevistado X relatou que mesmo néo tendo planejado seu negdcio teve
sucesso. Ele diz que com os anos a propria experiéncia adquirida diariamente foi de

certa forma um planejamento.

4.1 ANALISE CRUZADA

Dias (2012) define a analise cruzada como uma analise simultanea entre
duas ou mais variaveis de um questionario. “Ela enriquece sensivelmente a
possibilidade analitica do questionéario, pois permite vincular uma ocorréncia a outra
e, assim, fornecer informacdes que vao além dos dados absolutos” (Dias, 2012, p.
249).

Dito isso, serdo apresentadas duas analises cruzadas, de acordo com 0s
resultados da pesquisa. A primeira delas é sobre o planejamento, onde na sexta
guestdo do questionario perguntava se os empreendedores realizaram planejamento
antes da abertura de suas empresas, 59,5% respondeu néo ter realizado, nenhum
justificou o motivo. E a dltima pergunta do questionario perguntava se tem alguma
coisa que os empreendedores mudariam em seu planejamento, ou se 0s que nao
realizaram gostariam te ter feito, onde 59,5% respondeu que gostaria de ter feito
diferente quando abriu o negdcio, dentre eles, 16,2% relatou que o que mudaria
seria realizar um planejamento.

Chiavenato (2022) diz que as empresas nao funcionam ao acaso, e nem na
base da improvisagdo. “Tudo nelas deve ser planejado com antecipagdo. Isso
significa que as organizagbes precisam decidir antecipadamente o que pretendem
alcancgar e o que deve ser feito para atingir seus objetivos” (Chiavenato, 2022, p. 57).

Nas justificativas, um dos entrevistados comentou que era imaturo quando
iniciou seu negocio, provavelmente ndo tinha conhecimento sobre empreender e
outro comentou que se tivesse feito um planejamento seu negocio teria alcancado o
sucesso em um tempo menor. Acredita-se que através do tempo que estédo
empreendendo e com suas experiéncias, eles tenham percebido a falta que um
planejamento faz, tanto na abertura quanto para a tomada de decisoes.

A outra analise foi feita através da décima questdao que foi sobre se os
empreendedores fizeram a andlise para a tomada de decisdes na abertura do

negocio e de que forma fizeram, e a décima primeira questdo que perguntava se 0
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empreendedor identificou e avaliou os riscos potenciais do seu negocio antes de
iniciar as operacoes e de que forma ele fez. Nessas duas questbes teve respostas
de empreendedores que utilizaram a analise swot, tanto para andlise para a tomada
de decisbes, quanto para avaliar 0s riscos.

Segundo Nakagawa (2013), a analise swot € considerada uma ferramenta

classica na Administracdo. Nakagawa (2013, p. 1) explica que:

Ela serve para analisar os pontos fortes e fracos, e as oportunidades e
ameagas de um negdécio. Em seguida, o empreendedor pode organizar um
plano de agéo para reduzir os riscos e aumentar as chances de sucesso da
empresa.

Ou seja, os empreendedores puderam analisar a tomada de decisdes e

avaliar os riscos através dela, isso mostra que pode ser utilizada para diversos fins.
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CONSIDERACOES FINAIS

A intencdo do exposto trabalho foi de demonstrar a importancia do
planejamento na abertura de um negocio, pois dados comprovam que grande parte
das empresas que iniciam seus negdcios hoje fecha em menos de cinco anos. Isso
ocorre, principalmente, porque a maioria delas iniciam seus negécios sem nenhum
planejamento.

Logo, o Plano de Negdcios é uma peca fundamental para o aumento das
chances de sucesso do negécio. E por meio dele que o empreendedor vai poder
tomar as decisdes certas, identificar se o negdcio esta indo bem e saber lidar com
possiveis imprevistos.

Para se aprofundar nesses assuntos, foi realizada uma pesquisa quantitativa
com empreendedores, a fim de identificar se eles planejaram suas empresas,
realizaram Plano de Negdcios, definiam plano de acdo, fizeram analise para a
tomada de decisfes, e de que forma eles fizeram tudo isso.

Os resultados da pesquisa revelaram veracidade a importancia de realizar
um planejamento, sabendo que o elevado nimero de mortalidade das empresas, na
grande maioria, se da pela falta de planejamento. Através das justificativas dos
entrevistados, os empreendedores que realizaram o planejamento relataram ter tido
sucesso em seu negdcio, ja os empreendedores que nao realizaram, disseram que
gostariam de ter feito, e acreditam que mudaria sim a trajetéria de sua empresa se
tivessem realizado.

Na pesquisa também foi possivel perceber que quanto ao motivo de abertura
da empresa, o resultado da pesquisa contraria o referencial tedrico. No referencial
exposto diz que a maioria dos empreendedores inicia seus negécios por
necessidade e a pesquisa mostrou o contrario, 78% dos entrevistados respondeu
que abriu seu negocio por oportunidade.

Outro ponto interessante a ser ressaltado € que, analisando as respostas,
pode-se perceber que tem um empreendedor em especifico que relatou ter aberto o
seu negocio através do seu TCC em novos negdécios, ou seja, com o auxilio do
trabalho que realizou na universidade ele foi capaz de abrir seu proprio negacio,
utilizando ferramentas vistas durante o curso, como, analise swot, plano de negdcios
e estudo de viabilidade, assim, concretizando seus estudos. Com isso comprova-se

a importancia de um curso superior na abertura de um novo negocio.
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Inimeros empresarios ndo fazem Plano de Negdcios, ou por ndo saberem o
que € ou por ndo saberem como realizar. A falta de conhecimento de novos
empreendedores €, também, um motivo de faléncia nas empresas. E de extrema
importancia que o empreendedor tenha conhecimentos necessarios para
empreender, iSso aumenta bastante as suas chances de sucesso.

Sendo assim, a pesquisa conseguiu responder ao objetivo geral, o0s
especificos e a questdo problema que era se os empreendedores fazem
planejamento adequado para a abertura de um novo negocio e de que forma eles
fazem. E sim, uma parte dos entrevistados planejaram seus negdcios e outra parte
nao planejou. O Plano de Negdcios foi citado como uma das formas de realizarem o
planejamento, junto com a anélise swot, pesquisa de mercado, e outros métodos.

O tema foi inicialmente escolhido por curiosidade da autora, e por a mesma
ter passado por alguns estabelecimentos que a fizeram questionar se o proprietario
havia planejado seu negdcio por diversas divergéncias que ela percebeu. Tem-se
consciéncia que € de extrema importancia o planejamento de empresas, junto com
todas as outras ferramentas que foram citadas ao longo do trabalho. E se tivesse
uma dica, um conselho que pudesse dar para pessoas que querem empreender, a
autora diria para buscarem conhecimento, ndo s6 da empresa em si, mas de termos,
estratégias, ferramentas que possam ser usadas a seu favor e tudo que envolve o
negocio, interna e externamente.

No contexto académico, o trabalho contribuiu para que a autora, através do
referencial tedrico e da pesquisa, ampliasse o0 seu conhecimento com informacdes
mais detalhadas e claras sobre o que a falta de planejamento podem causar, a
necessidade de um Plano de Negocios nas empresas e como realiza-lo, sobre o
plano de acbes e também a analise para a tomada de decisdes.

Aléem disso, o trabalho foi de extrema importancia para 0 seu
desenvolvimento como futura gestora, pois agora ela compreende melhor sobre o
gque o planejamento pode proporcionar ao negocio, que usando as ferramentas
certas e buscando informacdes ird alcancar o sucesso e sabera o que fazer e o que
nao fazer no momento em que estiver empreendendo.

Por fim, foi possivel concluir o quao necesséario € a realizacdo do Plano de
Negocios para todo e qualquer empreendedor, seja na criacdo de um novo negocio
ou na implementacdo de um negdécio ja aberto, para que 0S mesmos possam

compreender a situacdo em que seu negocio se encontra, se precisa de mudancas,
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quais as mudancas necessarias para a melhoria e qual é o melhor caminho para

iSSO.
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APENDICE A — QUESTIONARIO PARA ANALISE DA PESQUISA

Questionario:

1. Em que ano vocé abriu seu negocio?
a) () Antes de 2020

b) ( )2021

C) ()2022

d) ( )2023

2. Seu negdcio foi aberto por qual motivo?

a) () Oportunidade
b) () Necessidade

3. Vocé realizou um planejamento antes de iniciar sua empresa? Se sim, quanto
tempo vocé dedicou ao planejamento?

a) () Nao realizei planejamento

b) () Até 3 meses

C) ( ) Entre 3 e 6 meses

d) () Mais de 6 meses

4. De que forma vocé fez o planejamento?

5. Vocé definiu um plano de acdo detalhado para implementar o seu plano de
negocios?

a) ( )Sim

b) ( ) Nao

Se sim, de que forma?
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6. Vocé construiu um Plano de Negdcios na abertura do seu negocio?

a) () Sim

b) ( ) Néo

7. Vocé fez a andlise para a tomada de decisdes na abertura do negécio?
a) () Sim

b) ( ) Néo

Se sim, de que forma?

8. Vocé identificou e avaliou 0s riscos potenciais do seu negdcio antes de iniciar
as operacoes?
a) ( )Sim
b) ( ) Nao

Se sim, de que forma?

9. Vocé realizou uma pesquisa de mercado para entender as necessidades e
preferéncias dos clientes antes de iniciar a sua empresa?

a) ( )Sim

b) ( ) Néo

Se sim, de que forma?

10. Vocé estava confiante de que o seu planejamento inicial era sdlido e
preparado para o sucesso da sua empresa?

a) ( )Sim

b) ( ) Néo

Justifique sua resposta.
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11. Vocé definiu metas e objetivos claros para o seu negdcio antes de iniciar as

operacgoes?
a) ( )Sim
b) ( ) Nao

12.  Vocé realizou uma pesquisa de fornecedores e parceiros estratégicos antes
de iniciar as operagoes?

a) () Sim

b) ( ) Nao

Se sim, de que forma?

13.  Vocé teve alguma dificuldade ao abrir seu negécio?
a) ( )Sim
b) ( ) Néo

Se sim, quais?

14. Qual o seu nivel de satisfacdo com o negécio?
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Questionario:
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1. Qual é o seu género?

a) () Feminino

b) () Masculino

2. Qual é a sua idade?

a) ( )18 a23anos

b) ( )24 a?29anos

C) ( )30a37anos

d) ( )38 a45anos

e) () Mais de 46 anos

3. Qual é o setor de atuacdo da sua empresa?
4. Em gue ano vocé abriu seu negécio?

a) () Antes de 2020

b) ( )2021

C) ( )2022

d) ( )2023

5. Seu negdcio foi aberto por qual motivo?
a) () Oportunidade

b) () Necessidade

6. Vocé realizou um planejamento antes de iniciar sua empresa? Se sim, quanto
tempo vocé dedicou ao planejamento?

a) () Nao realizei planejamento

b) () Até 3 meses

c)

( ) Entre 3 e 6 meses
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d) () Mais de 6 meses

7. De que forma vocé fez esse planejamento?

8. Vocé construiu um Plano de Negdcios na abertura do seu negocio?

a) ( )Sim

b) ( ) Néo

9. Vocé definiu um plano de acdo detalhado para implementar o seu plano de
negoécios?

a) ( )Sim

b) ( ) Nao

Se sim, de que forma?

10. Vocé fez a andlise para a tomada de decisdes na abertura do negdcio?
a) () Sim
b) ( ) Néo

Se sim, de que forma?

11. Vocé identificou e avaliou os riscos potenciais do seu negocio antes de iniciar
as operacoes?
a) ( )Sim
b) ( ) Néo

Se sim, de que forma?
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12. Vocé realizou uma pesquisa de mercado para entender as necessidades e
preferéncias dos clientes antes de iniciar a sua empresa?

a) () Sim

b) ( ) Nao

Se sim, de que forma?

13. Vocé estava confiante de que o seu planejamento inicial era soélido e
preparado para 0 sucesso da sua empresa?

a) () Sim

b) ( ) Nao

Justifigue a sua resposta.

14. Vocé definiu metas e objetivos claros para o seu negécio antes de iniciar as

operacgoes?
a) ( )Sim
b) ( ) Nao

15. Vocé realizou uma pesquisa de fornecedores e parceiros estratégicos antes
de iniciar as operagdes?

a) ( )Sim

b) ( ) Nao

Se sim, de que forma?

16. Vocé teve alguma dificuldade ao abrir seu negocio?
a) ( )Sim
b) ( ) Néo

Se sim, quais?
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17. Qual o seu nivel de satisfacdo com o seu negocio? (onde 1 é néo satisfeito e

5 é muito satisfeito)

a) ()1
by ()2
o ()3
d ()4
e) ()5

18. Tem algo que vocé mudaria no planejamento da sua empresa? Seja uma
coisa que nao deveria ter feito, ou algo que faltou no planejamento. E se vocé nao
fez um planejamento, gostaria de ter feito? Acha que poderia ter mudado algumas

decisbes sobre a empresa?
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APENDICE C - QUESTIONARIO PARA ANALISE DA PESQUISA

Questionario:

Qual é o seu género?
( ) Feminino

() Masculino

Qual é a sua idade?
( )18 a23anos
( )24 a?29anos
( )30a37anos
( )38 a45anos
() Mais de 46 anos

Qual é o setor de atuacdo da sua empresa? (varejo, industria, atacado,

comeércio, hotelaria, restaurante, etc).

b)

6.

Em gue ano vocé abriu seu negécio?
() Antes de 2020

() Entre 2001 e 2006

() Entre 2007 e 2013

() Entre 2014 e 2020

() Entre 2021 e 2024

Seu negdcio foi aberto por qual motivo?
() Oportunidade

() Necessidade

Vocé realizou um planejamento antes de iniciar sua empresa? Se sim, quanto

tempo vocé dedicou ao planejamento?

e)

() Nao realizei planejamento
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f) ( ) Até 3 meses
s)] ( ) Entre 3 e 6 meses
h) () Mais de 6 meses

7. De que forma vocé fez esse planejamento?

8. O Plano de Negdcios auxilia 0 empreendedor a compreender os pontos fracos
e fortes, mensura os riscos e facilita na busca por solu¢des. Dito isso, vocé construiu

um Plano de Negocios na abertura da sua empresa?

a) ( )Sim
b) ( ) Néao
9. O plano de acdo € uma sequéncia cronolégica de acbes necessarias para

atingir um objetivo. Dito isso, vocé definiu um plano de acédo detalhado para
implementar o seu plano de negécios? Se sim, de que forma?

a) ( )Sim

b) ( ) Néo

Se sim, de que forma?

10. Vocé fez a andlise para a tomada de decisdes na abertura do negdcio?
a) ( )Sim
b) ( ) Néo

Se sim, de que forma?

11. Vocé identificou e avaliou os riscos potenciais do seu negdcio antes de iniciar
as operacoes?
a) () Sim
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b) ( )N&o

Se sim, de que forma?

12. Vocé realizou uma pesquisa de mercado para entender as necessidades e
preferéncias dos clientes antes de iniciar a sua empresa?

a) () Sim

b) ( ) Néao

Se sim, de que forma?

13. Vocé estava confiante de que o seu planejamento inicial era sélido e
preparado para 0 sucesso da sua empresa?

a) () Sim

b) ( ) Néo

Justifique a sua resposta.

14. Vocé definiu metas e objetivos claros para o seu negécio antes de iniciar as

operacgoes?
a) ( )Sim
b) ( ) Néo

15. Vocé realizou uma pesquisa de fornecedores e parceiros estratégicos antes
de iniciar as operagdes?

a) ( )Sim

b) ( ) Néo

Se sim, de que forma?
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16. Vocé teve alguma dificuldade ao abrir seu negécio?
a) () Sim
b) ( ) Nao

Se sim, quais?

17. Qual o seu nivel de satisfacdo com o seu neg6cio? (onde 1 é ndo satisfeito e

5 é muito satisfeito)

a) ()1
by ()2
o ()3
d ()4
e) ()5

18. Tem algo que vocé mudaria no planejamento da sua empresa? Seja uma
coisa que nao deveria ter feito, ou algo que faltou no planejamento. E se vocé nao
fez um planejamento, gostaria de ter feito? Acha que poderia ter mudado algumas

decisdes sobre a empresa?




