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E muito melhor arriscar coisas grandiosas,
alcancar triunfos e glérias, mesmo expondo-se a
derrota, do que formar fila com os pobres de
espirito que nem gozam muito nem sofrem muito,
porque vivem nessa penumbra cinzenta que ndo

conhece vitdria nem derrota.

Theodore Roosevelt
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RESUMO

O presente trabalho, aborda um estudo para viabiliza¢do de implantacdo de uma lanchonete na
cidade de Presidente Prudente, seus riscos e viabilidade econdmica. De maneira clara e
objetiva, expde as caracteristicas e comportamentos que um empreendedor deve possuir para
abertura de um empreendimento. Em suma, € um estudo que tende a desmistificar a realizagao
de um empreendimento no ramo de lanchonetes, tendo como pontos de referéncia a
Administracdo Financeira e o conhecimento dos riscos, oportunidades e principais
caracteristicas do empreendimento. Teoricamente ndo é um estudo de viabilidade com valores
e percentuais, mas sim um ponto de partida para tal estudo, remetendo de maneira sucinta a
assuntos que assombram a cabeca de indmeras pessoas que créem que o empreendedorismo
confunde-se com aventura. O trabalho tem em seu intimo a fun¢do de demonstrar o perfil do
empreendedor bem como as principais caracteristicas a ele imputadas além de remeter-se ao
foco do empreendimento, suas necessidades, sua estrutura, riscos e oportunidades do negdcio.
A pesquisa teve por base metodoldgica o estudo bibliografico, além de pesquisas de campo no
quesito perfil, que procurou demonstrar os caminhos e analisar as perspectivas de sucesso
para viabilizag@o de tal empreendimento, tanto do negdcio em si, como do empreendedor.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Administracdo Financeira. Implantacdo de Lanchonete.
Riscos e Oportunidades.



ABSTRACT

The present research, approaches of a study for viabilization of implantation of a snack bar in
the city of President Prudente, its risks and economic viability. In clear and objective way, it
displays the characteristics and behaviors that an entrepreneur must possess for opening of an
enterprise. In short, it is a study that tends to demystify the accomplishment of an enterprise in
the branch of snack bars, being had as control points the Financial Administration and the
knowledge of the risks, chances and main characteristics of the enterprise. Theoretically it is
not a feasibility study with values and percentages, but yes a starting point for such study,
sending itself in way the subjects that haunt the head of innumerable people who believe that
the entrepreneur is confused with adventure. The research has in its soul the function to
demonstrate to the profile of the entrepreneur as well as the main imputed characteristics it
beyond sending the focus to it of the enterprise, its necessities, its structure, risks and chances
of the business. The research had for metodologica base the bibliographical study, beyond
research of field in the question profile, where it looked for to demonstrate the ways and to
analyze the perspectives of success for viabilization of such enterprise, as much of the
business in it self, of the entrepreneur.

Keywords: Entrepreneur. Financial administration. Implantation of Snack bar. Risks and
Chances.
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1 INTRODUCAO

O presente trabalho teve como foco principal o desenvolvimento e a colocagao
em prética de nogdes e teorias vistas, através das diversas disciplinas do curso de Ciéncias
Contédbeis aproveitando alguns desses conceitos, sem, contudo ter tido a pretensdo de
apresentar uma consultoria completa, mas sim, um prot6tipo, um ensaio cientifico a respeito
da instalacdo de um estabelecimento comercial na cidade de Presidente Prudente,
aproveitando o bom momento vivido e tendo em vista os integrantes do grupo de trabalho
acreditarem ser uma boa oportunidade de exploragdo, como ponto de partida para um

empreendimento.

Com relagdo ao assunto, a delimitacao do tema, este recaiu sobre aspectos
que se referem a um estabelecimento comercial em forma de uma lanchonete e, em
determinado ponto comercial, na cidade de Presidente Prudente, oportunizando um momento

e a instalacdo de um centro universitario em ponto distinto da cidade.

O estudo com a temdtica em referéncia foi possivel, levando-se em
consideragdo um ambiente em extremo contingencial e, o que é real hoje, pode tornar-se
obsoleto amanha, com o processo de globaliza¢do, que acabou por tornar o mundo “pequeno”,
estabilidade tornou-se uma palavra obsoleta e a criatividade e o empreendedorismo passaram

a ser a fonte dos novos empreendimentos, reinventar a forma de agir.

Empresas dos mais diversos ramos nascem e morrem constantemente. Em
grande parte, o elemento chave que leva a decadéncia estd na administra¢do financeira. Vérias
apresentam tais problemas no decorrer de sua vida operacional a financeira. Outras, talvez em

maior percentual, nascem fadadas ao fracasso.

Neste ponto, ao identificar tais problemas, surge entdo, a possibilidade de
inserir um esboco ou um ensaio de estudo da viabilidade de um empreendimento. Tal estudo

mostra ser o alicerce para a implantacdo de qualquer projeto, ou seja, o planejamento.

A avaliagdo como um todo nao € um fator a ser demonstrado em comum
facilidade. Assim, para que haja um maior aproveitamento, tais conceitos tedricos serao
colocados na prdtica, através da coleta dos dados para ensaio de viabilidade na instalacao de

uma lanchonete na cidade de Presidente Prudente.
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Problema de pesquisa - A necessidade da instauracdo de um estudo de
viabilidade financeira na implantacio de uma lanchonete junto ao Campus da UNIESP, de
modo claro e objetivo, através de um estudo empirico do setor a fim de obter dados mais
confidveis de maneira a conferir, posteriormente, coeficientes de andlise mais conservadores e

precisos.

Justificativa - Nota-se um grande niimero de empresas do ramo que nascem e
somem do dia para a noite, o que demonstra, na maioria das vezes, falta de estrutura
financeira. Porém, tal estrutura financeira nao se retrata apenas a problemas atuais de capital,

mas sim no alicerce “tedrico de sua instauragdo”.

Assim, torna-se imprescindivel a avaliacdo financeira do empreendimento
desde os seus primodrdios. Tal avaliacdo ndo se atem apenas a dados quantitativos, mas
também a qualitativos que vao desde o ponto comercial as préticas usuais do meio. Dai parte
a opg¢ao pela implantacdo do comércio em questao junto ao campus da UNIESP, na cidade de
Presidente Prudente, no atual periodo. Tal escolha envolve uma série de fatores que vao desde

a inexisténcia de concorrente do ramo na regiao, bem como o fluxo presente de pessoas.

Dessa forma, tais dados qualitativos mostram-se insuficientes na abertura de
um comércio, se estas pressuposi¢des nao estiverem associadas a fundamentos financeiros e
de gestdao que norteiam o desenvolver do empreendimento. Fundamentos estes que remontam
desde a origem do capital a ser empregado aos indices econdmico-financeiros que, através de

uma avaliacdo a posterior, podera demonstrar em sua exceléncia.

Hipéteses - A viabilidade do empreendimento dé-se a partir da utilizacdo de
recursos proprios, o que sugere uma reducao significativa nos gastos referentes a juros sobre
capital de terceiros, dessa maneira, a taxa de retorno oferecida demonstra ser inferior a

oferecida pelo mercado financeiro, o que inviabiliza o empreendimento no curto prazo.

O momento em que estd inserido o projeto conclui em larga escala ao
empreendimento, tendo em vista a expectativa vivenciada pelo setor, podendo vir a ser um

investimento com retorno operacional superior ao retorno do mercado financeiro.

Objetivos - A andlise de viabilidade econdmico financeira do setor, através da
apresentacdo de caminhos e dados que propiciem a avaliacdo financeira do empreendimento
de modo a obter dados concernentes que levem a apurar coeficientes de analise mais
conservadores. Tais dados tém por finalidade explanar de maneira sucinta e de fécil

compreensdo o estudo através de ferramentas, como o fluxo de caixa de forma a possibilitar a
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demonstracdo da real necessidade das projecdes de gastos e receitas incorridas em um
determinado periodo a ser estudado, sendo que o trabalho ora desenvolvido criou as condi¢des
de andlise, porém como se observou, ndo apresentou conclusivas, permitindo que estudos
complementares possam ser realizados e mesmo porque nao era o foco principal do grupo de

estudos.

Objetivos especificos - Ao focar projecdes economico-financeiras para a
instalacdo da lanchonete no ponto comercial em questdo, temos como principios especificos a
aplicacdo dos conceitos tedricos provenientes da literatura existente, na pratica real, de modo
a possibilitar um estudo mais aprofundado dos dados coletados e tabulados. Sendo assim,
torna-se necessdrio um alto conhecimento do ramo, conforme ja explanado anteriormente,
tanto quantitativo e qualitativo, ndo esquecendo fatores socio-econdmicos, tdo relevantes no

meio empresarial.

Fundamentacao Tedrica - Partindo da idéia da necessidade de um estudo
operacional e econdmico financeiro focando a viabilidade de um empreendimento, temos
como fator inicial o fluxo de caixa na linha do tempo, conforme Weston e Brigham (2000, p.
45) destacam:

Essa demonstracdo destina-se a mostrar como as operagdes da empresa tém afetado o

caixa e ajuda a responder perguntas como estas: a empresa esta gerando caixa

necessdrio para comprar ativos imobilizados adicionais para seu crescimento?

O trabalho observou, porém que ao analisar o fluxo de caixa, ndao pode deixar
de levar em consideragdo os fatores que possibilitaram tais entradas ou saidas, visto que tais
dados sdo indispensdveis, em avaliagdes posteriores, na formacdo de indices que avaliem

retorno, entre outros.

Metodologia - O progresso do presente trabalho esteve fundamentado em um
alicerce metodolégico que mesclou conceitos tedricos e empiricos, tendo neste dltimo, os
dados coletados acerca do setor em questdo de forma sucinta e de facil assimilacdo. Tais
dados tiveram como origens as principais institui¢des que acompanham o setor bem como a
participacdo indispensdvel de requisitos obtidos junto a organizacdes em andamento no

referido quadrante.

Como fundamentacdo tedrica, as quais visa apregoar os principais conceitos a

serem analisados, bem como sua total utiliza¢do na tabulacdo dos dados obtidos a fim de uma
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analise mais consistente e de facil compreensdo teve como base inicial as obras de Weston e
Brigham, as quais desmembraram os mistérios da avaliacdo gerencial e financeira do

investimento no setor, bem como os possiveis cdlculos das varidveis observadas.

Em suma, o trabalho em questdo mesclou os conceitos tedricos e empiricos na
busca de um resultado mais conservador e coerente, tendo na bibliografia disponivel acerca

do assunto os pontos de partida e apoio para a observacao do problema de pesquisa levantado.

Organizacao — O presente trabalho encontra-se estruturado em Introdugio,
quatro capitulos, e as conclusdes/observacdes que foram possiveis de serem observadas pelos
autores do trabalho, além da Bibliografia consultada/pesquisada, sendo os assuntos

discorridos, assim dispostos:

Introducao: levou em considerac@o a organizagdo e a disposi¢do dos assuntos

abordados bem como as justificativas e exigéncias do trabalho cientifico;

Capitulo I: Tratou de apresentar conceitos e opinides de estudiosos e autores
renomados que discorrem acerca de empreendedorismo, o que possibilitou pardmetros de um
bom gestor e, acima de tudo, os requisitos minimos necessarios para que um empreendimento

comercial possa ter sucesso, partindo de seus empreendedores;

Capitulo II: Este capitulo procurou demonstrar quais sdo as principais
caracteristicas que permitem o sucesso empresarial, envolvendo desde os seus gestores, até a

forma correta de se entender uma empresa como um empreendimento de sucesso;

Capitulo III: Reservou espago para citar as condi¢gdes minimas necessarias
para o empreendimento a ser estudado, ou seja, o foco no empreendimento, demonstrando o

tipo de comércio, sua localizagdo, itens necessarios e custos e receitas estimadas.

Capitulo IV: Capitulo destinado a alertar aos provaveis investidores e
candidatos a empreendedores quais sdo as oportunidades oferecidas e, em especial, quais sdo

0s principais riscos envolvidos no negdcio.

Conclusao: Procurou explorar as conclusdes resultantes dos levantamentos
efetuados, dos estudos bibliograficos, das pesquisas de campo e apresenta algumas
observacdes como conseqiiéncia desses levantamentos e apresentando possibilidades de
seqiiéncia dos estudos, a partir das bases sugeridas; Bibliografia: Contém as citacdes e as
fontes Dbibliograficas consultadas/pesquisadas para fundamentar os trabalhos, sendo

complementada pelas notas de rodapé existentes no trabalho.
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2 EMPREENDEDORISMO

Buscando a defini¢do do termo, os autores do trabalho concluiram que pode ser
definido como sendo os estudos relativos ao empreendedor, seu perfil, suas origens, seu
sistema de atividades, seu universo de atuacdo. Empreendedor € utilizado para designar,
principalmente, as atividades de quem se dedica a geracao de riquezas, seja na transformacgao
de conhecimentos em produtos ou servicos, na geracdo do proprio conhecimento, ou na

inovac@o em dreas como marketing, produ¢do, organizacio, entre outras.

2.1 Origem do Empreendedorismo

A palavra empreendedorismo foi utilizada pelo economista Joseph Schumpeter
em 1950 como sendo uma pessoa com criatividade e capaz de fazer sucesso com inovacgdes.
Mais tarde, em 1967 com K. Knight e em 1970 com Peter Drucker foi introduzido o conceito
de risco, uma pessoa empreendedora precisa arriscar em algum negécio. E em 1985 com
Pinchot foi introduzido o conceito de Intra-empreendedor, uma pessoa empreendedora, mas

dentro de uma organizacao.

2.2 Analise Historica

A palavra empreendedor (entrepreneur) tem origem francesa e quer dizer

aquele que assume riscos e comega algo de novo.

Para melhor observacao, o trabalho buscou localizar em um espago de temporalidade, a sua
evolucdo e algumas observacdes emanadas por estudiosos do setor, assim distribuidos nos

séculos destacados:

Século XVII: Os primeiros indicios de relagdo entre assumir riscos ¢ empreendedorismo
ocorreram nessa época, em que o empreendedor estabelecia um acordo contratual com o
governo para realizar algum servico ou fornecer produtos. Richard Cantillon, importante

escritor e economista do século XVII € considerado por muitos como um dos criadores do
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termo empreendedorismo, tendo sido um dos primeiros a diferenciar o empreendedor (aquele

que assume riscos), do capitalista (aquele que fornecia o capital).

Século XVIII: Nesse século o capitalista e o empreendedor foram finalmente diferenciados,
provavelmente devido ao inicio da industrializagdo que ocorria no mundo, através da

Revolugdo Industrial.

Século XIX e XX: No final do século XIX e inicio do século XX, os empreendedores foram
frequentemente confundidos com os administradores (o que ocorre até os dias atuais), sendo
analisados meramente de um ponto de vista econdmico, como aqueles que organizam a
empresa, pagam empregados, planejam, dirigem e controlam as acdes desenvolvidas na

organizacdo, mas sempre a servico do capitalista.

2.3 Empreendorismo no Brasil

No Brasil, o empreendedorismo comecou a ganhar for¢a na década de 1990,
durante a abertura da economia, segundo pesquisa feita através do site Wikipédia, a
enciclopédia livre. A entrada de produtos importados ajudou a controlar os precos, uma
condi¢do importante para o pais voltar a crescer, mas trouxe problemas para alguns setores
que ndo conseguiam competir com os importados, como foi o caso dos setores de brinquedos
e de confeccdes, por exemplo. Para ajustar o passo com o resto do mundo, o Pais precisou

mudar.

Diante das ocorréncias citadas, empresas de todos os tamanhos e setores
tiveram que se modernizar para poder competir e voltar a crescer. O governo deu inicio a uma
série de reformas, controlando a inflagdo e ajustando a economia, em poucos anos o Pais
ganhou estabilidade, planejamento e respeito. A economia voltou a crescer. S6 no ano 2000,
surgiu um milhdo de novos postos de trabalho. Investidores de outros paises voltaram a

aplicar seu dinheiro no Brasil e as exportacdes aumentaram.

Destaque especial deve ser observado em relacdo aquelas empresas que, nao
sendo de grande porte, e, consideradas como micro e pequenas empresas, ano a ano, ganham
mais espaco e importancia na economia. Segundo pesquisa Hoje, de cada 100 empresas
brasileiras, 95 s@o micro ou pequenas empresas. Juntas elas empregam cerca de 40 milhdes de

trabalhadores, mais da metade de toda mao-de-obra do Pais. Os nimeros sdo grandes, mas o
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espaco para crescimento € ainda maior. O futuro € promissor e cabe, a cada um de nds, fazer

dele uma realidade.

Seguindo essa linha de raciocinio e em atenc¢ao as tendéncias da atualidade, em
especial, gracas ao fendmeno da globalizac¢do, que, de uma forma drastica e através de um
caminho sem voltas, possibilitou que todas as empresas tivessem o mesmo nivel de acesso as
informacdes. As habilidades requeridas de um empreendedor podem ser classificadas em 3

areas:

a) Técnicas: envolve saber escrever, ouvir as pessoas e captar informagoes, ser

organizado, saber liderar e trabalhar em equipe.

b) Gerenciais: incluem as dreas envolvidas na criacdo e gerenciamento da empresa
(marketing, administra¢do, financas, operacional, producdo, tomada de decisdo,

planejamento e controle).

c) Caracteristicas pessoais: ser disciplinado, assumir riscos, ser inovador, ter ousadia,
persistente, visiondrio, ter iniciativa, coragem, humildade e principalmente ter paixao

pelo que faz.

De acordo com pesquisas recentes realizadas nos Estados Unidos mostram que
0 sucesso nos negoécios depende principalmente de nossos proprios comportamentos,
caracteristicas e atitudes, e ndo s6 do conhecimento técnico de gestdo quanto se imaginava até

pouco tempo atrds, segundo o site “Wikipédia — A enciclopédia livre”.

2.4 Definicao da Palavra

Virios estudiosos de administragdo e negocios, em diferentes momentos
procuraram definir, didaticamente, o que é empreendedorismo, destacando, nessas definicoes,

caracteristicas e qualidades dos que se dedicam a tal tarefa.

Dentre esses autores destaca-se Robert Menezes, eminente professor de

empreendedorismo da UFCG, referéncia para a conceituacdo de empreendedorismo, que
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assim define o termo: “Empreendedorismo € aprendizado pessoal, que impulsionado pela
motivacdo, criatividade e iniciativa, busca a descoberta vocacional, a percep¢do das

oportunidades e a constru¢cdo de um projeto de vida ideal.” (MENEZES, 2006, p. 57)

Menezes (2006, p. 59) considera também que “empreendedorismo € a arte de
fazer acontecer com motivacdo e criatividade”. Sendo assim destaque-se que um bom
empreendedor apresenta a criatividade, assim como a iniciativa € a motivagdo, como
caracteristicas essenciais de sua personalidade e extremamente necessarias para o sucesso de

qualquer empreendimento.

Da mesma forma que Menezes lembremo-nos que Fillion (1991, p. 95) nos

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

Além disso, Menezes reforca a necessidade de conhecimentos, gerais e
proéprios de seu negdcio, vocagdo para esse tipo de trabalho e trabalho constante de avaliagao,
arranjo e rearranjo do negdécio, bem como a capacidade de perceber as melhores
oportunidades de realizacdo e, fundamentalmente importante, saber construir um projeto de

vida que contemple as realizacoes ideais. Na concepcdo de Menezes (2006, p. 62):

Ser empreendedor € preparar-se emocionalmente para o cultivo de atitudes positivas
no planejamento da vida. E buscar o equilibrio nas realizagdes considerando as

possibilidades de erros como um processo de aprendizado e melhoramento. Ser

2

empreendedor é criar ambientes mentais criativos, transformando sonhos em

riquezas. (MENEZES, 2006, p. 62).

Entre os demais autores que tratam do conceito de empreendedorismo € bom
lembrar Bolson (2006, p. 104) autor do livro Tchau, Patrdo! quando este ensina que
“empreendedorismo ¢ um movimento educacional que visa desenvolver pessoas dotadas de
atitudes empreendedoras e mentes planejadoras”. Dos ensinamentos de Bolson destacamos
que ele considera o empreendedorismo como uma acao educacional, isto é, pode-se educar
para o empreender, o que € muito importante para a nagdo. Ele destaca também a necessidade
de que o empreendedor tenha atitudes e mente voltada para o desenvolvimento do

empreendimento.

Reforcando o que Menezes nos ensina a respeito da capacidade de perceber e

agarrar boas oportunidades para os negdcios, lembramos o que Jeffry Timmons (2005, p. 107)
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nos ensina a respeito de aproveitar oportunidades, buscar e gerenciar recursos para
transformar a oportunidade num bom negdécio. Portanto, nunca é demais lembrar que a
capacidade de perceber oportunidades de bons negdcios € uma das caracteristicas, entre as

mais marcantes, do sucesso do empreendedor.

Portanto para ser um bom empreendedor, segundo Lima (2004, p. 89) € preciso
conhecer profundamente o que faz, amar o que faz, dedicar-se a0 maximo a sua atividade e
estar sempre buscando novos caminhos que o leve ao sucesso em seu empreendimento. Para
Nascimento (2005, p. 64) deve-se acrescentar as capacidades de um bom empreendedor

aquela de ser capaz de formar outro profissional melhor que ele.

E ndo poderiamos, neste item deixar de lembrar o grande pensador George
Bernard Shaw (2005, p. 122) que, em poucas palavras nos dd uma magnifica licdo quando
diz: “Alguns homens véem as coisas como sao e perguntam: ‘ Por qué?’. Eu sonho coisas que

nunca existiram e pergunto: ‘Por que nao?”.

2.5 Sindrome do Empregado

Os autores do trabalho em pesquisas bibliograficas realizadas, identificaram
que a palavra ou a expressao: “sindrome do empregado” nasceu com o personagem "Seu
André" do livro O Segredo de Luisa do autor brasileiro Fernando Dolabela. "Seu André"
preocupado em explicar a ineficdcia de grande parte dos empregados da sua industria, disse:
"eles estdo contaminados com a sindrome do empregado”, e, dessa forma, apresentamos, com
o intuito de esclarecer a visdo que se tem a respeito de um empregado, ou seja, sindrome do

empregado designa um empregado:
a) Desajustado e infeliz, com visdo limitada.
b) Dificuldade para identificar oportunidades.
¢) E dependente, no sentido que necessita de alguém para se tornar produtivo.
d) Sem criatividade.

e) Sem habilidade para transformar conhecimento em riqueza, descuida de outros

conhecimentos que ndo sejam voltados a tecnologia do produto ou a sua especialidade.
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f) Dificuldade de auto-aprendizagem, ndo € auto-suficiente, exige supervisdo e espera

que alguém lhe forneca o caminho.

g) Domina somente parte do processo, ndo busca conhecer o negdcio como um todo: a

cadeia produtiva, a dindmica dos mercados, a evolugdo do setor.

h) Naio se preocupa com o que ndo existe ou ndo € feito: tenta entender, especializar-se a

melhorar somente no que ja existe.
i) Mais faz do que aprende.

j) Nao se preocupa em formar sua rede de relagdes, estabelece baixo nivel de

comunicacoes.
k) Tem medo do erro, ndo trata como uma aprendizagem.
1) Nao se preocupa em transformar as necessidades dos clientes em produtos/servigos.
m) Nao sabe ler o ambiente externo: ameacas.

n) Nao é pré-ativo.

2.6 Razoes do Empreendedorismo

O empreendedorismo busca a auto-realiza¢do que quem utiliza este método de
trabalho, estimular o desenvolvimento como um todo e o desenvolvimento local, apoiando a
pequena empresa, ampliando a base tecnoldgica, criar empregos, evitar armadilhas no
mercado que estd participando. E re-orientar o ensino brasileiro para a velocidade nas
mudancas, novas tendéncias internacionais, adaptar-se ao novo mercado, com ética e

cidadania.

A inércia, por parte de alguns empreendedores que, fazem das dificuldades a
bandeira principal de suas empresas, tem levado inumeros empresdarios a faléncia e ao
insucesso de suas empresas e, principalmente ao seu préprio insucesso, oposto aquele
pensamento do empresario que ¢ tido e analisado como sendo um empreendedor, que assume
os problemas e busca as solu¢des para cada um dos problemas surgidos, pois, diariamente, as
empresas lidam com problemas de toda sorte e natureza, assim sendo, o empresario moderno

deve encarar como sendo verdadeiras oportunidades de crescimento e saborear cada solugdo e
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cada sucesso obtido, fazendo desses sucessos isolados, o seu sucesso pessoal e,

conseqilentemente, o sucesso de sua empresa e de seus empregados.

A seguir, o quadro 1 demonstra quais seriam os envolvidos e suas

caracteristicas:

Quadro 1: Partes Envolvidas no Processo Empreendedor

Caracteristicas Gerente Empreendedor Intra-empreendedor
Liberdade de acdo e
Liberdade de agao,
Motivacao Poder . recompensa
Automotivacao.
Organizacional

Delega a sua Arregaca as mangas,

Atividades . Delega, mas colabora.
autoridade Colabora com os outros.
. Administracao, Negocios, Geréncia e Empreendedor com mais
Competéncia _ . . .
Politica. Politica. habilidade Politica
Acontecimentos . Dentro e fora da empresa,
Interesses _ Tecnologia e mercado
internos da empresa mercado.
. . Erros sdo evitados, mas
Erros Evitar erros Aprendizagem com erros
aprende-se com eles.
. Interage do assunto  Visao e decisdo propria,
Decisoes _ . Fundamentacdo
para depois delegar  Acdo versus Discussao.
. . . Se o sistema ndo o satisfaz, Acomoda-se ou provoca
Sistema Burocracia o satisfaz . o
constrdi o seu. curto-circuito
Relacdes Hierarquia Negociacao Hierarquia "amiga"

Fonte: Wikipédia, A enciclopédia livre — adaptado pelos autores.
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2.6.1 Caminhos do empreendedor

De acordo com a visdo apresentada, os caminhos a seguir, demonstram a

maneira para ser um verdadeiro empreendedor e os passos a serem seguidos:

Quadro 2: Caminhos Para o Empreendedor

Caminho 1

Caminho 2

Caminho 3

Caminho 4

Caminho 5

Caminho 6

Caminho 7

Caminho 8

Auto Conhecimento

Perfil do empreendedor
Aumento da criatividade
Processo visionario

Rede de relacdes

Avaliagao das condicdes para iniciar
um plano
Plano de negécio

Capacidade de negociar e apresentar
uma idéia

Fonte: Wikipédia, A enciclopédia livre — adaptado pelos autores.

2.7 Caracteristicas

Espaco de si estreito (Teoria X)
versus. Espaco de si amplo (Teoria
Y).

Comparagdo das caracteristicas do
empreendedor e da pessoa.

Dominar os processos internos
para gerar inovagao e criatividade.

Desenvolver uma visdo e aprender
a identificar oportunidades

Estabelecer relagdes que possam
servir de suporte ao
desenvolvimento e aprimoramento
da idéia do negdcio e sua
sustentacao

Reunir e avaliar todas as condi¢des
para elaborar um plano

Metas mensuraveis, flexibilidade
no plano, indicadores de evolugao,
compromisso coletivo, revisdo de
metas, aprender com a experiéncia.

Cooperacao entre pessoas,
parceiros ou empresas para
alcancar objetivos de tal forma que
todos saiam ganhando.

Uma pessoa empreendedora precisa ter caracteristicas diferenciadas como
originalidade, ter flexibilidade e facilidade nas negociacdes, tolerar erros, ter iniciativa, ser

otimista, ter autoconfianca e ter intui¢do e ser visiondrio para negocios futuros. Um



23
empreendedor é um administrador, necessita ter conhecimentos administrativos, ter uma

politica para a empresa, ter diligéncia, prudéncia e comprometimento.

As coisas podem ficar melhores. Um empreendedor deve acreditar que o
modelo atual pode ser melhorado. Ele compreende que nao serd nada fécil traduzir esta frase
em resultados e por isso, é a primeira pessoa a aceitar o desafio de mudar. E a primeira pessoa
a se responsabilizar caso algo falhe em toda a trajetéria do empreendimento. Empreendedores

gostam de mudangas.

A arte de ver mais longe e evoluir com erros''. Através de mudancas, se
obtém experiéncias e estas, traduzem-se em ciéncia, que por sua vez € utilizada para fins
evolutivos. Logo ndo parece ser apenas um golpe de sorte, quando observamos elevado know

how de empreendedores em ambientes de negdcios.

Quando héd evolucdo, hda melhora. Definitivamente, empreendedores sao

pessoas que ndo apreciam situagdes de normalidade ou mediocridade.

Empreendedores sdo antes de tudo, pessoas que tem a capacidade de enxergar

o invisivel. A isso, intitula-se a famosa maxima: Empreendedores possuem visao.

Empreendedores adoram nao como resposta. Inovacdes em corporagdes e
corporacdes com inovagdes surgem na maioria, em momentos de necessidade. Momentos de
necessidade demandam grandes solugdes, que por sua vez, demandam grandes idealizadores.
Para qualquer solug¢do necessaria, exigi-se riscos € tentativas. Riscos e tentativas costumam

estar presentes em ambientes dindmicos e hostis.

Em resumo, alguém precisa ter "estrutura" profissional e emocional para ir em
direcdo contrédria do fluxo praticado. Em primeira estancia e, em 99% das vezes, o primeiro
feedback solicitado trard péssimos incentivos. "Nao, isto ndo vai dar certo". Empreendedores
adoram n@o como resposta, eles seguem adiante exaurindo possibilidades e visionando o por

VIr.
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3 PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DO SUCESSO EMPRESARIAL

A forca que empurra o empresario para o sucesso €, sem divida, a vontade de
enfrentar o desafio de abrir o préprio negdcio. Mas somada a essa vontade tem que haver a
disposicdo para adquirir conhecimentos e para desenvolver comportamentos adequados a
empreendedores bem sucedidos. Pesquisas feitas com empresarios bem sucedidos, conforme
detectado pela Revista Isto € Neg(’)cios1 identificaram qualidades especiais comuns a todos
eles. Aproveitando essa "receita" montou-se um decidlogo do empreendedor de sucesso. Dez
itens que revelam a personalidade de homens e mulheres que foram a luta e obtiveram seu
lugar no mercado e, os autores do trabalho apresentam com o intuito de proporcionar
melhores condi¢des de se implementar um empreendimento e ter, como conseqiiéncia, o

sucesso desse negocio.

3.1 Assumir Riscos

Esta é a primeira e uma das maiores qualidades do verdadeiro empreendedor.
Arriscar conscientemente € ter coragem de enfrentar desafios, de tentar um novo
empreendimento, de buscar, por si s6, os melhores caminhos. E ter autodeterminagdo. Os
riscos fazem parte de qualquer atividade e € preciso aprender a lidar com eles, os grandes
nomes de sucesso empresarial tiveram no risco o seu maior aliado, enquanto que, a maioria
prefere ficar estdtica e ndo correr riscos, os verdadeiros campedes assumem 0s 1iscos, sempre

embasados em muito estudo e, acima de tudo, muita dedicagdo.

Desenvolver uma estratégia competitiva e bem sucedida requer uma
compreensdo profunda e completa ndo apenas de seus concorrentes e dos movimentos que
estdo ocorrendo, mas de uma série de outros fatores que também tém potencial de influenciar
sua posi¢do de mercado. E tio importante saber as forcas que vocé tem internamente na

organiza¢do, quanto saber os desafios e as oportunidades que podem existir do lado de fora,

' Revista Isto E — Negocios — nimero 34, margo 2004.
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de acordo com os conceitos de Bellino e Case (2006)2

3.2 Identificar Oportunidades

Ficar atento e perceber, no momento certo, as oportunidades que o mercado
oferece e reunir as condi¢des propicias para a realizacdo de um bom negdcio € outra marca
importante do empresario bem sucedido. Ele € um individuo curioso e atento a informacdes,

pois sabe que suas chances melhoram quando seu conhecimento aumenta.

O conhecimento do mercado em que estd inserido € de vital importincia que se
conduzam pesquisas para determinacdo de quais produtos estdo sendo oferecidos ao seu
mercado alvo e a que preco. Sem essa informagdo bdésica, vocé podera estar formulando o

desenvolvimento de seus produtos e fixando sua estratégia de preco as cegas.

3.3 Conhecimento

Quanto maior o dominio de um empresario sobre um ramo de negdcio, maior €
sua chance de éxito. Esse conhecimento pode vir da experi€ncia prética, de informacgdes
obtidas em publica¢des especializadas, em centros de ensino, ou mesmo de "dicas" de pessoas

que montaram empreendimentos semelhantes.

De acordo com Bellino e Case’, a identificacdo das forcas e fraquezas de sua
organizagdo, através de uma avaliacdo honesta dos recursos de sua companhia, e eventuais
falhas, é fundamental para um planejamento estratégico eficaz. Potencializar as suas forcas e
diferenciais para aproveitar as oportunidades do mercado. Ficar atento as fraquezas da sua
organizacdo, especialmente as que podem impactar negativamente os seus clientes, pois estard

oferecendo vantagem a concorréncia.

> BELLINO, Ricardo. Fundador da Trump Realty Brazil. CASE, Silvana. Vice-Presidente executiva do Grupo
Catho. Como Desenvolver uma Estratégia Competitiva Vencedora (2006)
3 Op. Citadas.
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3.4 Organizacao

Ter capacidade de utilizar recursos humanos, materiais - financeiros e
tecnoldgicos - de forma racional. Resumindo: ter senso de organizagdo. E bom ndo esquecer
que, na maioria das vezes, a desorganizagdo - principalmente no inicio do empreendimento -

compromete seu funcionamento e seu desempenho.

Compreender o cendrio competitivo é crucial para o desenvolvimento de uma
estratégia competitiva vencedora. Entretanto, para conseguir sustentar uma vantagem
competitiva, € igualmente importante definir o que o futuro trard em termos de interesses €
necessidades. Sem esse link entre o hoje e o amanha, as chances de permanéncia longa no

mercado sdo minimas e isso requer muita organizagao e determinacao empresarial.

3.5 Tomar Decisoes

O sucesso de um empreendimento, muitas vezes, estd relacionado com a
capacidade de decidir corretamente. Tomar decisOes acertadas é um processo que exige o
levantamento de informagdes, andlise fria da situacdo, avaliacdo das alternativas e a escolha
da solu¢do mais adequada. O verdadeiro empreendedor é capaz de tomar decisdes corretas, na

hora certa.

Alguns exemplos de vida nos remetem a avaliar a necessidade de uma tomada
de decisdo, que nao pode ser protelada de forma alguma, como exemplo poderia ser citado o
piloto de um jato de caca que necessita, em fracdo de segundos, agir e acertar o rumo de sua
acdo, o seu sucesso dependera de sua tomada de decisdo. Da mesma forma, um piloto de
formula 1, que deve decidir entre ultrapassar e deixar para o ultimo instante uma freada e a
retomada de acelerac@o e, em centésimos de segundo o seu acerto poderd ser verificado, nas
palavras de Michael Shumacker, ex piloto de féormula 1 e, o maior vencedor da histéria desse

esporte.
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3.6 Lideranca

Liderar € saber definir objetivos, orientar tarefas, combinar métodos e
procedimentos préticos, estimular as pessoas no rumo das metas tracadas e favorecer relacdes
equilibradas dentro da equipe de trabalho, em torno do empreendimento. Dentro e fora da
empresa, o0 homem de negdcios faz contatos. Seja com clientes, fornecedores e empregados.

Assim, a lideranca tem que ser uma qualidade sempre presente.

.~ . 4 .. .

Na visdo de Bernardinho”, um profissional para passar de um liderado para um
coach precisa passar por um periodo de estudo intensivo para conhecer bem a area que vai
atuar. O técnico da selecdo masculina de volei apresenta uma série de fatores que demonstra a

visdo de um lider, e dentre tantos, os autores do trabalho destacam:
a) Saber brilhar através do brilho dos outros;
b) Detectar e desenvolver talentos; e
¢) Viabilizar o crescimento (mais do que ensinar algo, ajudar a aprender)

Bernardinho acredita que, muito mais do que apenas trabalhar fundamentos
técnicos ou formular estratégias, ter a visdo de um lider € monitorar todos os aspectos que

envolvem o desenvolvimento de sua equipe.

3.7 Dinamismo

Um empreendedor de sucesso nunca se acomoda, para ndo perder a capacidade
de fazer com que simples idéias se concretizem em negdcios efetivos. Manter-se sempre

dinamico e cultivar um certo inconformismo diante da rotina é um de seus lemas preferidos.

. . 5 . L, L, . .
De acordo com Jim Collins”, o verdadeiro lider, € aquele que tem o dinamismo
dentro de si, € aquele que nunca se dd por satisfeito, que imagina sempre ter algo mais para

atingir. “A grandeza € algo que vem daqueles que nao acham que sdo”. Estas pessoas usam de

* Bernardinho. Técnico da Selecdo Brasileira de Vélei Masculino e considerado por muitos, o mais completo
lider dos esportes coletivos do Brasil nos na década atual. Em entrevista a HSM-ExpoManagement, 2006.
> COLLINS, Jim. Autor do cldssico: “Feitos para Durar”, em entrevista a HSM-ExpoManegement (2006)
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simplicidade em suas acdes. “Um simples pdssaro consegue ser mais rapido que a esperta

raposa’.

3.8 Independéncia

Determinar seus proprios passos, abrir seus proprios caminhos, ser seu proprio
patrdo, enfim, buscar a independéncia é meta importante na busca do sucesso. O
empreendedor deve ser livre, evitando protecionismo que, mais tarde, possam se transformar
em obsticulos aos negdcios. SO assim surge a for¢a necessdria para fazer valer seus direitos

de cidadao/empresario.

Os autores do trabalho buscaram nessa relagdo, a forca maior para que um
empreendedor seja bem sucedido e tenha de fato a ousadia necessdria para se atingir o
sucesso, almejar algo que sabe que serd dificil de ser atingido, porém, acima de tudo,

dependerd praticamente dele e sé dele o sucesso final.

3.9 Otimismo

Esta € uma caracteristica das pessoas que enxergam o sucesso, em vez de
imaginar o fracasso. Capaz de enfrentar obstaculos, o empresario de sucesso sabe olhar além e

acima das dificuldades.

O empresario de sucesso sempre acredita que pode atingir ao que se propde,
sabe das dificuldades que encontrard pelo caminho, porém, nunca acredita que serd derrotado,

sempre tem em sua mente e em seu futuro, o sucesso como sendo sua meta principal.

3.10 Tino Empresarial

O que muita gente acredita ser um "sexto sentido", intui¢do, faro empresarial,

tipicos de gente bem sucedida nos negécios €, na verdade, na maioria das vezes, a soma de
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todas as qualidades descritas até aqui. Se o empreendedor retine a maior parte dessas
caracteristicas terd grandes chances de ter éxito. Quem quer se estabelecer por conta propria
no mercado brasileiro e, principalmente, alcar véos mais altos, na conquista do mercado
externo, deve saber que clientes, fornecedores € mesmo 0s concorrentes sO respeitam os que

se mostram a altura do desafio.

O comprometimento € parte primordial para que, aliado ao tino comercial,
sejam os projetos tragados, traduzidos em realizacdes bem sucedidas, existe um grupo de
pessoas, de acordo com Souza’, que o sentido da vida e do sucesso empresarial estd
comprometido com novas e melhores oportunidades de relacionamento interpessoal, tendendo
a entender e a aceitar as diferengas entre as pessoas e grupos. Observar as oportunidades
como as conquistas como agdes coletivas e o trabalho como um dos elementos naturais do
cotidiano. O autor diz que as pessoas parecem brincar enquanto trabalham, tamanha a
satisfacdo que sentem pelo que faz, repercutindo favoravelmente para o sucesso pessoal e

empresarial.

6 SOUZA, Carlos Marcelo Sant’ Anna de. E consultor e palestrante em RH, responsabilidade social, em artigo
publicado pela HSM — Nov/2006, entitulado “A palavra em questdo é comprometimento.



30

4 O FOCO NO EMPREENDIMENTO

Diante das diversas oportunidades que surgem aos empreendedores e apds a
realizacdo de pesquisas visando descobrir/identificar qual seria o empreendimento a ser
focado nos estudos realizados pelos autores do trabalho, o direcionamento recaiu em uma
lanchonete, com local previamente estipulado, resultado de pesquisas de mercado e da visdo
empreendedora dos participantes do grupo de trabalho, foi desenvolvido um estudo técnico,
adequando aos conhecimentos e ensinamentos bibliogréficos, efetuar a projecao daquilo que

pode vir a ser um empreendimento de fato.

Necesséario se faz justificar que ndo significa o ramo de atividades que maior
lucro poderia proporcionar perante o capital sugerido como investimento, mas sim, a
oportunidade de negdécio, dando mais énfase ao profissional empreendedor do que ao
profissional trabalhador, levando em conta, inclusive, a ndo necessidade de um grande

conhecimento para o foco sugerido.

A escolha do ramo de atividades como sendo o estudo de uma lanchonete
deveu-se a oportunidade levantada por um dos membros do grupo de trabalho e,
posteriormente, pela concordancia dos participantes desse grupo, que abragaram a real
possibilidade de implementacdo dessa atividade, sendo, inclusive, cogitada a real

implementacdo desse empreendimento.

Acreditando possuir competéncia para gerir um negdécio, a oportunidade foi
sendo estudada e os levantamentos aqui efetuados serdo de fundamental importancia para o
incremento dessa atividade, que, aliada aos conhecimentos tedricos e na vontade de vencer e
nao cedendo aos limites impostos pelo grande desafio que representa, e, citando o defendido
por Paulo Angelim’, “Competéncia é a capacidade que um individuo possui de expressar um
juizo de valor sobre algo a respeito de que é versado”, ou ainda, “a soma de conhecimentos ou
de habilidades” de alguém. Assim, a sua capacidade de se expressar em publico de realizar
calculos matematicos rapidos, de atender clientes com entusiasmo e empatia, de se comunicar
com fluéncia em outra lingua, ou ainda de liderar com maestria equipes de vendas ou
incrementar um empreendimento, de ser, de fato, alguém que acredita em si e no seu proprio

potencial, esse é o diferencial competitivo e essa foi a mola propulsora da escolha desse ramo
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de atividade, a seguir descrito.

4.1 Ficha Técnica

Nesse topico procurou-se identificar, dentro do empreendimento, quais seriam
as principais caracteristicas, necessarias de serem conhecidas para melhor entender e justificar

a sua identificagdo:

a) Setor da economia: terciario;
b) Ramo de atividade: comércio;

c) Principal produto: comércio varejista de lanches e acessorios complementares.

4.2 Apresentacao

Quando o empreendedor se pergunta: "Que tipo de negdcio montar?
“Lanchonete” é uma das respostas mais freqiientes. Por ser um dos ultimos setores a ser
abalado por crises econdmicas - o que pode ser traduzido para dinheiro em caixa diariamente
e adaptacdo a todo tipo de publico e investimento - a drea de alimentacdo € opgao freqiiente
entre empreendedores que procuram comegar um negocio. O ramo € bastante receptivo por
oferecer um item de consumo que atinge todas as camadas da populacdo, abrindo para o

empreendedor um amplo leque de possibilidades.

Os integrantes desse grupo de trabalho, através dos conhecimentos adquiridos
na Faculdade, podem afirmar que, ndo basta ter o direcionamento ou a inten¢ao de realizar um
empreendimento que produza receita financeira suficiente para sua manutencdo, mas sim,
estar feliz e satisfeito com suas atividades, e, cada vez mais, obter prazer naquilo que faz e,
fazer bem feito, procurar ser o melhor na sua atividade, aliando o foco, com o conhecimento

tedrico.

7 ANGELIN, Paulo. Consultor de empresas em seu artigo publicado: Supere seus Limites. (2005)
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4.3 Mercado

O setor de alimentacdo € bastante competitivo, mas hd cordialidade entre os
empreendedores. Pode-se encontrar bares e lanchonetes convivendo lado a lado, criando mais

opg¢oes para o consumidor.

Os autores do trabalho puderam observar que os produtos, em sintese, sao,
praticamente os mesmos, em todos os estabelecimentos dessa natureza, porém, observaram,
da mesma forma, que o atendimento, a limpeza, o pronto atendimento sdo fatores
fundamentais para o sucesso do empreendimento, sendo que em muitos casos, alguns
empresarios conseguem apresentar inovagdes onde parecia ndo haver mais nada para ser
criado. A constante preocupacdo em bem atender, aliado aos anseios dos clientes, e,
principalmente, se vocé tiver um publico especifico e diferenciado, as novidades sempre sdao

bem vindas e podem significar o diferencial de seu negocio.

4.4 Localizacao

A escolha do ponto comercial €, seguramente, um dos aspectos mais
importantes para o sucesso do empreendimento. Estar préximo de escolas, comércio ou
escritérios em geral traz bons resultados. E importante frisar que a escolha do local deve estar
associada a linha de produtos e servicos oferecidos, visto que este € quem vai determinar a

formag¢do de um publico especifico.

Dois segmentos distintos de defesa com relacdo a localizacdo de um
estabelecimento comercial, sendo que o primeiro, defende que os empreendimentos devem
estar, preferencialmente proximos aos demais de sua categoria e ramo de atividade,
proporcionando condi¢des de a clientela poder escolher entre as opgdes, facilitando o
deslocamento, o estacionamento e outras comodidades que buscam os clientes. O segundo
segmento defende a necessidade de estarmos atentos a novas oportunidades de sermos
precursores e, € neste segmento que os autores do trabalho focaram para defender a

localizacdo sugerida para a instalacdo de uma lanchonete.



33

4.5 Estrutura

A estrutura deverd ter seus espacos bem definidos e distribuidos, ou seja, a
distribuicao dos equipamentos serd bastante importante, pois dela dependerd a facilidade de
locomog¢do dos funciondrios. Além disso, devido ao tipo e numero de equipamentos
utilizados, deve-se dar especial aten¢ao a instalagdo elétrica. O objetivo € evitar sobrecarga. A
area destinada ao publico terd 02 banheiros (masculino/feminino), sendo que o banheiro de
funciondrios devera ser instalado distante da drea de atendimento. Para instalagdes em areas
mais reduzidas, com pequeno balcio e sem lugar para sentar, poderd haver apenas um lavabo.

A drea reservada para estoque devera ser bem protegida, arejada e separada do publico.

Deve ser realgada a intenc@o dos autores do trabalho em apresentarem uma
proposta que estd focada no perfil dos componentes do grupo e no perfil da clientela alvo,
sendo que novas propostas de estrutura deverdo ser adaptadas, até mesmo para que o periodo
considerado de ociosidade, como nas férias escolares, transformando o ambiente em
polivalente, ndo permitindo que o empreendimento fique restrito ao seu publico foco, a
criatividade e a necessidade de superar os limites, de serem versdteis, dos empreendedores

serdo a maior fonte de sucesso continuo da proposta ora sugerida.

4.6 Equipamentos

Dentre os equipamentos que foram analisados em outras lanchonetes e, de
acordo com o proposito do empreendimento focado, destacamos aqueles que mais serdao
necessarios, lembrando que outros, ora nao citados, deverdo ser acrescidos ao rol daqueles

aqui sugeridos, assim sendo, os basicos para a implantacao sio:

a) Freezer horizontal com geladeira, balcdo frigorifico, chapeira, exaustor,
espremedor de frutas, liqliidificador, vitrine quente, estufa, fritadeira elétrica,

forno microondas, forno elétrico, lougas em geral (talheres, pratos, copos etc.);

b) Chopeira;
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c) Prateleiras para exposicao de bebidas, banquetas, mesas, cadeiras;
d) Prateleiras para estocagem:;

e) Caixa registradora, equipamentos, méveis e utensilios.

Vale realcar que a quantidade sugerida estd vinculada ao volume de
atendimentos esperados, porém, a flexibilidade para adaptacdo de um crescimento ou para

bem atender em horérios de pico, visto a especificidade da clientela proposta.

4.7 Investimentos

Estudos preliminares, fundamentados na proposta de maquinas e equipamentos
necessarios e elencados no item equipamentos, deverdo atingir a cifra aproximada de
R$16.000,00 (Dezesseis Mil Reais), de acordo com pesquisa realizada junto a fornecedores
desses equipamentos, isto se falando restritamente dos equipamentos, maquinas e utensilios

para a lanchonete.

Para a implantacdo deste projeto no local sugerido, no caso, préximo ao
Campus da UNIESP, serd necessario aquisi¢dao do terreno e a constru¢io do estabelecimento
no local. Por meio de pesquisas realizadas no mercado imobilidrio de Presidente Prudente,
obtivemos a informacao que um terreno de 252 m2 (duzentos e cinqiienta e dois metros
quadrados) nesta drea custa em média R$ 30.000,00 (Trinta Mil Reais) e a constru¢do de um
prédio tipo barracdo no tamanho de 15m X 12m custaria em torno de R$ 40.000,00 (Quarenta
Mil Reais), perfazendo um total de R$ 86.000,00 (Oitenta e Seis Mil Reais), capital este

sugerido para a implantagao.

4.8 Pessoal

Levantamentos em pesquisas realizadas pelos autores do trabalho, demonstram

que sao necessdrios, além de considerarmos o empreendedor gerenciando pessoalmente o
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estabelecimento, alguns outros funciondrios, tais como:

a) Chapeiro;
b) Responsavel pelos pratos rapidos e lanches;

¢) Copeiros que fardo o atendimento ao publico e ajudardo no preparo de lanches

simples, sucos e coquetéis, etc.

Dependendo do hordrio estimado para o funcionamento do estabelecimento,
serd necessario adotar dois turnos de trabalho, o que implica no aumento do nimero de
funciondrios. A oferta deste tipo de mao-de-obra € grande, mas o empreendedor devera ser
criterioso na selecao dos funciondrios, porque eles terdo influéncia direta no sucesso de seu
negdcio, uma vez que serdo responsaveis pela preparagdo dos pratos e, o que € mais
importante, estardo em contato com a clientela e, acreditam os autores do trabalho que, em um
primeiro momento, 0 mais sensato seria apenas um turno e, aprender quais sao as exigéncias e
anseios do publico alvo. Algumas caracteristicas sdo particularmente importantes para estes

profissionais, tais como:

a) Preocupacdo com o asseio pessoal e higiene;
b) Bom contato pessoal;

c) Ser paciente e gentil.

4.9 Funcionamento

A escolha do hordrio de funcionamento dependerd do publico que se pretende
atingir, além da localizacdo do estabelecimento. Geralmente, trabalha-se em hordrio de

funcionamento estendido, superando o primeiramente proposto pela casa.

Vale ressaltar a necessidade de acordo com o hordrio e a localizagado, estar

preparado para tipos especiais de alvard de funcionamento e outros quesitos relativos aos
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orgdos de fiscalizacdo, lembrando que prevenir é melhor que remediar.

4.10 Fornecedores

N3ao constituem problema, jd que existem indmeras opcoes de fornecedores.
Mas é importante realizar uma pesquisa de mercado a fim de montar um cadastro dos
fornecedores que melhor se adeqiiem as necessidades. A gama é enorme: atacadistas,
distribuidores, importadoras, supermercados, feiras livres, agougues, casas de frios,
panificadoras, adegas. Outra alternativa diz respeito as visitas a hipermercados, que muitas

vezes oferecem produtos a pre¢os mais baixos que o distribuidor.

Frutas, legumes e vegetais deverdo ser comprados em menores quantidades e
maior freqiiéncia para evitar perdas e garantir produtos sempre frescos. Grandes
distribuidores, como, por exemplo, as CEASAs, devem ser bem analisados, pois nem sempre
sao os mais adequados representando muitas vezes operacdes inadequadas se levarmos em
consideragdo os fatores distancia x tempo x volume de compras, e portanto sem compensagao.
Produtos ndo pereciveis ou congelados poderdo ser comprados dentro de prazos mais
eldsticos. Sdo questdes a serem estudadas apds a defini¢cdo do cardédpio e, consequentemente,

do tipo de produtos com os quais se pretende trabalhar logo no inicio do negdcio.

4.11 Estoques

A propria rotina do estabelecimento € que fornecerd dados para a estruturagao
do programa de compras. Embora o sistema de trabalho varie de um estabelecimento para
outro, algumas rotinas sdo comuns a todos eles. Diariamente, o empreendedor devera
certificar-se de que todos os itens do carddpio estdo disponiveis e de que a casa estd em
perfeitas condicdes de higiene. E recomenddvel que a verificacio de estoque seja feita logo
apo6s o fechamento do estabelecimento, quando também serd feita a limpeza. No dia seguinte
a rotina prosseguird com a realiza¢do das compras necessdrias, seguidas de armazenagem dos

produtos.
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Vale ressaltar que a qualidade dos produtos e a preocupacao que eles estejam
sempre frescos e apresentdveis, sendo que alguns desses produtos passiveis de estoques,
devem ser verificados em func¢do da perecibilidade dos mesmos e da relacdo custo X

beneficio.

4.12 Caracteristicas

2

E importante destacar que este tipo de negbécio exige bastante do
empreendedor, dessa forma, os autores do trabalho procuraram demonstrar, através dos
estudos bibliograficos e entrevistas realizadas junto a empresarios do ramo, em especial
aqueles que foram considerados pelos integrantes do grupo, empresarios bem sucedidos e, de
acordo com o depoimento desses empreendedores, apresentar duas das caracteristicas

consideradas mais importantes para caminhar em dire¢do ao sucesso empresarial:

a) Versatilidade - E necessdrio ter criatividade e flexibilidade para acompanhar as

oscilagdes de mercado e solicitagdes da clientela;

b) Comportamento - O empreendedor deve estar preparado para, em algumas
situagdes, lidar com clientes que poderdo se tornar inconvenientes, em fungdo de
exagero no consumo de bebidas. E preciso estar atento para ndo servir bebidas
alcodlicas a menores de idade, o que € proibido por lei. Conclui-se que a forma
desejavel de proceder dentro deste contexto compreende caracteristicas flexiveis.

E preciso jogo de cintura, paciéncia, habilidade no trato interpessoal, simpatia,

firmeza e, principalmente, disposicao.

4.13 Decisoes

Com o objetivo de apresentar atributos necessdrios e de suma importancia para
ser um empreendedor de sucesso e gerenciar, de forma profissional seus empreendimentos,

deverd o empreendedor certificar-se e ter como regras gerais:
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a) Conversar com outros profissionais;
b) Definir o publico alvo (o que determinara o estilo do negécio);

c) Realizar pesquisa de mercado a fim de identificar o potencial da regido, caréncias

no mercado, tendéncias, etc.

4.14 Linha de Atuacao

Existem no mercado desde estabelecimentos bastante simples, que t€m como
carro chefe o popular "PF" (prato feito) e bebidas populares (cachaga, vermute etc.), até
aqueles que desenvolvem uma linha de lanches especial e bebidas de primeira linha, voltados
para o chamado publico classe A. Enfim, tudo serd determinado pelo publico alvo, que por
sua vez € resultado de uma reunido de fatores como: localizagdo do estabelecimento, tipo de

produtos e servigos ofertados.

Em alguns casos, quando se verificar a atipicidade da localizacdo, de periodos
de maior pico e publico especifico de clientela, pode ser adaptado mais de um padrao de
atendimento, citando como exemplo uma lanchonete que, aos finais de semana, foca um
publico mais jovem e, durante os dias de semana, tem o seu foco voltado para as familias ou

entregas a domicilio.

4.15 Cardapio

Montar uma lanchonete significa poder trabalhar num nivel intermedidrio de
oferta de produtos. Nao se fica limitado aos sanduiches, podendo-se produzir outros pratos
sem a necessidade da infra-estrutura de um restaurante. E por isto que um dos itens de grande
importancia para o sucesso da lanchonete, juntamente com a qualidade dos produtos, é o
carddpio oferecido. E fundamental para o sucesso do negécio que ele seja bem planejado.
Uma sugestao para evitar sobrecarga nos horarios de maior movimento e falhas no cardapio, é

o preparo antecipado de alguns lanches e pratos de maior saida (principalmente se for adotado
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o sistema de "prato do dia"), sem esquecer jamais dos cuidados com a conservacdo e a higiene

dos alimentos.

Lembretes importantes.

Alguns outros fatores que o empreendedor deve levar em consideragdo:

a) Dispor de tempo para dedicar-se ao negdcio;

b) Se identificar com o produto, quer dizer, gostar de comer, criar pratos, servir seus

experimentos aos amigos e freqiientar os templos gastronOmicos;

c) Nao necessariamente o empreendedor precisard possuir as caracteristicas citadas
acima. O importante é que haja alguém diretamente envolvido com o dia a dia do

negocio (gerente, sdcio, responsavel etc.) que apresente este perfil.

4.15.1 Sugestao de cardapio

A intencdo dos autores do trabalho foi oferecer, a nivel de sugestdo, um
modelo, considerado simples e eficaz de carddpio minimo para o publico que se pretende
atingir, levando em consideracdo o periodo do ano , o fluxo de pessoas e a clientela foco, no

caso da sugestdo de localizacdo em estudo:

a) Bebidas: refrigerante, 4gua mineral, cerveja, suco, vitamina, chocolate quente.
b) Café: expresso, pingado, capuccino.

¢) Doces: doces variados e bolo.

d) Porcdes: batata frita, calabresa, provolone.

e) Sanduiches: frango, queijo, misto, completo.

f) Pizzas: mussarela, frango, milho, calabresa.

g) Salgados: pizza frita e assada, esfiha, rissoles, coxinha, kibe, empada, pao de
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queijo.

h) Sorvetes: chocolate, creme, coco, morango.

4.16 Legislacao Especifica

Torna-se necessdario tomar algumas providéncias para a abertura e
funcionamento do empreendimento, sendo que a ndo observacdo dos quesitos aqui
apresentados poderd gerar problemas de toda sorte e a exposi¢do a riscos desnecessarios,

assim, sugerem os autores do trabalho, basicamente:

a) Registro na Junta Comercial,

b) Registro na Secretéria da Receita Federal;
c) Registro na Secretaria da Fazenda;

d) Registro na Prefeitura do Municipio;

e) Registro no INSS; (Somente quando ndo tem o CNPJ Pessoa autdbnoma Receita

Federal);

f) Registro no sindicato patronal;

O novo empresario deve procurar a prefeitura da cidade onde pretende montar
seu empreendimento para obter informagdes quanto as instalagdes fisicas da empresa (com
relacdo a localizacdo) e também o Alvard de Funcionamento. Além disso, deve consultar o
Procon para adequar seus produtos as especificacdes do Cdodigo de Defesa do Consumidor

(Lei n° 8.078 de 11.09.1990), 6rgaos de higiene, inclusive.
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5 IDENTIFICACAO DOS RISCOS E OPORTUNIDADES DO NEGOCIO

Ao detectar possiveis problemas com a realizacdo do empreendimento, que
representam os riscos do negdécio e precisam ser muito bem compreendidos pelo futuro
empreendedor, antes que ele inicie seu negdcio proprio, é preciso obter possiveis solucdes

para os riscos, a fim de iniciar um negdcio de sucesso.

Na detec¢ao de problemas, devemos ter cuidado especial com aqueles que
podem, de uma forma ou de outra, invalidar o conceito do negécio. Identificando um desses
riscos, € preciso rever o conceito do negdcio ate encontrar uma variante que minimize seus
efeitos, de tal forma que sua eventual ocorréncia ndo inviabilize o negdcio. A identificagcdo e a

solucdo desse tipo de risco constituem o teste final da viabilidade do conceito do negdcio.

Em seguida, vamos descrever, a titulo de exemplo, alguns possiveis problemas

que podem ocorrer na realizacdo de um negdcio préprio.

5.1 Problemas de Ordem Pessoal

O incremento de um empreendimento sempre € seguido de diversos tipos de
problemas de ordem interna e externa e, nesse sentido, destacam os autores do trabalho que
ocorrem problemas pessoais, com certa intensidade, em especial quando o futuro
empreendedor ndo se sente atraido pelo negécio, como quando ndo gosta ou nao sabe realizar
algumas das tarefas obrigatérias do negdcio ou mesmo quando ndo dispde de tempo ou

energia necessarios para executd-las.

Problemas de ordem pessoal podem ocorrer, também, quando o futuro
empreendedor ndo tem a capacidade administrativa, técnica e mercadoldgica que o negdécio

exige ou ndo dispde de recursos financeiros necessarios para a realizacdo do empreendimento.

O surgimento de problemas de ordem pessoal como os acima citados, nao
evidenciam, necessariamente, que o empreendimento serd um insucesso, até mesmo porque
existem treinamentos préprios para que o novo empreendedor passe a observar posturas e

maximizacdo de suas técnicas de lideranca, de reconhecimento e de aceitacdo de
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personalidades distintas entre elementos de um grupo, respeitando a individualidade de cada
ser e retirando de cada um deles, o melhor para a empresa, proporcionando crescimento

individual e empresarial.

5.2 Problemas de Comercializacio

O simples fato de dar inicio a um empreendimento, implica na necessidade de
certas defini¢des, exemplificando a definicdo do conceito do negécio, foi determinado a
necessidade, o grupo de clientes e como vamos atendé-los. Mas isto ndo € o bastante para
assegurar o sucesso na comercializacio. E preciso resolver todos os problemas relacionados
com a identificacdo dos clientes, a abordagem desses clientes, seus hdbitos de compra, suas
possiveis reacdes, o potencial de mercado e a determinacdo das vantagens competitivas em
relacdo aos concorrentes, ndo devem, em hipdtese alguma, os empreendedores julgarem que
tais conhecimentos ndo servem para o seu ramo de atividades, pois o que se verifica € que em
todos os tipos de empreendimentos existem diferencas e caracteristicas préprias de sua
clientela, que mesmo sendo de ramo de atividade semelhante, ainda varia de acordo com a
regido, com os costumes, com a idade do publico, enfim, problemas de toda sorte que

precisam ser levados em consideragdo pelos empreendedores.

Nao ¢é suficiente, por exemplo, definir o grupo de clientes potenciais;
precisamos desenvolver uma metodologia para identificad-lo entre a multidao e, através de
uma abordagem, atrai-los para comprar seus produtos ou servigos. No caso de um produto ou
servico novo, pode ser necessdrio mudar os habitos de consumo dos clientes, o que,
normalmente, s6 é possivel quando temos clara vantagem competitiva em relagdo ao produto
ou servicos que anteriormente atendia a suas necessidades. Além disso temos de prever
reacOes negativas dos clientes a nossos produtos e servicos. E comum pessoas reagirem
negativamente a mudancas ou inovacdes que afetem hdbitos arraigados. Por fim, temos que
dimensionar o potencial do mercado e a rapidez com que possiveis clientes pode ser

convertidos aos nossos produtos e servicos.

Podemos concluir que o sucesso de um empreendimento que é gerenciado de
uma determinada maneira, proporcionard o sucesso de um outro empreendimento similar,

mesmo que o empreendedor procure se espelhar em um empreendimento ja de sucesso
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reconhecido. Por maior que seja o conhecimento tedrico, deverd o gestor/empreendedor estar
atento as constantes mudangas de habitos de gostos e aos novos anseios de sua clientela, que
hoje em dia é muito menos fiel que hd tempos atrds, o vinculo se mantém até que suas
necessidades estejam sendo atendidas e, o tempo ndo garante a fidelidade, o importante €
manter-se atualizado e ndo permitir que 0s seus concorrentes possam estar a sua frente, seja

pro-ativo.

5.3 Problemas de Rentabilidade

Um dos fatores primordiais para a permanéncia de um empreendimento no
mercado, €, sem ddvida alguma, a rentabilidade por ele proporcionada e, nessa direcdo, €
importante ressaltar que faz parte da definicdo do conceito do negdcio a determinagdo do
preco do produto ou servico com o qual o futuro empreendedor pretende atender necessidade
do grupo de clientes, para saber se eles estao dispostos a pagar por esse produtos ou servicos.
Para se determinar o preco, € preciso estimar todos os custos diretos e indiretos do
empreendimento, incluindo-se a remunera¢do do investimento em ativos e capital de giro, este
¢ o minimo a ser atendido, agregando-se a estes itens, todos os custos que nao estdo explicitos
e saber exploré-los, de forma a ndo permitir que a rentabilidade proposta extrapole o preco de

venda de mercado e nao reflita negativamente no preco proposto do produto.

Os custos diretos podem ser estimados com relativa facilidade pela simulagao
da atividade empreendedora, informacdes de fornecedores, de concorrentes, projecdo de
saldrios e de custos. Estimado o custo direto do produto ou servi¢o, devemos acrescentar-lhe a
margem de contribuicdo necessdria para cobrir os custos indiretos do lucro que se pretende
auferir do empreendimento. Além dos custos indiretos e o lucro pretendido, deve haver
reservas para absorver imprevistos, que sempre acontece, € enfrentar concorrentes através de

descontos.

Ao final dos trabalhos, os autores puderam observar que grande parte dos
micro empresarios que tiveram insucesso em seus empreendimentos, apesar de, teoricamente,
apresentarem todos os pré-requisitos para serem bem sucedidos, deveu-se a ndo realizagdo ou
ndo consideracdo de itens como a inadimpléncia e as surpresas de comércio, quer sejam pelos

concorrentes ou até mesmo pelos seus fornecedores e empregados.
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5.4 Experiéncias Similares

Deve o empreendedor, antes de iniciar um ramo de atividades, identificar os
riscos do negdécio e sé apods, dar inicio a avaliacdo e a procura de solucdes para esses riscos.
Em alguns casos, isto é féacil, mas em outros, o futuro empreendedor precisa desenvolver
pesquisas para encontrar respostas que lhe permitam avaliar esses riscos e deve encontrar

solucdes para resolvé-los ou, pelo menos, minimizar seus efeitos.

Nessa direcdo, uma das melhores fontes de pesquisa sobre os riscos de um
negécio € voltada para as experiéncias similares, idéias e solu¢des de empreendedores
veteranos no setor, isto é, como eles resolveram ou minimizaram os riscos dos seus negocios.
Na maioria dos casos, as respostas a essas perguntas sdo 6bvias e de facil obtengdo. Basta
uma boa conversa com um empreendedor do ramo para se encontrar as solucdes que podem
causar transtornos e prejuizos enormes, que s6 sdo observados por aqueles que ja detém uma
boa experiéncia no ramo, qualquer que seja o ramo de atividade e qualquer que seja a

formacao profissional do empreendedor, pois a pratica ainda € a maior fonte de informagdes.

Ocorre, porém que, se o futuro empreendedor ndo desenvolver bem a fase de
identificacdo dos riscos do negdcio, ndo vai saber o que perguntar ou observar. Nesse caso,
ndo basta apenas perguntar quais riscos e suas solucdes, uma vez que € pouco improvavel que
o empreendedor se lembre de todos os riscos que enfrentou, por mais disposto que esteja a
ajudar, o que nem sempre é o caso com um concorrente potencial. E comum os
empreendedores bem sucedidos ndo haverem identificado grandes riscos do seu negocio e,
simplesmente, terem tido sorte. E esta razdo por que, para cada um que tem sorte e sucesso,

quatro fracassam completamente, e seis ndo passam de pequenos negocios.

Grandes empreendedores de sucesso comprovado tiveram no inicio de suas
vidas, a necessidade de trabalhar em diversos setores da empresa, passando, inclusive por
departamentos considerados de menor importancia, para, somente apds adquirir experiéncia e
conhecimento dos problemas pontuais, atingirem cargos de maior relevancia. O caso da
Disney € o maior exemplo vivenciado no mundo, onde todos os gestores, ainda hoje, passam
por experiéncias nos mais diversos setores do empreendimento, chegando até mesmo a
atuarem como pessoal de limpeza da Disney, para sentirem se os clientes estdo satisfeitos e

apresentarem propostas de melhoria, independentemente do cargo ocupado.
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5.5 Ponto Comercial.

De acordo com o professor de MBA da Faculdade Economia e Administracao
da USP Jodo Paulo Lara de Siqueira, a compra nao planejada, é aquela feita sem que a decisdo
tenha algum fator racional. Assim sendo, prevalece a necessidade do ponto comercial
estratégico, que possibilita abranger tais compras eventuais e nao programadas, que apesar de

ndo serem aconselhadas, podem ser necessarias.

z

Para especialistas, na escolha do ponto, € necessario observar quatro itens:
acesso, concorréncia, imovel e publico alvo. Tais observagdes foram obtidas através da Folha

de Sao Paulo, 08/09/2002 — SEBRAE Cole¢ao do Empreendedor.

a) Acesso: Dé preferéncias para locais com fécil acesso por Onibus, metr6 ou carro, e

com vagas para estacionamento.

b) Concorréncia: Compare seus pregos e produtos com a concorréncia. Em grandes
centros pondere a possibilidade de estar lado a lado com a concorréncia em bairros

tematicos.

c) Imével: Avalie bem as instalagdes, a possibilidade de explorar a fachada, bem
como as divisdes internas e a iluminacgdo, pesando o tempo para reforma e os

custos que a mesma implicaria.

d) Puablico alvo: A analise se a renda média e comportamento do consumidor local

estdo condizentes com o padrdao do negdécio a ser montado.

5.5.1 Possibilidades de Localizacao

Os autores do trabalho procuraram levantar as disponibilidades de instalagdo
de um empreendimento, em especial, com o foco no ramo proposto de uma lanchonete e

apresenta algumas dessas possibilidades, trazendo em seu bojo, as principais vantagens e as
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principais desvantagens de cada local proposto, possibilitando assim um estudo mais

criterioso por parte daqueles que pretendem se estabelecer, quais sejam:

Shopping Center

a) Vantagens: divisdo de custos em comunicacdo e marketing, estacionamento,

maior conforto e seguranga, mix equilibrado de lojas, publico mais qualificado.

b) Desvantagens: Concorréncia acirrada, custos operacionais mais altos, horario de
funcionamento pré-estabelecido, participacdo obrigatéria de campanhas de

marketing, regras mais rigidas para visual interno e externo.

Ruas

a) Vantagens: custo menor, espaco maior, menor competi¢cdo, possibilidade de

expansao sem mudar de endereco, visibilidade.

b) Desvantagens: Estacionamento limitado, hordrio de funcionamento restrito, falta
de seguranca, maior custo na manuten¢do externa, sujeicdo do clima no

movimento.

Bairro

a) Vantagens: concorréncia menor, custos mais baixos, proximidade do publico alvo.

b) Desvantagens: maior investimento em fachada, maior dificuldade em gerar fluxo,

pouca vizinhanga comercial.

Centro

a) Vantagens: consumidor cativo, facilidade de acesso via transporte coletivo, fluxo

maior de consumidores, mix de lojas complementares.
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b) Desvantagens: Distincia da casa do consumidor, falta de seguranga, horario de

funcionamento limitado, ndo ha estacionamento.

Em resumo, o que pode ser observado é que toda localizagdo proposta
apresenta uma série de vantagens e uma série de desvantagens que devem ser avaliadas e
levadas em consideracdo por aqueles que pretendem se estabelecer, ponderando cada item, de

modo que possa tomar a melhor decisao para a instalacdo de seu empreendimento.

5.6 Precificacao

Levantamentos bibliograficos e pesquisas pontuais com comerciantes e
professores da Toledo, efetuados durante o desenvolvimento do trabalho, possibilitaram
apresentar e concluir que a defini¢do do preco se da a partir da hipétese de quanto o cliente se
dispde a pagar pelo bem. Partindo deste pressuposto, conclui-se que o preco inicia-se da
relac@o oferta e procura e nao somente da estrutura de custo existente, mas de um modo que
possa interligd-las, e estabelecer a margem de lucro. Quanto mais enxutos os custos fixos e
varidveis, maior margem de lucro e consequentemente maior competitividade, em tese, essa €

a relacao.

Além disso, o preco esté relacionado ao posicionamento estratégico, de modo a
tomar por base o preco dos concorrentes. Segundo informagdes de profissionais do ramo,
pode-se cobrar mais por um bem desde que se possa oferecer algo que agregue valor ao bem
em questdo. Outro ponto favordvel a uma maior lucratividade, € a inovacdo, visto que se um
produto € pioneiro no mercado, ndo existe concorréncia direta para 0 mesmo impossibilitando

a formacao de pardmetros por parte dos clientes.

Dessa forma, em um mercado em extremo competitivo, pode-se adotar um mix
de pregos, ou seja, reduzindo o preco de um bem e elevando o de outro, que em um computo
geral serd positivo. Empresarios do ramo alegam que se mostra favordvel esta estratégia, visto

que eleva o fluxo de pessoas.
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E importante ressaltar a relevincia da capacidade de producdo. Ao reduzir o
preco a demanda tende a aumentar, sendo imprescindivel atende-la, € o ndo atendimento de

pronto a uma demanda verificada, pode provocar danos irreparaveis.

5.7 Fornecedores

Os levantamentos efetuados permitiram concluir que, atualmente, o fornecedor
deixou de ser apenas um provedor de matéria-prima para tornar-se parceiro do
empreendimento, visto que na necessidade de fazer girar o capital o mais rdpido possivel, os
empresarios adotaram a postura de manter o menor estoque possivel. Assim sendo, os
fornecedores tem por tarefa suprir a matéria-prima com qualidade e em tempo habil, e isso,
apesar de estarmos tratando de uma projecdo de empresa com caracteristicas de micro, vale
igualmente para empresas de grande porte, haja vista o estudo e as diversas parcerias de
grandes empresas/grandes fornecedores, denominadas Just in Time, que, praticamente,

eliminam os estoques.

Foram colhidas algumas sugestdes que estdo denominadas como sendo dicas
para escolher um bom fornecedor: (Folha de Sao Paulo, 15/09/2002, SEBRAE Colecao do

Empreendedor).

a) Na hora da escolha, verifique o histérico do fornecedor, a satide financeira, bem como

a capacidade fornecimento.

b) Analise a possibilidade do estudo conjunto de suas producdes, otimizando assim as

entregas.

c) A relacdo com os fornecedores deve ser aberta de modo a palpitar possiveis melhorias

e/ou mudancgas no produto.
d) A proximidade fisica agiliza as entregas.

e) A associacdo de pequenos empresdrios € uma estratégia excelente para melhorar o
poder de negociagdo com os fornecedores, de modo a conseguir mais prazo preco mais

reduzido.
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f) O padrao do fornecedor escolhido deve acompanhar o tipo de bem oferecido.
Mercadorias para clientes mais exigentes requerem insumos melhores. Porém, se o
objetivo é baratear seus bens, deve-se levar em conta a possibilidade de trabalhar com

fornecedores cuja € qualidade é menos exigente.

g) Estabeleca uma rede de contatos, de modo a evitar que a falta de fornecedores

implique na manutencao do negocio.

As dicas s@o muito importantes e devem ser levadas em consideracdo pelo
empreendedor, no momento de se decidir por determinados fornecedores, valendo lembrar
que a op¢ao de um tnico ou poucos fornecedores trazem consigo, vantagens e desvantagens,
devendo pois, serem ponderadas antes da tomada de decisdo. Poucos fornecedores trazem a
vantagem da negocia¢do, em contrapartida trazem a desvantagem da pouca variagdo e a

possibilidade de ficar muito dependente, sem novas opgoes.

5.8 Sistemas de Pagamento

A escolha dos fornecedores trard conseqii€éncia de tomada de decisdo sobre os
sistemas de pagamento, que podem acarretar conseqiiéncias de ordem do fluxo de caixa,
assim, a projecao do fluxo de caixa passa a ser um instrumento de grande utilidade, assim
como de possibilidade de negociacdo. De acordo com o SEBRAE, 13% dos empresarios
paulistas faliram por inadimpléncia dos clientes. (Folha de Sdao Paulo, 15/09/2002). Deve-se a
este medo a crescente preocupacdo em torno do efetivo recebimento de suas vendas. Para
tanto algumas atitudes aparentemente simples podem ser tomadas de modo a reduzir este
fantasma que assombra tantas empresas, sendo que, a seguir, os autores do trabalho
selecionaram algumas atitudes consideradas como sendo de suma importincia a sua

consideragao:

a) Apesar do custo, recomenda-se a sistematiza¢ao das consultas de cheques tanto a vista
quanto pré-datados. Em geral as empresas de consulta cobram uma pequena taxa pelo

Servigo.
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b) Ao sistematizar, de preferéncia aos cheques eletronicos e/ou débitos automaticos na

conta do cliente. Sdo mais praticos e rapidos.

c¢) Em caso de clientes habituais, um bom cadastro ajuda a reduzir o nimero de maus

pagadores.

d) Cartdes de crédito sdo mais seguros, mas apresentam algumas desvantagens: se paga
taxas a administradora de cartdes, além de que se pode levar até trinta dias para o

empresario receber, perdendo assim um pouco de sua liquidez.
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6 CONCLUSAO

Com o constante aumento do desemprego, muitos ex-funciondrios de empresas
tém se jogado, sem qualquer preparo, na aventura de montar um negdcio préprio, com o
sonho de independéncia financeira, de liberdade e de ficar rico. A histéria tem mostrado que
uma pequena parcela desses mesmos aventureiros, também chamados de empreendedores, sdo
os grandes responsaveis pelo desenvolvimento econdmico e crescimento do pais. Porém, a
grande maioria encontra uma nova decep¢dao quando opta pelo negdcio proprio e acaba
conhecendo uma realidade cruel, a qual mostra quao vil é o mercado com aqueles que nao

estdo devidamente preparados.

A economia de mercado ndo permite aos principiantes ou apenas sonhadores
safrem vitoriosos. Isso ndo significa que se deve aceitar os fatos e deixar que o mercado
sempre imponha as regras do jogo. Pode-se sim, com um planejamento eficaz, continuo e, o
mais importante, com uma andlise realista, construir empresas de sucesso mesmo em tempos
de crise. Para isso, o futuro empreendedor deve compreender as regras do jogo antes de jogar
e se convencer, a partir de dados concretos, que hd uma possibilidade de sucesso no futuro
empreendimento. O problema é que as ferramentas disponiveis a esses empreendedores,
destinadas a fornecer-lhes suporte nesta tarefa, sao mal compreendidas e precariamente

utilizadas.

Entendem os autores deste trabalho que empreendedorismo ndo deve ser
confundido com aventura. Ao pensar dessa forma indimeras pessoas podem estar
comprometendo seu futuro, pondo em risco o pouco que lhe resta. A palavra em suma remete-
se a geracdo de riquezas, partindo da transformacdo de conhecimento em bens ou servicos,
bem como a ampla divulgacdo da necessidade de inovacdo em &dreas como o marketing, a

producdo e a organizacao.

Ao concluir a presente pesquisa e os levantamentos finais puderam apresentar
que ser um empreendedor representa ter caracteristicas distintas e inter relacionadas como a
originalidade, a iniciativa, o comprometimento, a autoconfianca, além de ser otimista e
visiondrio. Porém tais caracteristicas por si s6 ndo subsistem. E necessdrio constante
disciplina, bem como aquisi¢do continua de conhecimento tanto global quanto focado em uma

visdo micro. Assumir riscos, que € um traco marcante na personalidade do empreendedor nao
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deve resumir-se somente no radical da palavra. Isto ndo seria inteligente € muito menos
lucrativo. Destarte, o tino empresarial € algo peculiar no individuo. Porém, tal tino deve ser
constantemente estimulado, seja pela aquisi¢do constante de conhecimento ji mencionada,
como também pelo despertar 16gico de qualidades imprescindiveis. Trata-se de maximizar

virtudes, e minimizar falhas.

Para tanto o plano de negécios € um exemplo claro de ferramenta de gestdao
comprovadamente eficiente em muitos casos, mas que, em outros, pelo fato de nao ser
adequadamente compreendida, acaba ndo agregando valor a acdo empreendedora e cai no
descrédito. Os fatores principais que levam a esse cendrio sdo muitos, mas o principal € o
fator cultural do brasileiro que ndo cré no planejamento e prefere errar e aprender com 0s
erros. Essa experiéncia de aprender com os erros seria sempre vélida se fosse possivel repeti-
la mais de uma ou duas vezes, o que geralmente ndo ocorre e, dessa forma, entendem os
autores do trabalho que a formacgdo obtida durante o curso de Ciéncias Contdbeis, contribuiu

em muito para sedimentar tal visdo.

As presentes laudas tiveram por finalidade o ponto de partida para um estudo
mais aprofundado que se remete a implantacio de uma lanchonete, que por sugestdo
apresentamos a localiza¢do na cidade de Presidente Prudente, junto ao campus da UNIESP
por apresentar uma oportunidade de negécio visando a pouca concorréncia. O ponto
comercial € de extrema importancia na implementacdo de um projeto, devendo ser analisado

de forma intrinseca os prés e os contras na sua escolha.

Outro ponto a ser analisado submete-se a uma série de fatores que o
empreendedor deve relevar, citando como exemplo, a formagdo do preco de venda de suas
mercadorias. Como informado anteriormente o preco das mercadorias j4 dado pelo mercado.
Porém cabe ao futuro empresdrio saber diferenciar sua mercadoria para ndo somente
conseguir atender ao mercado, mas também surpreender mediante inovagdes que agreguem
valor a mercadoria. Como exemplo podemos citar a negociacdo com fornecedores que podem
produzir parcerias de sucesso que levem a mercadorias diferenciadas e uma possivel redugdo

nos custos operacionais e consequentemente elevar a competitividade.

Como a sugestao do ponto junto a UNIESP apresenta tanto um risco quanto
uma oportunidade: o local mostra-se sazonal, ou seja, em periodos de férias o fluxo ficaria
reduzido. Porém € neste instante que aparece a inovagdo. Cabe ao futuro empreendedor

desenvolver técnicas para que nesse periodo a reducao do fluxo seja inibida.



53

O presente projeto ateve-se a explanacdo sucinta de um estudo para viabilidade
da implantacdo de uma lanchonete, ndo se remetendo em sua esséncia a percentuais
necessarios a um plano de negdcios. Sugerimos, entdo, um estudo mais aprofundado na area
relacionada. Dessa forma, lembramos que o fundamento deste projeto € o ponto de partida,

servindo como base de apoio a posteriores estudos.

Espera-se, assim, que os resultados obtidos em funcdo do uso dessa
ferramenta de gestdo sejam cada vez mais evidentes e que, dessa forma, o mito plano de
negocios torne-se uma realidade determinante do sucesso dos negdécios empreendidos pelos

brasileiros.
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ANEXO A - Dicas de onde buscar ajuda financeira
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Abaixo, segue algumas alternativas para crédito empresarial, que devem ser analisadas no
estudo do empreendimento:

Descricao Publico alvo fi Val(.)r Forma de Taxas Requisitos Quem
inanciado | pagamento oferece
projeto de R$ 1.000,00 | varidvel, entre 3,5% |ocandidatoa |a maioria
expansao, a mas gira e 8,5% a.a. |empréstimo dos
implantagdo, |R$7 em torno de | e taxa de ndo pode ter bancos
BNDES ou milhdes. 24 meses. |jurolongo | obtido ajuda
Automaético | modernizagio prazo financeira do
de empresas (TJLP) BNDES nos
de qualquer dltimos 12
porte. meses.
aquisi¢oes de |de 12 a 60 entre 3,5% |o candidato a |a maioria
equipamentos |R$ 1.000,00 | meses e 8,5% ao |empréstimo dos
e miquinas A ano e taxa | ndo pode ter bancos.
R$ 7 de juro obtido ajuda
BNDES/ milhdes. longo prazo | financeira do
Finame: (TJLP) BNDES, e a
empresa nao
pode ser do
setor
financeiro.
antecipagdo R$ 1.000,00 |{de 1 a 12 entre 0,83% | minimo de 12 |a maioria
de recursos a meses mais TR a | meses de dos
necessarios R$ 100.000 8,75% ao existéncia da bancos.
para financiar més. empresa.
os gastos da
empresa
Capital de |durante seu
giro: ciclo
produtivo, ou
seja, até o
recebimento
de suas
vendas ou de
recebiveis.
empresas com | Até até 60 de3%a minimo de 12
no minimo de |R$ 100.000 | meses 5,33% a.a. |meses de
PROGER: um ano de mais TJLP. |existéncia da
atividade empresa.

Fonte: Folha de Sao Paulo, 01/09/2002 — Sebrae Colecao do Empreendedor — adaptado pelos autores.

Vale lembrar que estes dados sdo meramente ilustrativos devendo, portanto, haver uma maior
pesquisa, visto que as taxas e os periodos variam de acordo com o estabelecimento bancério.




Opcoes de microcrédito: quadro comparativo:

Estado de Sao Paulo:

Banco do Povo Paulista

Onde atua: em mais de 200 municipios do Estado de Sao Paulo
Limite de crédito: de 200 25 mil reais

Forma de pagamento: de 6 a 18 meses

Taxas: 1% ao més

Em quase todo Pais:

Centro de Apoio aos Pequenos Empreendimentos
Onde atua: mais de 200 municipios de todo pais
Forma de pagamento: média de quatro meses
Taxas: de 5% a 7 % conforme regidao

Na regiao Nordeste:

CrediAmigo

Onde atua: Nordeste e Norte de Minas Gerais
Forma de pagamento: de 200 a 4000 mil
Taxas: de 3,5% ao més

(Folha de Sao Paulo, 01/09/2002 — Sebrae Colecao do Empreendedor).
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ANEXO B - Armadilhas da escolha do Empreendimento

De acordo com a Folha de Sao Paulo (08/09/2002 — SEBRAE Cole¢do do empreendedor),
existem alguns fatores que devem ser considerados no momento andlise do empreendimento:

e Negdcio em alta: Geralmente os empreendedores se sentem atraidos por um ramo em
ascensdo. Mas cuidado! Assim como ele inimeras outras pessoas também ja estdo de
olho nesse nicho, o que ira dificultar bastante a concorréncia. Muito cuidado com o
modismo. E necessdria constante inovacio.

¢ Sucesso Garantido: Nem sempre o que da certo em um lugar pode dar certo em outro.
Virios sdo os casos de sucesso de publico nas capitais e faléncias no interior. Isto vale
inclusive para Franquias, como por exemplo, a Arby's e Subway (cadeias de
alimentacao).

e Empreendimento mico: Ateng¢do para algumas grandes idéias. Alguns nichos de
mercado pouco explorados podem representar falta de clientes em potencial.

¢ Inovacdo depende de tecnologia: Esta sentenca € na realidade um mito, visto que
muitos nichos revolucionaram o mercado sem um aparato tecnolégico aparente. E o
caso dos restaurantes por quilo.

e  Um hobby é o melhor negécio: Uma verdade incompleta. Gostar de uma atividade ndo
significa que ela serd um total sucesso financeiro.

e Adquirir uma empresa ja pronta elimina dores de cabeca? Nem sempre. Em alguns
casos, 0s maiores contratempos sdao decorrentes de pendéncias trabalhistas, fiscais ou
fornecedores do antigo proprietario. Nesses casos € recomenddvel um estudo mais
aprofundado nos documentos fiscais da empresa.

e E melhor ser um patrio infeliz que um empregado descontente: As vezes isto nem
sempre ocorre. Um empreendimento préprio requer mais envolvimento por parte do
proprietario, o que representa mais tempo para se livrar de um negécio mal sucedido
que um empregado insatisfeito para deixar o emprego.



ANEXO C - Sugestdo de Questiondrio para Provaveis Investidores

Quais os motivos para ter escolhido o estabelecimento de lanchonete?
Esta disposto a trabalhar durante a noite, sdbados, domingos e feriados?

Qual o custo de implantagcdo do negocio?
Equipamentos e prédio.

Qual a despesa mensal fixa?
Aluguel, impostos, dgua, luz, empregados, escritdrio, etc.

Qual o capital de giro necessario?

Qual € a receita mensal media projetada?

Qual € a expectativa media de clientes atendidos por dia?
Qual sera o horario/dias de maior movimento?

Qual serd a forma de organizar os estoques?

Qual o sistema de pagamento aos fornecedores? (a vista ou a prazo)
Existe inadimpléncia no negocio? (pesquisas realizadas)
Qual a margem de lucro bruto nos produtos seguintes:
Cervejas

Refrigerantes

Sucos

Salgados

Lanches
Outros

Qual o critério para defini¢do do preco de venda? (observa o concorrente ou cria de

acordo com 0s custos).

Quais as estratégias que pretende utilizar para atrair e manter a clientela?
O que fazer em periodos considerados de menor movimento?

Quais serdo os diferenciais do seu estabelecimento?

Quanto acredita podera retirar mensalmente da empresa?

Qual o percentual de reinvestimento projetado no neg6cio?
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ANEXO D - Orcamento para Montagem de uma Lanchonete
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Orcamento para Montagem de Uma Lanchonete
Més de referencia: 08/2007.
Item Descricdo Marca/Mod | Quant | Valor Unitdrio Valor Total
1  |Freezer Horizontal H500C Electrolux 1 R$ 1.649,00 | R$ 1.649,00
2 |Expositor Refrigerado Vertical 400L |Springer Carrier 1 R$ 1.380,00 | R$ 1.380,00
3 |Balcdo expositor Regitronic 1 R$ 2.270,00 | R$ 2.270,00
4 |Chapeira (6 bocas) Danka 1 RS 520,00 | R$ 520,00
5 |Exaustor Delta 1 R$ 130,00 | R$ 130,00
6 |Vitrine quente Refrimart 1 RS 1.070,00 | RS 1.070,00
7 |Estufa Titan 1 R$ 170,00 | R$ 170,00
8 [Fritadeira Eletrica Venancio 1 RS 690,00 | R$ 690,00
9 |Forno Microondas 18L BMS18 Brastemp 1 R$ 319,00 | R$ 319,00
10 |Forno elétrico 45L Suggar 1 RS 499.00 | RS 499,00
11 [Liquidificador LiqArt RI 1774 Walita 3 R$ 149,00 | R$ 447,00
12 |Espremedor de frutas Select RI 2746 |Walita 3 R$ 69,90 | RS 209,70
13 [Prateleiras p/exposi¢do bebidas vb 5 R$ 50,00 | R$ 250,00
14 [Prateleiras p/ estocagem vb 10 R$ 30,00 | RS 300,00
15 |Talheres (facas/garfos/colheres) Tramontina 100 R$ 1,20 | R$ 120,00
16 |Pratos Duralex 50 RS 3,00 | R$ 150,00
17 |Copos Tulipa 200 R$ 5,60 | R$ 1.120,00
18 |Mesas Goyana 30 RS 60,00 | RS 1.800,00
19 [Cadeiras de plastico estilo poltrona Goyana 120 R$ 17,90 | R$ 2.148,00
20 |Bancos vb 10 RS 20,00 | RS 200,00
TOTAL GERAL R$ 15.441,70

Fontes: precos obtidos através de pesquisas nos sites:
www.submarino.com.br; www.americanas.com.br; www.mercadolivre.com.br e nas lojas Regitronic, Refrimart
e Casa do Lancheiro.
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ANEXO F - Teste para o Empreendedor

Avalie seu perfil de empreendedor (Eugénio Mussak e Marcelo Aguilar, Folha de Sao
Paulo, 01/09/2002 — SEBRAE, Colecao do Empreendedor)

Escolha uma das alternativas para as perguntas.

1. Ao analisar meus ultimos anos de vida profissional,

() A —sinto que, por diversas vezes, as pessoas ndo reconhecem meu valor profissional.
() B — sinto-me frustrado por ter de ficar provando meu valor profissional.

() C - sinto confian¢a em mim e tenho confianga do meu valor como profissional.

2. O trabalho para mim,

() A —é o que me permite manter meu padrao de vida.

() B —pode ser bom ou ruim, dependendo do que tem de ser feito.

() C — ¢ fonte de prazer, e eu me entusiasmo com o aprendizado de novidades.

3. Quando quero expressar uma idéia geralmente,

() A —sinto-me irritado pela dificuldade das pessoas entenderem a idéia.

() B —tenho dificuldades de fazer as pessoas entenderem a idéia na primeira vez.
() C —consigo “vende-las” na primeira vez que a exponho.

4. Toda vez que um problema surge,

() A —fico frustrado porque a vida poderia ser mais simples. Resigno-me e tento achar a
melhor solucao.

() B — procuro buscar na memoria se ja passei por situacdo parecida, e, as vezes, fico
angustiado.

() C — busco refletir com calma e achar a solu¢io mais vidvel para 0 momento. Se nao tiver
solucgdo, solucionado esta.

5. Quando me relaciono com outras pessoas, profissional ou emocionalmente, cada nova
experiéncia que surge,

() A — € um momento de estresse e fico irritado ou frustrado.

() B — faz com que eu perceba e respeite meus limites os limites dos outros.

() C — € uma oportunidade para rever conceitos e aprender.

6. No final do dia de trabalho,
() A —estou esgotado e s6 quero chegar a casa, tirar o sapato, e ligar a televisao.

() B —fico preocupado porque estou trabalhando demais.
() C —final do dia de trabalho? Que final?

7. No dia-a-dia,

() A — penso quem time que estd ganhando nio se mexe.

() B — sigo os procedimentos, mas estou aberto a questionamentos.

() C —tento fazer tudo de forma diferente, procurando facilitar a realizagao.

8. Para mim, um negécio s6 é bom quando,
() A —sinto que levei vantagem.
() B — sinto-me satisfeito, sem me preocupar como as outras partes estdo se sentindo.
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() C —as partes saem satisfeitas, ou, no minimo, tranqiiilas.

9. Durante uma negociacao,

() A — vou para o tudo ou nada.

() B —sei o que quero e geralmente coloco uma “margem para perder”.

() C - sei dos meus limites e busco me ajustar dentro de um acordo de cooperagdo mutua.

10. Revendo meus projetos passados percebo que,

() A —abandonei vérios deles porque eram complexos ou arriscados.

() B —algumas vezes tive medo de arriscar e, em certas ocasides, senti-me frustrado. Outras
vezes ultrapassei os meus limites e o dos outros.

() C — abandonei alguns porque cheguei ao meu limite ou ao dos outros.

11. Quando tenho uma idéia,

() A —ja gosto de coloca-las em pratica e quero que os resultados aparecam imediatamente.
() B —fico excitado, mas sinto que ndo planejo direito.

() C — gosto de analisar o ambiente, os recursos e as condi¢cdes para implementa-las.

Respostas:

Se vocé respondeu alternativa “C” na maioria das questoes:

Est4 bem preparado para ser empreendedor de sucesso. O risco de fracassar é baixo. Analise o
tipo de negdcio pretendido e sua tendéncia no mercado atual, procure orientagdes de seu
empreendimento nos proximos 12 meses. O entusiasmo que voce deposita no trabalho pode
impulsiond-lo para um negdcio muito bem elaborado.vocé tem paciéncia e capacidade de
reflexdo e sabe facilmente providenciar uma solucio para contornar as dificuldades.

Se vocé respondeu alternativa “B” na maioria das questoes:

Vocé ainda ndo esta pronto para ser empreendedor, mas pode desenvolver habilidades para
gerir uma empresa. Espere um pouco mais para abrir o proprio negécio. Identifique suas
dificuldades e, a partir dai, trabalhe para supera-las e adotar uma outra postura em relacdo ao
seu perfil profissional. Uma boa saida € fazer treinamentos e cursos. O mundo dos negocios
exige pessoas com autoconfianga, energia, capacidade de aprender e perseveranca. Com essas
caracteristicas bem trabalhadas, é possivel ter garra e disciplina para enfrentar o dia-a-dia de
uma empresa, onde tudo, ou quase tudo, depende de vocé. Se tiver determinagdo e boa
formacao, € perfeitamente possivel tornar-se empreendedor.

Se vocé respondeu alternativa ‘“A”” na maioria das questoes:

Abrir um negdcio proprio pode ser frustrante para vocé, ja que ficar provando seu valor
profissional é muito desgastante. Empreendimentos de sucesso exigem dedicacao total e
controle absoluto sobre diversos setores. Isso pode deixa-lo angustiado e fatigado. Reveja
suas deficiéncias no que diz respeito ao dinamismo e capacidade de administracio e calcule o
risco de abertura e um negdcio nesse momento da sua vida. Evite agir por impulso, sem
planejar direito o que vocé quer realmente.
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ANEXO G - Questiondrio de Avaliacdao do Potencial do seu Negocio

Avalie o potencial do seu negécio (Fernando Dolabella, Folha de Sao Paulo, 15/09/2002,
SEBRAE - Colecao do Empreendedor)

Escolha uma das alternativas para as perguntas.

1. Qual a relacdo dos seus sonhos e do seu jeito de ser?

() A — O negdcio tem a ver com minhas caracteristicas pessoais, preferéncia, perfil
psicoldgico e habilidades, alem de representar um desafio intelectual.

() B — Tenho simpatia pelo ramo de atividade, mas se eu ndo precisasse de dinheiro,
trabalharia em outro negdcio.

2. Vocé conhece o setor que vai atuar?

() A —Ja atuo no ramo e ja conheco as vantagens e desvantagens do setor.

() B —Tenho boa formacao e curso superior. E acho que isso € suficiente.

() C—Nao conhego mas acho que posso adquirir de uma hora para outra: adquirir o
conhecimento € rapido e facil.

3. Quais sdo suas fontes de informagdes sobre o ramo?

() A — Mantenho-me informado por meio de relagdes pessoais, feiras, participagdo em 6rgaos
de classe, publica¢des especializadas, midia, pesquisas sobre concorrentes e fornecedores, e
observagdes como usudrio/cliente.

() B — Faz pouco tempo que me interessei por essa drea de negdcio; tenho buscado entender
melhor o mercado.

() C — Contratei especialistas para ndo ter com que me preocupar.

4. Qual o seu conhecimento em relagao a tecnologia que envolve o produto/servico?
() A — Fiz testes que indicam se o produto/servigo € vidvel; tenho acesso a tecnologia
necessdria e tenho suporte técnico competente.

() B — Fiz estudo informal. Ainda ndo realizei pegas-piloto.

() C - Acho que a tecnologia nao influi no resultado final do produto/servigo.

5. O que sabe sobre leis, crédito, politicas publicas, comércio internacional, finangas e
movimentos demogréaficos?

() A — Fiz uma andlise sobre todas as varidveis que podem tornar meu ramo de atuacio
prospero ou nao.

() B—Nao entendo nada. Vou consultar um especialista.

() C — Acho estas varidveis tao distantes da minha realidade que nao procuro analisi-las.

6. Como vocé enxerga os concorrentes?

() A — Conheco os principais: meus produto/servicos tem caracteristicas exclusivas e atende
as principais demandas dos clientes.

() B— Conheco alguns concorrentes e sei que meu produto terd sucesso por ser melhor ou
mais barato.

() C—Nao me importo com 0s concorrentes.

7. O que voce sabe sobre os clientes?
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() A — Conheco o perfil da clientela — faixa etaria, sexo, renda e habitos de compras — e
realizo projecdes de venda com freqiiéncia.

() B—Conhec¢o a demanda da clientela, mas nao sei estimar o potencial de vendas do meu
produto ou servigo.

() C — Quando o produto € bom os clientes aparecem.

8. Vocé faz projecdes sobre investimento, faturamento, lucratividade e tempo de retorno?
()A-Sim

() B — Apenas superficiais.

() C-Nao

9. Voceé fez as seguintes projecdes, considerando o primeiro ano de trabalho: a necessidade de
capital préprio, necessidade de capital de terceiros, nimero de funciondrios, encargos fiscais e
sociais?

()A-Sim
() B — Apenas superficiais.
()C-Nao

10. Vocé estd em condicodes de realizar seu plano de neg6cio?

() A —Ja domino a metodologia e tenho informagdes necessarias.

() B —Nao sei o que é um plano de negdcio.

() C — Muitos empreendedores de sucesso ndo fizeram um plano de negdécio.

11. Vocé concorda com o conceito *“ um plano de negécio bem elaborado garante o sucesso”?
() A —Sim, além disso é preciso obter e gerenciar recursos para transformar o plano de
negdcios em uma realidade de mercado.

() B—Nao sei; desconheco a real utilidade de um plano de negdcios.

() C — Nao; depende da visdo do empreendedor.

Se vocé respondeu ““A” na maioria das questoes:
Prossiga! Tudo indica que a sua idéia de negécio € fruto de planejamento.

Se vocé respondeu “B’’ na maioria das questoes:
Avalie o mercado! Vocé precisa conhecer ainda alguns conceitos e se aprofundar em algumas
andlises antes de pensar em fazer mudangas ou abrir um negdcio.

Se vocé respondeu “C” na maioria das questoes:
Voceé estd multiplicando riscos! Empreendedorismo nao é aventura, nem jogo de azar. E
preciso analisar todas as etapas préticas e tedricas para se lancar no mercado.



