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RESUMO

O presente trabalho tem como objetivo verificar o perfil dos empreendimentos que iniciaram
suas atividades a partir do 2° semestre de 2011, no setor do comércio em Dourados-MS,
procurando evidenciar algumas caracteristicas comuns a maioria dos estabelecimentos. A
pesquisa teve trés focos: o perfil do empreendedor douradense que iniciou suas atividades no
2° semestre de 2011; o nivel de conhecimento, pesquisa e planejamento sobre novos negocios
antes do inicio da atividade empreendedora e a analise da origem dos recursos utilizados e da
previsdo de retorno destes. Para tanto, a pesquisa, caracterizada como quantitativa, foi
aplicada com base em questionario aos empreendedores do setor de comércio da cidade de
Dourados-MS, e os dados tabulados e apresentados em forma de gréficos. Pelo resultado
conclui-se que ha uma relacéo direta com o nivel de estudo do empreendedor, experiéncias
anteriores com comeércio e o planejamento detalhado do empreendimento pretendido, para que
as empresas enfrentem um mercado cada vez mais competitivo.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Planejamento. Sucesso empresarial. Analise do
comércio.



ABSTRACT

This study aims to determine the profile of businesses that began operations starting in the
2nd half of 2011, the trade sector in Dourados-MS, seeking to highlight some of the features
common in most establishments. The research has three foci: the entrepreneurial Douradense
which started its activities in the 2nd half of 2011, the level of knowledge, research and
planning on new business before the start of entrepreneurial activity and source analysis of the
resources used and the forecast return of these. Therefore, the research was characterized as
quantitative and was based on a questionnaire applied to entrepreneurs from the commercial
sector of the town of Golden, MS, and the data were tabulated and presented in graph form.
At the observed results, we can conclude that there is a direct relationship with the level of
study of the entrepreneur, previous experience with trade and detailed planning of the project
required so that the company could face an increasingly competitive market.

Keywords: Entrepreneurship. Planning. Business success. Analysis of trade.
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1 INTRODUCAO

A abertura do mercado nacional nos anos 90, de acordo com Ferraz et al.
(1995), forcou os empresarios a um processo de transformacéo estrutural, ajustando-se
as exigéncias do mercado. TransformacBes estas que ocorreram em todas as areas,
principalmente na administragdo, buscando um novo posicionamento, com constante
modernizacdo de gestdo, aumento de produtividade, reducdo de custos e melhoria em

outras areas da organizacao.

Esse impacto transformou o cenario do mercado nacional de baixa competicdo
na maioria das industrias para um mercado altamente competitivo. Com isso, as
empresas que conseguiram se adaptar aos novos cenarios, desenvolvendo-se, obtiveram
sucesso; as demais, que, por um motivo ou outro ndo acompanharam a evolucéo, foram
extintas do mercado (AVERBUG, 1999).

Essas mudancas fizeram com que 0 mercado tornasse-se competitivo em todas
as areas de atuacdo, e as caracteristicas do empreendedor passaram a ser fundamentais
para 0 processo do negocio, visando atender as necessidades dos clientes e o

desenvolvimento da empresa.

Segundo Leite (2000), novas habilidades vém sendo exigidas dos profissionais
para enfrentarem a globalizacdo com responsabilidade, competéncia e autonomia. Essas
habilidades ajudam a vencer a competitividade e estimulam o desenvolvimento, de
modo geral e, principalmente, o desenvolvimento local, apoiando a pequena empresa,
ampliando a base tecnoldgica, criando empregos e evitando as armadilhas no mercado

em que esta inserido.

O empreendedorismo vem se firmando como um dos mais importantes
elementos de contribuicdo para o desenvolvimento econdmico, tornando-se um tema

prioritario nas discussoes referentes ao futuro do nosso Pais.

Dados do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatisticas (IBGE), no que se
refere a Dourados, indicam que a cidade exerce papel de centro de servicos, sendo a
populagdo economicamente ativa de 78.226 pessoas (47.452 homens e 30.775
mulheres). Seu potencial de consumo é de 0,11% e o0 maior empregador no municipio é
0 setor tercidrio (comércio e servigcos). Possui boa estrutura de servi¢os urbanos,
dispondo de varios bancos, financeiras, 6rgdos publicos (federais, estaduais e

municipais), ONGs, hotéis, pousadas. Dourados é considerada polo educacional e
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universitério, porque tem unidades de educacdo bésica e superior. Sdo 105 escolas de
ensino fundamental e 5 de ensino superior, o que facilita a instalagdo de empresas na
cidade ou regido quanto a mao de obra especializada. 1sso tende a ser um motivo para

alavancar o empreendedorismo da cidade e fortalecer a economia local.

A diversificagdo da economia sul-mato-grossense nos Ultimos quatros anos é
evidente em todos os setores. O nimero de empreendedores aumenta a cada ano em
Dourados-MS e, segundo dados da Junta Comercial do Estado de Mato Grosso do Sul
(JUCEMS), vém contribuindo para o desenvolvimento da cidade, visto que geram

postos de trabalho e renda para 0 municipio, para 0 comércio e para a populagao.

1.1 Definigéo do problema

Diante desse contexto, esta pesquisa buscara responder as seguintes questdes:
Qual o perfil dos novos empreendedores do setor comercial de Dourados, que iniciaram
suas atividades no segundo semestre de 2011? Esses empreendedores seguiram as

praticas recomendadas pelos livros e manuais de administracdo?

1.2 Objetivos
1.2.1 Obijetivo geral
Analisar o perfil dos empreendedores que constituiram empreendimentos no

segundo semestre de 2011, no setor comercial da cidade de Dourados-MS.

1.2.2 Objetivos especificos

e Verificar o grau de conhecimento, experiéncias profissionais e formacéo

académica dos empreendedores.

¢ Investigar o nivel de conhecimento, pesquisa e planejamento sobre novos

negocios, realizado antes do inicio da atividade.

e Identificar a origem dos recursos utilizados e previsdo de retorno dos

recursos.
1.3 Justificativa

Os avancgos tecnoldgicos, o ritmo acelerado de mudancas e a instabilidade

politica e econbmica afetam grandes e pequenas empresas, causando sérios disturbios
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em setores ineficientes em relacdo a atividade econémico-financeira, dependendo,

assim, da qualidade e eficiéncia das empresas (AMARAL, 1999).

A participacdo das microempresas constitui uma parcela cada vez maior do
total de estabelecimentos do pais. Capacidade gerencial, absorcdo e desenvolvimento de
tecnologia, fixagdo de sistemas de controle de custos, produtividade e qualidade dos
recursos humanos, aliados a condi¢bes adequadas para a obtencdo de créditos e
financiamentos sdo fatores indispensaveis para o desenvolvimento de pequenos

negocios em mercados cada vez mais exigentes.

Pesquisa realizada pelo Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE, 1999), destinada a investigacdo dos fatores condicionantes e taxa
de mortalidade das empresas, apontou como principais dificuldades encontradas na
conducédo dos negocios, a falta de capital de giro, carga tributaria elevada e acesso ao

crédito.

Por outro lado, a mesma pesquisa destaca que, para uma empresa ter sucesso,
faz-se necessario bom conhecimento do mercado em que se atua, ou atuara, ter um bom

administrador e fazer uso de capital proprio.

A pesquisa menciona ainda que, tanto as empresas em atividade quanto as
extintas recorreram/recorrem, principalmente, ao contador para conduzir ou gerenciar
suas empresas, nos momentos de crise, e, posteriormente ao SEBRAE (Servico

Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas).

Teoricos afirmam que na organizacdo empresarial, 0 planejamento e a anélise
financeira sdo as areas de conhecimento mais importantes nos primeiros anos de
atividade da empresa e foram esses 0s setores/departamentos mais criticos, visto que

poucas empresas buscaram consultoria especializada para solucionar problemas.

Esse estudo pretendeu confirmar ou negar a hipotese de que falta as
microempresas planejamento do negdcio que contemple a anélise das forcas ambientais,
governamentais, econémicas que atuam num ambiente competitivo, aliado a uma
eficiente e eficaz gestdo de recursos financeiros e a correta utilizacdo das fontes de

financiamento.
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2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 O empreendedor
Identificar o perfil do empreendedor é fundamental para que se caracterize o

Sucesso ou ndo em uma organizagdo empresarial.

De acordo com 0 SEBRAE (2000, p.9).

Para tornar-se empresario bem-sucedido é necessario reunir a imaginacao e a
determinacdo de um empreendedor, a habilidade e a capacidade de
organizacdo de um gerente e 0s conhecimentos de um técnico. Os conflitos
destas caracteristicas sempre existirdo, mas precisam ser superados, a fim de
que haja a harmonia necessaria para o bom funcionamento do
empreendimento. A situacdo ideal é o equilibrio entre os trés, que devem
conviver dentro da mente do empresario. O Empreendedor — é aquele capaz
de deixar o técnico enlouquecido e o gerente preocupado e, muitas vezes,
“furioso”. Estd sempre pronto para langar novos projetos ou simplesmente
mudar tudo no projeto atual. Vive no futuro. Transforma possibilidades em
oportunidades. Cria 0 novo do velho e tira leite de pedra. Por isso é capaz de
criar certa confusdo. Exerce grande influéncia sobre as pessoas, o suficiente
para arrasta-las em direcdo de suas ideias. E ele quem descobre nichos ou
novas oportunidades de mercado o que, consequentemente, resulta no
aumento do lucro do empreendimento.

Nesse sentido, a empresa que ignorar essas caracteristicas em um
empreendedor estard colaborando para que suas metas ndo cheguem ao resultado

esperado. O que conta, atualmente, é 0 novo, o criativo, a busca de oportunidades.

Conforme cita Shinyashiki (1995), muitos empreendedores partilham uma
visdo errada acerca da atividade empreendedora. Um dos motivos que os levam a
constituir uma empresa é pensar que ndo mais receberdo ordens dos outros — patrdes,
gerentes, supervisores etc. Ou imaginam que um negocio proprio é a oportunidade que
esperavam para se ocupar apenas daquilo que gostam e sabem fazer bem, sem precisar
perder tempo com outras tarefas. Duplo engano, em pouco tempo o0 novo empreendedor
comeca a perceber que fazia juizo errado do que € ser o dono do negocio. Descobre que
as exigéncias, antes feitas por um unico chefe, agora estdo do outro lado do balcédo, a

cargo dos clientes.

Para que se possa compreender melhor o empreendedorismo, é necessario

conhecer alguns conceitos sobre 0 empreendedor.
2.2 Executivo empresarial

Para Ansoff et al. (1983), por tras de toda empresa hd um empreendedor. Resta

saber: quem é esta pessoa? Como a definimos? Quais sdo suas habilidades e
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caracteristicas? A literatura mostra que o empreendedor desempenha uma funcédo

decisiva na organizacgao para o sucesso dos empreendimentos.

Segundo os autores, o empreendedor é aquele individuo cujo desejo de

independéncia foi capaz de motiva-lo, no sentido de estabelecer sua prépria empresa.

Marcondes e Bernardes (1997) esclarecem que, antigamente, ndo se
diferenciava empreendedor e empresério. Hoje, todavia, considera-se que eles exercem
diferentes papeis. O empreendedor é toda pessoa que identifica necessidades de clientes
potenciais e vé uma oportunidade de negdcio para satisfazé-las, criando uma empresa.
Ja 0 empresario é aquele que mantém e expande um negdcio ja existente, garantindo

que seja rentavel e perdure no tempo, porém no mesmo ramo.

Outro aspecto observado em um empreendedor bem sucedido é o grau de
instrucdo. No entanto, é preciso diferenciar instru¢cdo de conhecimentos. A escola
fornece instrucdo, tanto para a vida diaria, como para a profissional, esta Gltima com
inclusdo de habilidades, sendo exemplo operar maquinas operatrizes Ja conhecimentos
sdo obtidos na vida diaria, em viagens, leitura dos mais diversos assuntos, frequentar
teatros e clubes, ou ainda, estabelecimentos de amizade com pessoas das varias classes
sociais. Exemplo sdo alguns politicos que tém pouca instru¢do, porém muitos
conhecimentos. Por isso, pode-se supor que a instru¢do pouco ajuda a desenvolver o
anseio de ser empreendedor, a0 passo que o conhecimento, embora ndo influa
diretamente, auxilia a vida do empreendedor (MARCONDES, 1997).

Vianna (1993) destaca alguns atributos que formam o perfil para os
empresarios € executivos que queiram levar suas empresas ao “triunfo” (termo utilizado
pelo autor para descrever sucesso). Sao eles: ser visionario, fazer acontecer, focar no
positivo, ter lucidez financeira, criatividade, atualizacdo, conhecimento do negdcio,

vontade de triunfar.

2.3 Sucesso empresarial

Miner (1998) pesquisou durante vinte anos questdes sobre o sucesso
empresarial. Com tais estudos, desenvolveu uma nova tese sobre os empreendedores e
0s motivos pelos quais tém sucesso ou fracassam. Afirma gque ndo existe um tipo unico

de empreendedor, mas sim, trés tipos, cada qual com uma personalidade distinta.



15

Ainda conforme Miner (1998), o realizador é o empreendedor classico, que
leva energia para dentro de sua empresa e dedica-lhe inimeras horas de trabalho; gosta
de feedback sobre seu desempenho; planeja e estabelece metas para realizacGes futuras;
¢ dotado de iniciativa e de um forte compromisso com a empresa; controla a propria
vida por meio de a¢Bes e ndo é controlado pelas circunstancias ou pelas atitudes de
terceiros; € orientado pelas prdprias metas; resolve problemas constantemente; e

enfrenta as crises procurando ser bom em tudo.

O auténtico gerente gosta de assumir responsabilidades e sai-se bem em cargos
de lideranga; é competitivo, decidido e possui uma atitude positiva em relacdo aqueles
que tém autoridade; gosta do poder e de desempenhar uma funcédo; e procura levar o

empreendimento a um crescimento significativo atraves do gerenciamento.

Por fim, o gerador de ideias € aquele que inventa produtos; encontra nichos;
desenvolve novos processos; € inovador, visionario; enfrenta situacfes usando o

raciocinio e envolve-se em empreendimentos de alta tecnologia (MINER, 1998).

Miner (1998) revela, ainda, que o segredo para o éxito de um empreendedor
estd em ele se deparar com situacGes em que possa usar seus pontos fortes. O que dirige
o empreendedor é uma profunda necessidade pessoal, a qual, geralmente, se associa a

uma visao especifica daquilo que quer realizar.

Porter (1980) relata que entre as praticas empreendedoras, a primeira, e a mais
simples, é enfocar a visdo administrativa em oportunidades. As pessoas veem 0 que
aparece exposto a elas. O que ndo é submetido corre o risco de ndo ser notado; e o que é
submetido aos dirigentes sdo problemas. As empresas com receptividade para o espirito

empreendedor devem cuidar para que as oportunidades também sejam consideradas.

Drucker (1998) menciona que a administracdo empreendedora exige
administracdo diferente da tradicional. Mas, como essa requer uma administragdo

sistematica, organizada e deliberada.

Embora as regras basicas sejam as mesmas para qualquer organizagédo
empreendedora, a empresa em atividade, a instituicdo de servi¢o publico e as novas
iniciativas de risco apresentam desafios diferentes, tém problemas diferentes e precisam

se resguardar de tendéncias degenerativas diferentes (DRUCKER).

As novas empresas sao um dos principais veiculos para a inovagao, como tém

sido em todos os principais periodos empreendedores. Nao héa, realmente, falta de
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empreendedores e nem de novos empreendimentos. No entanto, a maioria dos
empreendedores,especialmente os de alta tecnologia, tém muito a aprender sobre
administracdo empreendedora, e terdo que aprender para sobreviver no competitivo
mercado de pequenos e micronegocios. Para Drucker o executivo deve dosar o seu

otimismo no momento de montar uma empresa propria.

2.4 A importancia da experiéncia

Segundo Segurato (1993), na pratica a experiéncia vale ouro, embora a teoria
seja necessaria. O espirito empreendedor é basico para o sucesso e, se auxiliado por
experiéncia anterior e complementado pela teoria de projecfes futuras, dara uma viséo
mais clara das possibilidades de implantacdo. N&o se deve contar somente com a
experiéncia técnica adquirida ao longo da carreira de executivo, pois serd necessaria

uma viséo global das outras tarefas administrativas.

Além dos critérios cientificos utilizados no processo decisorio, fatores
psicoldgicos, e até subjetivos, também influenciam nas decisfGes. Segurato (1993)
apresenta alguns elementos que antecedem uma decisdo, como a experiéncia e 0
julgamento. Para o autor, a experiéncia provém do conjunto de situa¢fes vivida por uma
pessoa e sera tanto maior quanto maior for o nimero de exposicdes ao processo
decisorio. Naturalmente, acredita-se que a experiéncia venha com o tempo, mas
acredita-se que é fundamental para a organizacdo expor, a0 maximo, seus quadros a

participar do processo decisério, fazendo com que este tempo seja minorado.

Ainda, segundo o autor, o julgamento, apesar de feito em funcdo da
experiéncia do gestor, requer dele algo mais, principalmente quando é obrigado a
contrariar sua experiéncia (é nessas ocasides que aparecem certas habilidades inatas aos

tomadores de decisfes!).

As ocorréncias desses fatos ampliam a experiéncia do gestor em sua
capacidade de julgamento, o que leva a uma espécie de ciclo que envolve experiéncia e
julgamento. O julgamento relaciona-se a questdo politica dentro da organizacéo; isso
leva 0 gestor a uma postura eficaz na realizacdo de um trabalho, de forma a tomar
decisOes de qualidade (SEGURATO 1993).
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Para Kassai et al.(2000), o processo decisorio envolve critérios de avaliagdo
ndo apenas quantitativos, mas também outros ndo mensuraveis e até subjetivos. E o caso
de critérios qualitativos que constantemente sdo utilizados, principalmente quando

faltam informacdes para estabelecer critérios objetivos.

Segundo os autores, a analise da sensibilidade tem por finalidade auxiliar na
tomada de decisdo, isto €, ao se examinar eventuais altera¢fes de valores, — como a TIR
(Taxa interna de retorno), o valor presente liquido, o valor futuro liquido ou de outro
valor representativo de um fluxo de caixa ou de resultado, produzido por variaces nos
valores dos parametros componentes — ela procura responder, 0 que aconteceria na

alternativa, se variassem os parametros.

Conforme Leite (1991), ao iniciar um novo negocio, O executivo
empreendedor, acostumado a ter a sua disposi¢do uma “mordomia” que o auxilia
bastante na execucgdo de tarefas, vé-se repentinamente transformado em um factétum
(aquele que faz tudo na empresa) na sua microempresa. Nesse instante, a humildade e a
garra sao dois fatores essenciais que sobrepdem as dificuldades de execucdo dos planos
e programas. A infraestrutura devera ser enxuta e flexivel o bastante para manter os

custos baixos.

A partir dessa realidade, o microempresario precisa ser eclético, fazendo de
tudo para executar as tarefas com eficiéncia. Nessa fase inicial, é perfeitamente viavel
conciliar, a0 mesmo tempo, as tarefas da alta administracdo de planejar, criar,
desenvolver programas, com as tarefas mais simples como digitar ou varrer o chdo. Em
um futuro préximo, o microempreséario terd que abrir mdo das tarefas mecanicas,

delegando-as aos auxiliares, bem como automatizar o escritério.

As oportunidades estdo sempre aparecendo e em constate evolugdo. As
microempresas, dada a flexibilidade, poderdo rapidamente responder aos desafios
surgidos no mercado, porque as grandes organizacgdes nao tém a flexibilidade necessaria
para aproveitar as oportunidades que surgem com o desenvolvimento dos negocios da
empresa. Para tanto, € preciso manter as “antenas ligadas” e abertos os canais de
comunicacdo e de informacgdes. Necessario se faz preparar-se para quando as

oportunidades aparecerem.
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2.5 Procedimentos importantes antes de iniciar um negocio

negocio:

Segundo Leite (1991), alguns passos sdo necessarios antes de iniciar um

Negocie com seus atuais empregadores a ideia e identifique
oportunidades complementares que venham beneficiar os dois lados, seja

na fabricacao e/ou prestacdo de servico a grande empresa.

Consulte assessores que possam auxilid-lo no estabelecimento de

estratégias necessarias ao sucesso e descubra o nicho de mercado.
Economize dinheiro para a formacéo de capital de investimento e de giro.

Busque associados a altura, com a adequada complementacdo e

especializacdo técnica, organizacional e de vendas.

Fortaleca os pontos fracos, reciclando os conhecimentos através de

cursos rapidos de até 30 horas.

Planeje com cuidado o negdcio e verifique como ele se situa no mercado,
junto aos concorrentes, publico-alvo, legislacdo, governo, fisco, setor de

economia e outras variaveis.

Comece pequeno e prossiga com o objetivo de executar um crescimento

modular nas instalagdes e outros recursos.

Inicie a implantacdo do negdcio somente apds ter amadurecido a ideia

inicial.

2.6 A importancia da pesquisa de mercado para novos empreendimentos

A importancia da realizacdo de uma pesquisa mercadologica antes do inicio de

qualquer negocio é pouco discutida entre os empreendedores, porém extremamente

necessaria.

Antes de se iniciar um empreendimento € preciso pesquisar, conhecer a fundo

o mercado no qual ele estara inserido. Conhecer os concorrentes, 0s fornecedores e 0

publico-alvo, quem sdo 0s consumidores, quais sdo seus habitos e necessidades.
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O empreendedor precisa ter consciéncia de que a funcdo da pesquisa de
mercado € justamente diminuir as margens de erro e oferecer mais garantias, mostrando

se 0 negdcio esta ou ndo no caminho certo.

Para Kassai et al (2000), os empreendimentos bem sucedidos reconhecem e
respondem efetivamente as necessidades ndo atendidas e as tendéncias do
microambiente. Essas empresas reconhecem que o ambiente mercadoldgico esta
constantemente em mudanca, oferecendo oportunidades e apresentando ameacas.
Reconhecem também a importancia vital do monitoramento e da adaptacdo continua as

mudangas ambientais.

Conhecer os ambientes consumidores, concorrentes e fornecedores, analisar
sistematicamente o ambiente macroecondmico sdo fatores importantes para revisar e

adaptar as estratégias para atender aos desafios e oportunidades do mercado.

Segundo Kassai et al.(2000), muitas oportunidades s&o encontradas pela
identificacdo de tendéncias, dai essas merecem rigorosa atencao por parte das empresas
para se detectar uma nova oportunidade. Mas, somente detectar a nova oportunidade
ndo garante o sucesso; um estudo de viabilidade técnico-econémica melhorar as chances

de sucesso.
Assim, é necessario:

Analise do mercado — as empresas, os fornecedores, 0s intermediarios, 0s
concorrentes, 0s consumidores e o0 publico operam num microambiente, no qual as
forcas e tendéncias moldam oportunidades e apresentam ameacas. Estas forcas sdo, na
verdade, fatores ndo controlaveis, mas que a empresa deve monitorar e responder. Uma
visdo de fora para dentro em seus negdcios, uma andlise do proprio mercado em que se

insere, € um importante instrumento estratégico na busca dos objetivos.

Definicdo do mercado alvo — ao visualizar o mercado potencial, pode-se vé-lo
da maneira mais otimista possivel, incluindo todos os consumidores potencialmente
capazes de utilizar o produto, deduzindo que todos serdo clientes, ou de uma maneira
pessimista, ndo enquadrando outros nichos de mercados. Esses dados podem ser
superestimados ou subestimados. O potencial do mercado é um elemento fundamental

na analise de mercado.

Woiler e Mathias (1989), destacam tecnicas passiveis de serem utilizadas,

principalmente de forma complementar, como a andlise por meio de critérios
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quantitativos, pesquisa de mercado, técnica Delphi, painel de especialistas, redacao de
cenarios, analogia historica, anélise de impacto cruzado. A mais usada atualmente é a
pesquisa de mercado em que, segundo Kassai et al. (2000, p. 102), “sdo feitos
levantamentos por meio de questionarios ou entrevistas e essas informacgdes sao
interpretadas para indicar os fatores mais relevantes que influem na preferéncia do

consumidor ou das pessoas envolvidas.”

Para Kassai et al (2000), a quantidade da capacidade de consumo, ou seja, da
analise das possibilidades de vendas de um determinado produto, em certo mercado,
orientara o empreendedor no dimensionamento do investimento e na avaliacdo da
viabilidade de seu negdcio. Considerando-se que o mercado é constituido por pessoas
fisicas e juridicas, com dinheiro e disposicdo para comprar, as varidveis populacédo e

renda sdo fundamentais para analisar o potencial de um determinado mercado.

Uma solugdo para evitar ddvidas ou possiveis erros seria a contratacdo de uma
empresa especializada em pesquisas, mesmo porque existem varias metodologias para
se realizar pesquisas. Por isso, uma empresa especializada estara apta para apontar o
melhor caminho para o seu negdcio. Enfim, a pesquisa mercadoldgica é ferramenta
indispensavel para a realizacdo e a conquista do sucesso dos novos negécios (SEBRAE,
2000).

2.7 Recursos finaceiros

Na visdo de Kassai et al. (2000), enquanto a maior parte das pessoas busca a
remuneracao por sua producéo, individualmente; uma classe reduzida de pessoas age de
forma diferente. Em vez de viverem sob a “seguranc¢a” de um salario todo final de més,

ou de rendimentos isolados, vestem a camisa de empreendedores e abrem uma empresa.

E o que diferencia a maior parte das pessoas da figura de um empreendedor?
Serd que todos tém potencial para serem empreendedores de sucesso? Um
empreendedor consegue antecipar-se as oportunidades de mercado, agrega 0s recursos
disponiveis e monta um negdcio ou empresa. Passa a almejar, a partir de entdo, nédo
apenas a remuneracgédo individual e isolada de cada um dos recursos aplicados, mas
também um ganho excedente, ou um valor agregado, que se pode sintetizar na palavra
lucro (KASSAI et al, 2000).
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Segundo os autores o montante de tal lucro é superior (ou deveria ser) ao
montante das remunerac¢Ges individuais de cada recurso ou fatores de producdo
envolvidos, se ndo o fosse, ndo se justificaria o investimento. Obtém-se, assim, um
valor excedente que devera compensar 0s riscos e preocupacdes inerentes a atividade

empresarial.

Acredita-se que os investimentos devam ser remunerados adequadamente, ndo
apenas para a satisfacdo dos proprietarios de capital, mas, principalmente, para garantir

a continuidade dos negocios.

Conforme Kassai et al. (2000), a matematica financeira, utilizada na anélise de
viabilidade econémica de projetos, também conhecida por engenharia econdémica ou,
simplesmente, de calculo de financas, é uma técnica relativamente nova, e tem-se
desenvolvido nas ultimas décadas, gracas também a disponibilidade das calculadoras
financeiras e dos aplicativos para microcomputadores. Ainda hoje, € comum encontrar
profissionais e executivos de empresas que ficam inseguros diante dos botdes de suas
calculadoras e quica diante de um teclado de mais de cem pecas de um

microcomputador.

Para os autores, o empreendedor esta constantemente envolvido em decisdes de
investimentos, seja a criacdo de uma empresa, ou, se ela ja existe, a de fazer novos
investimentos em maquinas, instalacdes, tecnologias, ou quaisquer outras decisdes que

otimizem o lucro e, por sua vez, o retorno de seus investimentos.

Os dados e informacBes empregados nessas andlises sdo, muitas vezes,
estimativas de valores. No entanto, embora esses dados contenham as melhores
projecdes, ndo existe certeza sobre a ocorréncia dos numeros esperados, por isso se esta
a todo instante fazendo previs@es, sobre os resultados que poderdo desencadear atos e
decisdes. Esse € um dos problemas do processo decisério. A funcdo mais importante do

empreendedor (ou gestor) é exatamente a de decidir.

Segundo Leme (1976), ndo importa a forma ou o instrumental, o fato é que
constantemente se langa médo de previsdes no processo decisorio, quer seja: simples
projecOes ou continuacdo do passado; predicdo do futuro diferente do passado por
causas fora do controle; ou planejamento do futuro diferindo do passado por causas sob

nosso controle.
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Para Angelo (1996), investimento é a utilizacdo de recursos (préprios ou de
terceiros) com vistas a aquisicdo de um ativo, necessario a geracdo de resultados no
futuro. Tal caracteristica diferencia investimento de despesa, uma vez que a despesa

também representa a utilizacdo de recursos, nao vinculados a um retorno futuro.

Nesse sentido, a analise de investimento tem como objetivo principal servir de
ferramenta analitica para auxiliar a tomada de decisdes entre investimentos alternativos
ou, ainda, para que se verifique se determinado investimento apresenta condi¢des de

atingir o retorno minimo, exigido pelo capitalista ou pela empresa (ANGELO, 1996).

Segundo o autor, na esséncia, a metodologia ndo se altera em funcdo de
detalhes mais especificos relativamente a setores de atividade dentro da 6tica do varejo.
Tal analise sempre estara voltada para a medicdo ou apuracdo de retorno que se espera
obter para determinado investimento, bem como sob determinadas premissas. Isso é
bastante razoavel, visto que a metodologia apura o retorno de determinado
investimento, e o0 retorno € a base de qualquer avaliacdo de natureza financeira e de
lucratividade. Para se alcancar o resultado esperado, é necessario que seja construido
um fluxo de caixa em que se possa visualizar 0 montante (saida) e os retornos

(entradas).

Face ao exposto, torna-se importante conceituar despesas fixas e despesas
varidveis e observar que, existem aquelas que sdo desembolsaveis e as ndo
desembolsaveis. Despesas fixas sdo aquelas que assumem determinado valor,
independentemente do nivel de atividade da empresa. Como, por exemplo, aluguéis,
leasing, saldrios de funcionarios administrativos, encargos financeiros sobre
empréstimos e financiamentos e outras com estas caracteristicas. Despesas variaveis sdo
aquelas que decorrem do nivel de atividade da empresa. Pode-se mencionar aqui
comissdes de vendedores, consumo de matéria-prima, de embalagem, PIS (Programa de
integracdo social), COFINS (Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social),
ICMS (Imposto sobre circulacdo de mercadorias e servigcos) desde que ndo sejam

estimadas e outros tipos caracteristicos (ANGELO, 1996).

Tempo de Retorno (payback), para Angelo (1996) é um critério para escolha de
investimento, entre as opcdes disponiveis, é aquele que apresentar 0 menor periodo de
recuperacdo do capital. Trata-se de um método bastante questionavel, porém pode ser

considerado critério de desempate. Quando o fluxo de caixa acumulado corta o eixo do
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tempo mais de uma vez, a aplicacdo do payback perde o sentido. Outra critica frequente
a esse método é a de que ele ndo leva em consideragdo a variagao do dinheiro no tempo,
objecdo que pode ser contornada com valores devidamente descontados a uma

determinada taxa.

2.8 Aspectos gerais de gerenciamentode pequenas empresas

Estudos de Adizes (1990) sobre o ciclo de vida das organizacfes ensinam que,
no inicio de qualquer organizacdo, o0 proprietario executa sozinho boa parte das
atividades de controle, e que a medida que a empresa cresce e avanga, obrigatoriamente
delegara responsabilidades e devera adotar controles e procedimentos formalizados para

continuar crescendo.

Muitas micro e pequenas empresas lutam para sobreviver e, na melhor das
hipoteses, rendem uma quantia insignificante para os seus proprietarios. Longenecker et
al (1997) afirmam que tal condigdo fica imediatamente evidenciada quando alguém
examina as operagdes e observa que administradores “levam” suas empresas, sendo um

exagero afirmar que sdo “gerenciadas”.

Amaral (1999) revela que, inicialmente, durante muitos anos, a literatura de
administragdo referendou como forma de estrutura organizacional, um modelo voltado
extremamente a estrutura planificada, ou seja, baseado em receitas e com uma rigida

hierarquia de autoridade, bem como com amplitude de controle.

Em um segundo momento evidencia-se, convergéncia de opinides com respeito
a uma nova visdo de estrutura organizacional que contemple planejamento de longo
prazo, de modo a enriquecer, ndo sé o trabalho, mas toda a estrutura matricial, e
representa uma forma clara de administracdo, que busca, através do planejamento e da
departamentalizacdo, uma estrutura extremamente vertical, na qual a tomada de decisdo
da-se de forma centralizada (AMARAL, 1999).

Em vista dos problemas, o proprietario de uma micro ou pequena empresa deve
considerar cuidadosamente o uso de consultoria externa, que auxilie na tomada de
decisOes, trazer novas ideias para o interior da empresa, apresentar solucgdes, apoiadas
em amplo conhecimento de métodos de economia de custos, estratégias de vendas, e

outras ferramentas bem sucedidas e comprovadas.
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Tais deficiéncias podem ser parcialmente superadas pelo uso de assisténcia

gerencial externa.

Entretanto, essa pratica, conforme evidenciado em pesquisa do SEBRAE
(2000), ndo é normalmente utilizada pelos empresarios e precisa ser disseminada no
seio das micro e pequenas empresas, bem como, o poder publico e a iniciativa privada,
oferecam servigos compativeis com as condicdes financeiras, visto que, via de regra, 0s
servicos de consultoria externa apresentam um custo elevado, o que dificulta a adogéo

por parte das mesmas.

2.9 Importéncia do plano de negdcio

Segundo Dornelas (1999), o indice de mortalidade das micros e pequenas
empresas (MPE) brasileiras, nos primeiros anos de existéncia atinge percentuais
proximos a 70% ou mais, o que tem sido motivo de analise e discussdo em varios

ambitos da sociedade, no meio académico e empresarial.

Mas, como se precaver dessas armadilhas e aumentar a eficiéncia na
administracdo do negdcio? O principal cuidado a ser tomado € escrever um plano de
negdécio com todo conteldo e que ndo contenha numeros recheados de entusiasmo ou
fora da realidade (DORNELAS, 1999).

Essa ferramenta de gestdo pode, e deve, ser usada pelo empreendedor que
queira transformar sonhos em realidade, seguindo o caminho l6gico e racional que se
espera de um bom administrador. A maioria dos planos de negocio resume-se a textos
editados sobre um modelo predeterminado, que ndo convence ao proprio empreendedor,
e por isso falha, o que leva muitos a pensar que o plano de negdcio ndo serve para nada

ou ndo é uma ferramenta eficiente.

Segundo Sahlman (1997) a concorréncia muda, 0 mercado muda, as pessoas
mudam e o plano de negocio, sendo uma ferramenta de planejamento que trata
essencialmente de pessoas e oportunidades no contexto de mercado, também deve
mudar e deve ser atualizado constantemente; o ato de planejar é dindmico e corresponde

a um processo ciclico.

Outra caracteristica importante do Plano de negocios é que ndo deve focar-se

no aspecto financeiro. Ele deve constituir-se em uma ferramenta para o empreendedor
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expor suas ideias em uma linguagem que os leitores do plano de negécio entendam e,
principalmente, mostre a viabilidade e probabilidade de sucesso em seu mercado de
atuacdo (SAHLMAN, 1997).

Sahlman (1997) explica que é fundamental que o plano de negdcio demonstre
a viabilidade de se atingir uma situacdo futura, mostrando como a empresa pretende
chegar 14 e que sirva de guia; que seja revisado periodicamente e que permita alteracoes,
para uma gestdo eficiente a ponto de determinar o sucesso ou fracasso de 1"

empreendimento.
3 METODOLOGIA

Neste capitulo serdo expostos o0s procedimentos metodol6gicos que
direcionaram o trabalho. Serdo apresentados: delineamento da pesquisa, sujeitos da

pesquisa, instrumento de pesquisa, coleta de dados e analise dos dados.

3.1 Delineamento da pesquisa

Marconi e Lakatos (1993, p.27) esclarecem que, “delimitar a pesquisa ¢
estabelecer limites para a investigacao”. A pesquisa pode ser limitada em relagdo ao

assunto, a extensdo ou a uma série de fatores que restringir o campo de acéo.

Esta pesquisa caracteriza-se como de levantamento, pois envolve a aplicagédo
de questionario a um grupo significativo de empreendedores, mediante analise

descritiva para obter as conclusdes correspondentes aos dados coletados.

Com base no objetivo geral proposto, é possivel classifica-la como descritiva. Gil
(1996), afirma que a pesquisa descritiva tem como objetivo primordial a descricdo das
caracteristicas de determinada popula¢gdo ou fendbmeno ou, entdo, o estabelecimento de
relagdes entre varidveis. Sdo inUmeros os estudos que podem ser classificados sob este titulo e
uma de suas caracteristicas esta na utilizagcdo de técnicas padronizadas de coleta de dados, tais

como o questiondrio e a observagdo sistematica.
3.2 Tipo de pesquisa

A pesquisa utilizada aplicada foi de carater quantitativo. A abordagem
quantitativa avalia dados e informacdes por meio do uso de recursos estatisticos como
as percentagens e médias. O método quantitativo é empregado no desenvolvimento de

pesquisas descritivas, que buscam conhecer e classificar as variaveis da pesquisa, com a
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finalidade de evitar distor¢Bes na analise dos dados. E um dos métodos mais utilizado
em pesquisas sociais, econdmicas, mercadoldgicas e de opinido (OLIVEIRA, 1997).

A pesquisa quantitativa consiste em traduzir informacbes e opinibes em
numeros, por meio do uso de métodos estatisticos. Seu objetivo é mensurar e permitir o
teste de hipoteses, ja que os resultados sdo mais concretos e, consequentemente, menos
passiveis de erros de interpretacdo. Em muitos casos geram indices que podem ser
comparados ao longo do tempo, permitindo tracar um histérico das informacOes
(SILVA e MENESES, 2001).

3.3 Sujeito da pesquisa

A pesquisa foi realizada com os empreendedores que abriram seus negdcios no
segundo semestre de 2011, no setor de comércio, da cidade de Dourados-MS.

3.4 Instrumentos de pesquisa

Quanto aos instrumentos de pesquisa utilizou-se como fontes primarias

questionarios.

Segundo Vergara (2000, p. 54) “o questionario caracteriza-se por uma série de
questdes apresentadas ao respondente por escrito”. O questiondrio conteve perguntas
fechadas, cujas respostas foram definidas em alternativas previamente estabelecidas
quanto as questdes e relacionadas aos objetivos, sendo claramente formuladas de modo

a serem compreendidas corretamente pelo sujeito da pesquisa (SEVERINO, 2007).

Os dados coletados por meio de questionario foram organizados em forma de
relatorio e, posteriormente, submetidos a tratamento estatistico, realizando-se a

distribuicdo de frequéncia e elaboragédo dos graficos.

3.5 Populacéo e amostra

Levantou-se junto a Junta Comercial do Estado de Mato Grosso do Sul
(JUCEMS) a lista de empresas que iniciaram suas atividades no segundo semestre de
2011 e constatou-se que foram constituidas em Dourados no periodo pesquisado, e que
englobou todas as atividades um total de 994 empresas, 528 empresas ligadas a area
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area do comeércio. Na populacdo, foram descartadas as filiais de grandes empresas, pois
ndo caracterizam empreendimento novo; e incluidas, sociedades e firmas individuais

comerciais.

3.6 Coletas de dados

Para a coleta de dado, foram distribuidos 125 questionarios as empresas, dos
quais 97 (noventa e sete) foram devolvidos com respostas. Os questionarios foram

aplicados no més de abril e maio de 2012.

Ao agendar a visita, 0 pesquisador procurou expor, com total transparéncia o
objetivo e a natureza do trabalho, a relevéancia da investigacéo e a importancia de sua
colaboragdo. Buscou-se, também, garantir o anonimato a qualquer resposta, bem como a

ndo utilizacdo dos dados para outras finalidades.

3.7 Intervalos de confianca e erro amostral

Para calcular o erro amostral e o intervalo de confianca foi utilizada uma
calculadora online desenvolvida por Glauber Santos. Esta calculadora online utiliza a

seguinte formula:

B N.Z?.p.(1-p)
"TZEp.(I-p) ter(N- 1)
Onde:
n - amostra calculada
N - populacéo

Z - variavel normal padronizada associada ao nivel de confianga
p - verdadeira probabilidade do evento
e - erro amostral
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3.8 Andlises de dados
Apds a coleta, os dados foram sistematizados e interpretados, expressando o

significado do material coletado e analisado em relagdo aos objetivos estabelecidos na
pesquisa, para, entdo, proceder as recomendacdes.

3.9 Variaveis

Para Gil (1996), é necessario operacionalizar conceitos ou variaveis para que
seja possivel a observacdo empirica e de mensuracdo. Dessa forma, optou-se pela
divisdo e agrupamento das perguntas em trés grupos de respostas com questdes
correlacionadas, a saber: Grupo 1 — conhecimento do empreendedor — visa a mensurar o
grau de conhecimento e instrucdo do empresario, considerando o nivel de experiéncia,
de formagdo da pessoa que esta fazendo o plano de neg6cio e gerenciando a empresa.
Grupo 2 — plano de negocio — refere-se ao nivel de conhecimento, planejamento
realizado antes da implantagéo da atividade, busca identificar se foram feitos estudos da
viabilidade do empreendimento, localizacdo, tipo de pesquisa que foi feita; busca,
também, saber se este planejamento foi documentado, se houve assessoria de uma
pessoa ou de uma equipe de pessoas especializadas no assunto, se ja havia feito outras
pesquisas, estudos ou planos de negdcios anteriores. O grupo 3 — recursos financeiros —
diz respeito a parte financeira, origem dos recursos, ao cronograma de desembolso, isto

€, se 0S recursos eram proprios ou se foram realizados emprestimos.
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Por fim, foi exposto (LEITE, 1991) alguns passos necessarios antes de iniciar
um negocio. Essas varidveis foram apresentadas graficamente com os resultados
obtidos, delineando. assim, se esses empreendedores estdo seguindo as praticas

recomendadas pelos livros e manuais de administracao.

4 LIMITACAO DO ESTUDO

Segundo Vergara (1998), todo método de pesquisa apresenta possibilidades e
limitacBes. Sendo assim, torna-se importante antecipar os pontos criticos ao leitor do

trabalho, expondo as limitagdes que o estudo pode apresentar.

Por se tratar de pesquisa de campo, em que se busca entender o funcionamento
de um fendmeno e explica-lo confrontando-o com a teoria, uma das dificuldades esta
em se determinar pontos em comum com o fenbmeno observado em uma determinada
regido e explora-lo para outras regifes do Estado e até mesmo do Pais. Portanto, o
estudo foi conduzido de forma que os resultados encontrados tenham algo em comum
com a realidade das pequenas empresas de todo o estado do Mato Grosso do Sul.
Contudo, limita-se ao caso especifico do municipio de Dourados (MS), sem generalizar

todo sistema.

Além disso, devido a limitacGes de tempo, acesso as empresas € recursos,
optou-se por um erro amostral de 9%. Acredita-se que, mesmo que 0 mais corrente seja
0 uso de um erro amostral de 5%, isso ndo trouxe prejuizo as analises e conclusdes deste
trabalho.

4.1 Apresentacdo e discussao dos resultados

O presente capitulo apresenta a analise dos resultados da pesquisa.
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4.1.1 Graéfico 1 Grau de escolaridade do administrador da empresa:

M Ensino Fundamental M Ensino Médio incompleto  m Ensino Médio completo

M Ensino Superior Incompleto M Ensino Superior completo

0% 0%

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

No gréfico 01 verifica-se que a maioria dos empreendedores possui 0 ensino
superior completo, alcancando um indice de 53%, ja o indice de administradores que
possuem 0 ensino superior incompleto € de 29% e o empreendedor que possui 0 ensino
médio completo é de 18%, quanto para o ensino fundamental e o ensino médio

incompleto ndo houve registro.

4.1.2 Gréfico 2 Possui formacdo na area da administracao:

WmSim mNdo

Fonte: Dados resultantes da pesquisa(2012).

Com relagdo a formacdo na area de administracdo, percebe-se que, dos
empreendedores pesquisados, 29% possuem formacdo na area de administracdo,

enquanto 71% possuem graduacdo em outra na area.
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4.1.3 Grafico 3 Possui experiéncia na area de negdcio:

M Fui funcionario de outra
empresa

H Alguém da minha familia
tinha um negdcio similar

™ Trabalhava como
autdbnomo no ramo

M N3o possuo experiéncia

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Percebe-se que 24% ja haviam trabalhado como funcionarios ou como gerentes
de lojas. E 46% dos empreendedores que atuam neste ramo foram influenciados por
alguém da familia que tinha um negdcio similar; 18% dos empreendedores em atividade
ja trabalhavam no comércio como auténomos e 12% dos empreendedores que estdo em

atividade ndo possuiam experiéncia no ramo.

4.1.4 Gréfico 4 Faixa etaria dos empreendedores:

W De 18 a 24 anos
W De 25 a 29 anos
W De 30 a 34 anos
M De 35 a 39 anos
M De 40 anos ou mais

W N3o informou

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

No gréfico 4, observa-se que 18% dos empreendedores em atividade possuem a
faixa etéria de 18 a 24 anos; e outros 18%, na faixa de 25 a 29 anos; 12%, na faixa de 30
a 34 anos; sendo que 23% dos empreendedores que estdo em atividade possuem a faixa
etaria de 35 a 39 anos de idade, 23% estdo na faixa de 40 anos ou mais e 6% ndo

informou a idade.
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4.1.5 Gréfico 5 Estado civil do empreendedor:

M Solteiro

W Casado

W Separado
M Divorciado

mVidvo

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Com relacdo ao estado civil dos empreendedores, observa-se que 18% sao
solteiros e 70% casados; 6% sdo vilvo e outros 6% divorciados e nenhum

empreendedor pesquisado se enquadrou como seperado.

4.1.6 Grafio 6 Quem administra a empresa:

mHomem
B Mulher

M Ambos

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Como se pode analisar no grafico 6, 53% das empresas € administrada por

homens e 29% por mulheres, enquanto que 18% séo administradas por ambos. Conclui-
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se que o mundo dos negdcios ainda é dominado por homens. Entretanto, essa realidade
esta mudando com a quebra de alguns paradigmas.

4.1.7 Gréafico 7 Com que frequéncia o empreendedor I jornal ou revista:

2%

M Diariamente
MW Semanalmente
M Mensalmente

MW Ndoleio jornais ou revistas

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Quanto a atualizacdo e informacdo dos empreendedores em relacdo a
frequéncia de leitura de jornais ou revistas, observa-se que 70% dos empreendedores
que continuam em atividade, leem jornal diariamente e 23% dos empreendedores leem
jornais ou revistas semanalmente e 5% leem jornais ou revistas mensalmente e 2% nao
leem jornais ou revistas. Verifica-se que ha uma relacdo entre a quantidade de
informacgdes obtidas pelo proprietario, pois 0 mercado exige que 0 empresario
mantenha-se informado das necessidades de seu cliente, dos produtos e dos

concorrentes, para que o empreendimento prospere.

4.1.8 Gréafio 8 O empreendedor possui outra atividade paralela ao empreendimento:

mSim

HmN&o

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).
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by

Com relacdo a existéncia de outra atividade paralela, exercida pelos
empreendedores verifica-se que em 71% das empresas ativas, 0 empreendedor néo
possui outra atividade paralela e 29% dos empreendedores possuem outra atividade.
4.1.9 Gréfio 9 Plano de negdcio foi realizado:

W Foirealizado pelo prorpio
proprietario

M Foirealizado por empresa
especializada

m Naofoi feito plano de negocio

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Quanto a realizacdo do plano de negdcio, obtiveram-se 0s seguintes resultados:
41% das empresas realizou o planejamento escrito e detalhado (plano de negécios) pelo

proprio proprietario, 12% foi realizado por empresa especializada, e 47% nao fizeram
plano de negdcio.

4.2 Grafico 10 Foi feita uma pesquisa de mercado antes de abrir o negocio:

M Foirealizado pelo prarpio
proprietario

M Foirealizado por empresa
especializada

m N&o foi feito plano de negdcio

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

by

Quanto a pesquisa de mercado, verificou que: 41% das empresas fizeram
pesquisa de mercado pelo préprio proprietario e 6% das empresas realizaram pesquisa
por empresa especializada e 53% néo fizeram nenhum tipo de pesquisa. Observa-se que,
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ainda, ndo existe uma cultura por parte dos empresarios da necessidade de pesquisarem
0 mercado antes de lancarem um empreendimento, dificultando a implantacdo e a

manutencdo da empresa no mercado.

4.2.1 Gréafico 11 O atendimento ao cliente € realizado por:

M Pelos proprios proprietarios
M pelos funcionarios

W Por ambos

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Quanto ao atendimento aos clientes, pode-se dizer que em 41% das empresas
em atividade, os clientes séo atendidos pelo proprio proprietéario e 42% pelo proprietario

e funcionarios e 17% pelos funcionarios.

4.2.2 Grafico 12 Localizacdo do clientes:

2%

m Nas proximidades da empresa
B Em varios lugares do municipio

m De fora do Municipio

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).
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Com relagdo a localizacdo dos clientes, obtiveram-se 0s seguintes percentuais:

57% das empresas possui 0s clientes proximos a empresa, 41% em varios locais do

municipio e 2% em outros municipios.

4.2.3 Gréfico 13 Diante da dificuldade a empresa se propde:

Resolver sozinho os problemas

Resolver os problemas, trocando
informacdes com pessoas do mesmo
ramo

Procurar assesoria profissional
especializada

0% 10% 20% 30% 40%

50%

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Pode-se verificar no gréafico 13, € que 12% das empresas procuram resolver

sozinhas as dificuldades enfrentadas pela empresa, 41% trocaram informacdo com

conhecidos (parentes e amigos) e 47% procuraram assessoria especializada. Observa-se

que aqueles empresarios que administram sozinhos de forma fechada, sem nenhuma

participacdo de outras pessoas, com certeza, tém/tiveram maior dificuldade para

administrar seus empreendimentos.
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4.2.4 Gréfico 14 Tipo de empresa:

M Sociedade

B Firmaindividual

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Em relacdo ao tipo de empresa (grafico 14) pode-se constatar que a maior parte
das empresas abertas é firma individual, ou seja, 65%, enquanto 35% é sociedade.
Baseado nesses dados se verifica que, para o envolvimento de outra pessoa no negocio
ndo basta empatia, essa questdo, profissional e pessoal tem que ser analisada em
conjunto, o sécio tem que complementar uma necessidade do negocio. Na escolha de

uma pessoa para ser sdcia é necessario afinidades profissionais.

4.2.5 Gréfico 15 Origens dos recursos financeiros:

M Do proprietario

M Foifinanciado por terceiros

M Financiado pelo sistea financeiro

M Parte financiada e parte dos
proprietarios

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).
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De acordo com o gréfico 15, observa-se que 58% das empresas abertas
investiram apenas o capital dos proprietarios, 6% utilizaram capital de terceiros, 12%
buscaram capital no sistema financeiro e 24% utilizaram capital proprio e parte do
capital financiado. Com isso, verifica-se que a utilizacdo de capital de terceiros dificulta

0 equilibrio financeiro e a manutengdo da empresa.

4.2.6 Grafico 16 Desembolso de capital:

B Foidentro do previsto
M Foiantes do previsto

M Foi depois do previsto

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Observa-se, no grafico 16, que 70% dos empresarios, tiveram o cronograma de
desembolso de valores dentro do previsto; para 12% dos entrevistados, desembolsaram

0s recursos antes do previsto e 18% depois do previsto.

4.2.7 Gréafico 17 Retornos dos investimentos:

M Foi dentro do previsto

B Demorou mais do que
previsto para retornar

@ Retornou antes do
previsto

B O retorno dos recursos
foi além das expectativas

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).
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De acordo com o gréafico 17, observa-se que 32% das empresas responderam
que o retorno dos recursos ocorreu dentro do previsto, e 42% das empresas responderam
que os recursos demoraram mais do que previsto para retornar, 18% responderam que o
retorno foi antes do previsto, 8% das empresas pesquisadas responderam que o retorno

dos recursos foi além das expectativas.

4.2.8 Grafico 18 O imdvel sede da empresa é:

2%

M Préprio
B Alugado
M Cedido

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

Verifica-se no grafico 18 que a maioria das empresas pesquisadas possui

imovel proprio, ou seja, 72%; 26% alugado e 2% possuem imdvel cedido.

4.2.9 As proximas questdes baseiam-se em um estudo de Leite (1991) que faz um
levantamento sobre os procedimentos importantes antes de abrir o negocio.

4.3 Gréfico 19 Foi identificada uma oportunidade de negdcio na area:

WSim
W Ndo

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).
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De acordo com o grafico 19, 72% dos empreendedores pesquisados
identificaram a oportunidade de negdcio antes de abrir o empreendimento, enquanto que

28% dos empreendedores ndo identificaram essa oportunidade de negdcio.

4.3.1 Gréfico 20 Foi buscada alguma assessoria de algum o6rgédo especializado antes da
criagdo do novo negaocio:

Fonte: Dados resultantes da pesquisa (2012).

De acordo com grafico 20, observa-se que 40% dos empreendedores
pesquisados buscaram alguma assessoria antes da abertura do negdcio, enquanto que

60% n&o buscaram nenhuma ajuda externa.

4.3.2 Gréfico 21 Ha s6cios no empreendimento:

ESim

mNio

Fonte: Dados resultantes da pesquisa(2012).
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Segundo gréfico 21, pode-se perceber que apenas 19% das empresas
pesquisadas possui sOcios em seus negdcios, enquanto 81% dos empreendedores

pesquisados ndo possui nenhum sécio na sua empresa.

4.3.3 Gréfico 22 Motivos pelo qual resolveu constituir ou participar da sociedade da

empresa.

B Desejo de ter o préprio
negdcio

B Indentificou uma
oportunidade de negdcio

@ Para aumentar arenda e
melhorar a vida

B Tinha capital disponivel

® Qutro motivo

Fonte: Dados resultante da pesquisa(2012).

Observa-se, no grafico 22, que 47% dos empreendedores que resolveram
constituir ou participar do negdcio, para poder ter seu proprio negdcio; 34%
identificaram uma oportunidade de negocio, 8% para aumentar a renda e melhorar de

vida, 6% tinha capital disponivel e 5% foi por outros motivos.
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4.3.4 Gréfico 23 O sécio possui especializacdo técnica, organizacional ou de vendas que

complemente suas habilidades:

HSim

W Ndo

Fonte: Dados resultantes da pesquisa(2012).
De acordo com grafico 23 constata-se que 26% dos sOcios possui

especializacdo, que trabalha conjuntamente para o desenvolvimento do negdcio,
enquanto que 74% dos empreendimentos que possuem sdcios ndo possui especializacao

técnica, organizacional ou de vendas.

4.3.5 Gréfico 24 Foi feito um planejamento baseado na analise dos concorrentes,

publico alvo, governo e mercado de atuacéo antes de abrir 0 negécio:

WSim

mMNio

Fonte: Dados resultantes da pesquisa(2012).
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Em relagdo ao planejamento baseado na anélise dos concorrentes, publico alvo,
governo e mercado de atuacdo, antes de abrir o negdcio, 42% dos empreendedores

pesquisados fizeram o planejamento e 58% nao fizeram.

4.3.6 Gréfico 25 Ha um planejamento visando a expansdo gradual das instalacfes do

empreendimento futuramente:

mSim

mN3o

Fonte: Dados resultantes da pesquisa(2012).

De acordo com grafico 25, os empreendimentos que possuem planejamento
visando sua expansédo € de 72%, enguanto 28% dos empreendedores ndo planejaram a

expansao de suas instalagdes.

4.3.7 Gréfico 26 O empreendedor identificou os pontos fracos e fortes do negdcio:

WSim

ENao

Fonte:Dados resultantes da pesquisa(2012).
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Em relacdo a identificagdo dos pontos fortes e fracos dos negdcios pode-se
observar através do grafico 26, que 68% dos empreendedores identificaram os pontos
fortes e fracos do negdcio, enquanto que 32% dos empreendedores pesquisados

responderam que nao identificaram.

4.3.8 Grafico 27 Os pontos fracos tém sido fortalecidos:

B Sim

H N3o

Fonte: Dados resultantes da pesquisa(2012).

De acordo com o grafico 27, 71% dos empreendedores pesquisados disseram
que os pontos fracos tém sido fortalecido, enquanto que 29% dos pesquisados disseram

que nado tém fortalecido os pontos fracos de seus negdcios.

4.3.9 Gréfico 28 Qual a maior dificuldade enfrentada pela administracdo da empresa:

M Carga tributdria alta

W Faltade capital de giro

W Concorréncia muito forte
M Inadimpléncia

M Faltade mio-de-obra

W Outras razoes

Fonte: Dados resultantes da pesquisa(2012).
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De acordo com a pesquisa, 42% dos entrevistados responderam que a maior
dificuldade enfrentada pela administracdo da empresa esta relacionada a carga
tributaria, e 10% responderam que é a falta de capital de giro, 16% responderam que é a
concorréncia muito forte, 13% apontaram a inadimpléncia, 6% a falta de méo-de-obra

qualificada e 13% responderam que s&o outras as dificuldades.



5 CONSIDERACOES FINAIS

Ao finalizar o presente trabalho apresenta-se as conclusfes, tomando-se por
base as andlises e os resultados obtidos na pesquisa, a qual teve por objetivo analisar o
perfil dos empreendedores, de empreendimentos constituidos no segundo semestre de

2011, no setor comercial da cidade de Dourados-MS.

Espera-se contribuir para que as empresas, especialmente o comércio, evitem
procedimentos administrativos inadequados, contribuindo dessa forma para a reducao

das elevadas taxas de mortalidade das empresas.

Com relagdo aos resultados obtidos, alguns indicativos foram identificados
dentro do universo das empresas mais vulneraveis, aquelas cujos proprietarios possuem
um menor grau de escolaridade, sem formacdo na area administrativa, sem ou com
pouca experiéncia no ramo de atividade, com pouca ou nenhuma leitura de jornais e/ou
revistas, sem planejamento ao iniciar as atividades, administracdo totalmente
centralizada, utilizar-se de financiamento do capital investido, planejamento inadequado
dos investimentos e retorno do capital (fluxo de caixa), iniciar o empreendimento sem

ter capital suficiente para manter as atividades até o retorno do capital investido.

Cabe salientar que as praticas recomendadas pelos livros de administracdo
estdo sendo pouco utilizadas devido a falta de conhecimento do plano de negdcio e do
ramo de atuacdo do empreendedor, como demonstram os graficos 09 e 24 e com isso,
pode-se observar um namero significativo de empresas que sdo extintas do mercado

antes de completar trés anos de atividade (SEBRAE).

A realizacdo desse trabalho abre perspectiva para que alguns procedimentos e
acOes importantes sejam tomados, a fim de orientar os empresarios sobre a necessidade

de estarem preparados para enfrentar o mercado.
Dessa forma, recomenda-se que:

e Os futuros proprietarios-gerentes participem de cursos e/ou programas de

treinamento, orientacdo e preparacdo para implantacdo da empresa (SEBRAE).

e Na medida do possivel, sejam realizadas, pelos futuros empreendedores,
pesquisas de mercado e plano de negocio, antes do inicio das atividades, para analise,
com mais clareza, da viabilidade do empreendimento (localizacéo, pessoal, recursos,

legislacdo, produto, clientes, concorrentes, diferencial);
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e Procurem fazer o empreendimento no ramo de atividade em que possuem

experiéncia, evitando atividades em que desconhecam todo o processo;

e Estabelecam um controle das entradas e saidas de dinheiro, procurando
fixar um fluxo de caixa, em que seja possivel saber com antecedéncia a necessidade ou
ndo de recursos financeiros, e, assim, possibilitar melhor aproveitamento dos recursos

disponiveis;

e Busquem um parceiro para financiar o empreendimento e evitem
captacdo de recursos financeiros via financiamento bancario e outros. Ndo sendo
possivel, que procurem o acesso a fontes de financiamentos melhores e com taxas de
juros mais baixas, contribuindo para liquidez e rentabilidade da empresa. A captacéo de
recursos, sem critério definido, pode resultar em pagamento de encargos superiores aos
resultados produzidos e o consequente aumento do endividamento da empresa,

acarretando o inicio de um circulo vicioso que podera levar a organizacao a insolvéncia;

e A administracdo participativa e ndo centralizada, isto é, com sécios,

empregados ou parceiros.

e Novas empresas a serem implantadas, sejam precedidas de projeto de

viabilidade econdmico-financeira, elaborado por profissional habilitado;

e A elaboracdo de um projeto de viabilidade ndo assegura, por si sO, 0
sucesso do empreendimento, mas evita a ocorréncia de erros que poderdo ser fatais para

a empresa.

Assim, acredita-se estar contribuindo para a criacdo de um ambiente melhor,
no que diz respeito ao desenvolvimento do comércio do municipio de Dourados-MS,
para a reducdo da taxa de mortalidade das empresas, evitando-se o desperdicio de
recursos financeiros e a frustracdo de expectativas em cada empreendimento mal
sucedido, além de contribuir para a geracdo de empresas mais solidas, com a geracdo de

emprego e, consequetemente, alavacando a economia local.

A limitagdo da pesquisa fica por conta da amostra, pois o ideal seria trabalhar
com um erro amostral de 5% e, por consequéncia, com uma amostra de 228 empresas,
mas nao foi posssivel pela pouca disponibilidade de tempo e porque alguns
empreendedores se recusaram a participar da pesquisa, para tanto — como contribuicdo

para trabalhos académicos futuros,voltado ao mesmo tema — fica a orientacdo, que
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trabalnem com um ndmero maior de amostra, para maior confiabilidade e resultados

mais exatos.
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7. APENDICE

7.1 Apéndice A — Carta de apresentacao

Dourados, Maio de 2012.

Prezado senhor:

Venho por meio desta solicitar a vossa colaboracdo para preencher o
questionario anexo. Este tem por objetivo a realizacdo de uma pesquisa cientifica para
conclusdo da minha graduacao no curso de administracao da UFGD.

Cabe salientar que, as informacgdes serdo mantidas em sigilo, ndo sendo
necessaria a identificacdo. As respostas fardo parte de um banco de dados e serdo
utilizadas apenas para estudo.

Certo do seu entendimento e colaboragdo antecipo meus agradecimentos.

Atenciosamente,

Sivani José Da Rocha
Académico de Administracéo



7.2 Apéndice B - Questionario aplicado aos empreendedores

Sobre o perfil dos empreendedores

Grau de escolaridade do administrador da empresa:

. Ensino fundamental

. Ensino médio incompleto

. Ensino médio completo

. Ensino superior incompleto
. Ensino superior completo

Possui formacédo na area de administracéo:
. Sim
. Nao

Possui experiéncia no ramo de negdcio, no qual se propde a investir:
Fui funcionério de outra empresa

. Alguém na minha familia tinha um negdcio similar
Trabalhava como autbnomo no ramo

N&o possuo experiéncia

Faixa etaria dos empreendedores (administradores):
. De 18 a 24 anos

. De 25 a 29 anos

. De 30a34

. De 35a39

. De 40 anos ou mais.

. N&o informou

O empreendedor é:

. Solteiro

. Casado

. Separado

. Divorciado

° Vilvo
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Quem administra ou administrou a empresa:

. Homem
. Mulher
. Por ambos

Com que frequéncia o empreendedor I& jornais e revistas:

. Mensalmente

. Semanalmente

. Diariamente

. N&o leio jornais ou revistas

O empreendedor possui outra atividade paralela ao empreendimento proposto:
. Sim
. Né&o

Referente ao plano de negdcio: O plano de negdcio:
. Foi realizado planejamento detalhado pelo préprio proprietario

. Foi realizado planejamento detalhado por pessoa ou empresa especializada
(plano de negdcio)

. N&o foi feito planejamento mais detalhado.

Foi feita uma pesquisa de mercado antes de abrir a empresa:

. Foi realizada pelo proprio empreendedor
. Foi realizada por terceiros
. Néao foi feita pesquisa de mercado

O atendimento ao cliente era ou é realizado:

. Pelos proprietarios
. Pelos funcionarios
. Pelos proprietarios e funcionarios

A empresa tem a maioria de sua clientela localizada:
. Nas proximidades da empresa

. Em varios locais do municipio

. De fora do municipio
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Diante de dificuldades a administracdo da empresa se propde a:

. Procurar assessoria profissional especializada no assunto

. Resolver o problema, trocando informacGes com pessoas do ramo ou
conhecidos.

. Resolver sozinho o problema.

Qual o tipo de empresa:
. Sociedade
. Firma individual

Referente a origem dos recursos. Os recursos financeiros aplicados no empreendimento
sdo ou foram originarios:

. Do proprietario

. Foi financiado por terceiros

. Financiamento no sistema financeiro

. Parte financiada e parte dos proprietarios

O cronograma de desembolso de valores para pagamentos, reforma do local, compra de
mercadoria, capital de giro, pagamento de propaganda e outras despesas?

e Foi dentro do previsto
e Foi antes do previsto
e Foi depois do previsto

Quanto a previsdo de retorno dos recursos investidos:

Os retornos dos recursos foram dentro do previsto no planejamento da empresa

Os recursos demoraram mais do que o previsto para retornar

Os recursos retornaram antes do previsto

Os retornos dos recursos foram aquém das expectativas e planejamento feito

O imovel sede da empresa €:
. Proprio

. Alugado

. Cedido
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Questionario segundo LEITEE: Com relacdo ao empreendimento criado, foi
identificada uma oportunidade de neg6cio na area de atuacdo, pelo empreendedor antes
de abrir 0 negocio?

. Sim
. Nao

Foi buscada alguma assessoria de algum oOrgédo especializado antes da criacdo do novo
negécio?

. Sim
. Nao

Hé sécios no empreendimento?
. Sim

. Nao

Motivo pelo qual resolveu constituir ou participar da sociedade da empresa:

. Desejo de ter préprio negocio

. Identificou uma oportunidade de negdcio
. Para aumentar a renda e melhorar a vida
. Tinha capital disponivel

. Outro motivo

O s6cio possui especializacdo técnica, organizacional ou de vendas que complemente
suas habilidades.

° Sim
. Nao

Foi feito um planejamento baseado na analise dos concorrentes, publico alvo, governo
e mercado de atuacéo antes de abrir 0 negécio?

. Sim
° Nao

H& um planejamento visando & expansdo gradual das instalacbes do empreendimento
futuramente?

° Sim
° Nao



O empreendedor identificou os pontos fracos e fortes do negécio?
. Sim
. Néo

Os pontos fracos tém sido fortalecidos?
. Sim

. Nao

Qual a maior dificuldade enfrentada pela administracdo da empresa?

. Carga tributéria alta

. Falta de capital de giro

. Concorréncia muito forte

. Inadimpléncia

. Falta de méo de obra qualificada

. Outras razdes

56



